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Perancangan Sales Funnel Guna Meningkatkan Efektifitas Penjualan
Salesperson

(Studi kasus PT United Tractors Tbk)

Rionaldy

ABSTRAK

Framework Sales Funnel adalah salah satu cara untuk memvisualisasikan tahapan
perjalanan pelanggan melalui proses penjualan salesperson. Penelitian ini
merupakan project intership penulis di PT United Tractors Tbk. Hasil yang
diperoleh dari penelitian ini membantu untuk Sales Manager dalam melakukan
Evaluasi kinerja penjualan dan melihat Efektifitas Penjualan apakah sesuai dengan
Ekspetasi atau perlu dilakukan tindakan lanjutan, yang diharapkan dapat
meningkatkan Performance dari Salesperson. Project ini sebagai landasan dasar
untuk pengembangan sales funneling yang lebih detail yang diterapkan di Scania
Truck, Divisi TSO PT. United Tractors Tbk dan menjadi potret evaluasi atas
efektivitas team sales terhadap pengembangan kompetensi baik untuk jangka
pendek dan panjang. Karena saat ini sistem sales force perusahaan sedang dalam

pengembangan.

Kata Kunci : Sales Funnel, Kinerja Sales Person, Efektifitas Penjualan, Sales

Control Manager.
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Sales Funnel Design To Increase Salesperson Sales Effectiveness
(Case study of PT United Tractors Tbk)

Rionaldy

ABSTRACT

The Sales Funnel Framework is a way to visualize the stages of a customer's
journey through the salesperson sales process. This research is an author's project
of ownership at PT United Tractors Tbk. The results obtained from this study help
to Sales Managers in evaluating sales performance and see whether sales
effectiveness is in accordance with expectations or need further action, which is
expected to improve the performance of Salesperson. This project is the basis for
developing a more detailed sales funneling that is implemented in Scania Truck,
TSO Division of PT. United Tractors Tbk and becomes a portrait of an evaluation
of the effectiveness of the sales team on developing competencies both in the short
and long term. Because the company's sales force system is currently under

development.

Keywords: Sales Funnel, Sales Person Performance, Sales Effectiveness, Sales

Control Manager.
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