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Draft Jadwal Training 2025
Sesi Hari 1 Hari 2 Hari 3
08.00-10.00 e Opening & grouping e Review materi hari pertama e Review materi hari pertama & kedua

Pre test
Modul 1: Strategic Thinking

o Update perkembangan industri otomotif
o Keterampilan berpikir strategis

o Aktivitas: Bucket Game

Modul 5: Deep Dive Analysis of Market &
Consumer

o Segmentasi pasar & penargetan

o Faktor psikologis & emosional dalam

pembelian mobil

o Analisis tren otomotif di indonesia
Aktivitas: Workshop analisis tren otomotif
o Customer journey mapping

o

Modul 9: Talent Aquisition & Development

o Manpower planning

o Rekrutmen & seleksi tim sales

o Program pengembangan tim sales

o Aktivitas: Workshop rencana program
pengembangan tim sales

10.00 —10.15

Coffee Break

10.15-12.15 .

Modul 2: Internal & External Business
Evaluation
o Audit lingkungan internal dealer
o Audit lingkungan eksternal dealer:
= Aspek makro (PEST)
=  Aspek persaingan
o Aktivitas: Workshop analisis lingkungan
internal & eksternal dealer

Modul 6: Optimizing Sales Channel
o Strategi pemasaran digital tingkat lanjut
= SEO, paid promotion, dll
o Data analytics untuk mengukur efektivitas
channel
o Aktivitas: Workshop analisis data channel
o Integrasi pengalaman pelanggan secara
online & offline

Modul 10: Sales Performance Management
o Key performance indicator (KPI) & key
performance driver (KPD)
o Analisis bottleneck dalam sales funnel
o Mekanisme feedback dalam upaya
meningkatkan kinerja sales person
o Aktivitas: Roleplay feedback kinerja

12.15-13.00

Lunch Break

13.00-15.00 .

Modul 3: Strategy Formulation
o Matrix SWOT
o Matrix BCG
o Diskusi lini produk Honda menggunakan
matriks BCG
o Aktivitas: Workshop merumuskan
strategi menggunakan SWOT

Modul 7: Innovation in Sales

o Inovasi & kreativitas

o Pemanfaatan teknologi untuk
meningkatkan efisiensi & efektivitas

o Menghasilkan ide-ide peningkatan volume
penjualan & profitabilitas dealer

o Aktvitas: Workshop menghasilkan ide-ide
peningkatan penjualan

Modul 11: Situational Leadership in Sales
Team
o Memahami gaya-gaya kepemimpinan
o Analisis tingkat kematangan anak buah
o Menyesuaikan gaya kepemimpinan
dengan tingkat kematangan anak buah
o Aktivitas: Asesmen kepemimpinan &
kematangan anak buah

15.00-15.15

Coffee Break

15.15-17.15 .

Modul 4: Wheels & Deals Simulation of Sales
Strategy

o Pengenalan mekanisme permainan

o Simulasi periode 1 & 2

o Evaluasi hasil simulasi

Modul 8: Wheels & Deals Simulation of Sales
Strategy

o  Simulasi periode 3 & 4

o  Evaluasi hasil simulasi

Modul 12: Wheels & Deals Simulation of Sales
Strategy
o Simulasi periode 5 & 6
o  Evaluasi hasil simulasi
Kesimpulan program
Post test
Evaluasi & Closing




