


• Sebagai salesman profesional, terlepas dari  situasi yang serba 
tidak pasti, meraih kinerja puncak tetap menjadi tanggung 
jawab profesionalismenya. 

• Ditengah ekonomi dan pasar yang serba tidak pasti tersebut, 
salesman bersama-sama manajer penjualan mampu dan mau : 
– meninggalkan cara-cara lama dalam mengelola dan memasarkan  serta 

memenangkan penjualan ditengah ketidak pastian yang tidak dapat 
diramalkan; 

– merancang kerangka strategis yang baru demi melakukan manuver 
yang lebih lincah ketimbang pesaing ditengah ketidak pastian yang akan 
berlangsung lebih lama ketimbang yang diperkirakan. 
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 Uncertainty Become the New Normal 
 Dare To Be Different 
 Customer Focus 
 Never Stop Learning 
 Keep On Selling 


