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Selling Skill

Pelatihan ini membekali peserta dengan teknik penjualan yang efektif dan
terstruktur. Peserta akan belajar memahami kebutuhan pelanggan serta
membangun hubungan yang kuat. Program ini mendukung peningkatan kinerja
penjualan.

Pengembangan Sdm General Corporate

Subsidiary of
2

s

N~

®©ibCear DX ksei@ @ | ticmico.id | £ | |jn | TheIndonesia Capital Market Institute | @ | ticminow 3| TICMIEDU



Consulting . *

— .
TICMI ] The .lndonesm . TlEcDMU“ gg_ﬁ 1 TICMIEsche ¥
i A Capital Market Institute

PENGEMBANGAN SDM
Rancangan Pembelajaran

Target Peserta

e Sales

e Marketing

e Relationship manager
® Business development

e Profesional dan individu yang ingin meningkatkan kemampuan penjualan dan negosiasi

Tujuan Pelatihan

e Memahami proses penjualan
e Mengidentifikasi kebutuhan pelanggan
e Mengembangkan teknik closing

e Meningkatkan performa penjualan

Silabus Utama

e Consultative Skill

e Creative Selling

e Roleplay Consultative Skill and Creative Selling
e Deliver and Service Closing Techniques

e Smiling Customers

e Roleplay : Deliver and Service Closing Techniques and Smiling Customers

Learning experience: Sesi dirancang ringkas, aplikatif, dan relevan untuk kebutuhan

profesional serta tim.

Konsultasikan kebutuhan pelatihanmu b

The Indonesia Capital Market Institute (TICMI) Website & Phone Number Email Us
Indonesia Stock Exchange Building, Tower I, 1st Floor https://ticmi.co.id (Live Chat) marketing@ticmi.co.id
JI. Jend Sudirman Kav 52-53, Jakarta 12190, Hotline 515 2318 (+62) 813 9843 4789 (Whatsapp)
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