Kalau Tak Kenal, Mana Bisa Menjual

Bila ada pertanyaan klasik, “Bagaimana menjadi pemasar yang sukses?”, maka ada pula jawaban klasik, “Pemasar sukses adalah pemasar yang berorientasi ke konsumen.” 

Kelihatannya mudah, tetapi dalam pelaksanaannya ternyata tidak semudah saat dikatakan. Yang pertama harus dilakukan adalah mengenali konsumen Anda. Ada banyak cara mengenali konsumen. Tapi perlu diketahui, tidak semua cara benar dan tidak semua cara yang benar dapat dipraktekkan, serta tidak semua cara yang benar dapat benar-benar Anda praktekkan. Yang Anda harus lakukan adalah mempelajari cara yang menurut Anda paling benar dan dapat benar-benar dipraktekkan serta dipraktekkan dengan cara yang benar.    

Jika Anda pemasar properti yang sering berhadapan (tatap muka) dengan konsumen, maka Anda akan sering berhadapan dengan konsumen yang tidak pernah Anda kenal sebelumnya. Bila demikian, yang Anda harus lakukan adalah melakukan analisa singkat berdasarkan indikasi-indikasi yang tertentu, memasukkan mereka dalam kategori-kategori dalam pikiran Anda dan mengenali perilaku mereka, serta menyesuaikan tindakan Anda sesuai dengan kategori konsumen Anda tadi. Adalah benar dibutuhkan keterampilan dan pengalaman untuk melakukannya. Tetapi paling tidak dengan mempelajarinya, Anda sudah melakukan langkah awal menuju terampil dan berpengalaman, yaitu memiliki pengetahuan. Secara sederhana adalah bagi konsumen dalam 6 tipe (seperti di bawah ini) yang mudah-mudahan bisa memberikan, paling tidak ada pengetahuan tentang itu. 

Decisive. Konsumen dengan karakter seperti ini sudah tahu apa yang dia mau. Biasanya konsumen jenis ini dapat dikenali dengan tampilannya yang percaya diri. Meski dia tahu yang dia mau, tetapi dia masih terbuka pada informasi baru, asal Anda menyampai​kan​nya dengan cara yang benar dan ringkas. Terhadap konsumen je​nis ini, Anda sebaiknya menghindari menyampaikan informasi secara terkemas. Kesalahan ini banyak dilakukan oleh pemasar baru, karena biasanya mereka masih menyampaikan informasi secara terkemas berdasarkan apa yang dihapalnya dalam urutan-urutan tertentu, dengan jumlah informasi yang sudah tertentu pula. 

Terhadap konsumen jenis ini jangan sekali-sekali melakukan kontra argumen secara frontal terhadap hal-hal yang menurut konsumen itu benar, karena meskipun mungkin kelihatannya dia OK saja, sebenarnya dia merasa tidak nyaman dengan apa yang Anda lakukan.  Yang sebaiknya Anda lakukan adalah bertindak sebagai pihak yang memberikan bantuan sesuai dengan yang dibutuhkan oleh konsumen untuk kemudian membiarkan mereka mengambil keputusan sendiri.

Indecisive. Adalah kebalikan dari jenis decisive. Konsumen tipe ini tidak tahu apa yang dia mau. Konsumen jenis ini dapat dikenali dengan tampilannya yang tampak bingung dan memiliki kecenderungan untuk menunda-nunda dalam mengambil ke​pu​tus​an. Ini antara lain didasari oleh kekhawa​tiran​nya bila  mengambil keputusan yang salah. Jika konsumen Anda indecisive maka yang pertama harus dilakukan adalah me​rumuskan secepat mungkin kebutuhan konsumen yang bersangkutan dan fokus untuk memenuhi kebutuhan tersebut. Jangan sekali-sekali memberikan banyak alternatif pilihan, karena semakin banyak alternatif hanya akan membuat konsumen tersebut makin sulit mengambil keputusan. 

Konsumen jenis ini juga membutuhkan bantuan Anda sebagai pemasar untuk me​lakukan keputusan pembelian. Cara yang pa​ling bijaksana untuk memulainya adalah mengajak konsumen jenis ini memutuskan hal-hal yang memiliki resiko kecil sebelum berangsung-angsur menuju keputusan besar.

Socialite. Konsumen jenis ini adalah konsumen yang sangat enak untuk diajak komunikasi dan selalu membina hubungan baik dengan pemasar. Konsumen jenis ini dapat dikenali dengan banyaknya materi pembicaraan dan tidak membatasi diri pada hal-hal yang berhubungan dengan properti yang Anda pasarkan. Jika mereka sudah mulai membina hubungan baik dengan Anda sebagai pemasar, maka Anda harus tahu kapan saatnya untuk memulai melakukan penjualan. Jika tidak, hubungan Anda dengan konsumen jenis ini hanya akan sebatas hubungan baik tanpa hasil penjualan sama sekali, karena konsumen jenis ini memiliki kecenderungan untuk teralihkan tujuan membelinya dengan hubungan baik yang terbentuk. Menyam​paikan informasi produk serta menyelipkan keunggulan pada saat-saat bersosialisasi adalah cara-cara yang paling pas. Jika Anda mau menutup penjualan, lakukanlah dengan cara sebagai seorang sahabat. 

Interrupter. Kalau konsumen jenis so​cia​lite cenderung menyenangkan, konsumen jenis ini agak sedikit kurang enak diajak komunikasi. Mereka ini mudah dikenali ka​rena biasanya memiliki ekspresi muka yang tegang dan tidak sabaran. Jangan se​gera sakit hati, putus asa, atau jengkel bila Anda menemui konsumen yang bertanya akan sesuatu, tapi waktu dijelaskan dia segera memotong pembicaraan dan menunjukkan bahwa dia sudah tahu. Kalau Anda sudah melibatkan perasaan, maka niscaya usaha pemasaran Anda tidak akan berhasil. 

Sebenarnya konsumen jenis interrupter ini sudah tahu apa yang dia mau. Yang ha​rus Anda lakukan adalah memberikan informasi secara cepat dan bersifat pokok-pokok saja, dan melakukan penjualan secepat mungkin tanpa memberikan kesan memaksakan. 

Defensive. Adalah jenis konsumen lain yang juga kurang menyenangkan untuk diajak komunikasi. Pada dasarnya kon​sumen jenis ini tidak suka berkomunikasi dan mendengarkan pendapat Anda sebagai pemasar. Konsumen jenis ini memiliki kecenderungan mencari pemikiran kebalikan dari apa yang Anda sampaikan. Kalau dia diam saja saat mendengar Anda bicara, tidak selalu berarti dia setuju dengan apa yang Anda katakan. Yang Anda harus lakukan adalah menyampaikan informasi yang berfokus pada fakta-fakta mendasar yang secara akal sehat adalah benar. 

Yang Anda harus hindari adalah me​la​ku​kan provokasi tertentu agar konsumen jenis ini mau melakukan sesuatu. Sebuah pro​vo​kasi ringan yang mulanya Anda pikir se​bagai trigger untuk mengambil keputusan bisa jadi berakhir dengan bencana. Mem​bi​ar​kan konsumen jenis ini menutup penjualan sendiri adalah cara yang paling bijaksana.

Impulsive. Konsumen jenis ini adalah konsumen yang cukup unik. Cara mudah mengenalinya adalah bahwa konsumen ini akan tampak buru-buru dan tidak tenang. Cara duduk, cara berbicara dengan Anda, cara membaca brosur atau lembar informasi yang Anda berikan kepada mereka akan dengan cepat memberikan  petunjuk kepada Anda. Kalau dia bertingkah laku seperti itu bukannya konsumen tersebut tidak punya keinginan membeli, tetapi karena memang begitulah sifatnya. 

Terhadap konsumen jenis ini Anda harus melakukan segala sesuatunya dengan cepat dan tepat, hindari kata-kata berbunga-bunga yang akan membuat konsumen jenis ini merasa tidak nyaman.  Yang Anda harus la​kukan adalah bergerak cepat menutup penjualan. Yang harus dihindari adalah basa-basi yang tidak perlu, karena tidak akan men​ciptakan nilai tambah ataupun mendorong penjualan terhadap konsumen jenis ini, bah​kan dapat menciptakan ketidaknyamanan.

Nah, kalau ada peribahasa, tak kenal maka tak sayang, dalam konteks kali ini mungkin paling pas adalah: kalau tak kenal tak bisa berjualan. Bagaimana?!

