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   Kami bergerak dibidang jasa
asesmen psikologis, pelatihan
dan pengembangan serta
konsultasi manajemen bisnis
yang mengedepankan aspek
kualitas dalam memberikan
pelayanan kepada seluruh
klien.
 PT. Werkudara Semangat
Indonesia berdiri pada tanggal
28 Oktober 2015 dengan nama
Werkudara Institute sebagai
komunitas dengan semangat
untuk Menjadikan Indonesia
Kuat dan Tangguh!
   Saat ini Werkudara Institute
mengembangkan sayap untuk
terus berbenah dengan
menyediakan jasa secara online
dan offline, untuk dapat
menjangkau seluruh aspek
layanan masyarakat.

  Semua pelatihan dari
Werkudara Institute memiliki
metode pembelajaran yang
interaktif dan efektif untuk para
peserta. Sedangkan untuk waktu
pelatihan dapat disesuaikan
dengan kebutuhan perusahaan
dengan kesepakatan.

C O M P A N Y
P R O F I L E



Metode-metode yang Werkudara
Institute terapkan adalah:

Pembelajaran
interaktif

Presentasi

Diskusi
interaktif

Latihan

Roleplay

Simulasi

LAMA WAKTU
PELATIHAN:

 Disesuaikan dengan kebutuhan
perusahaan.

METODE



Marketing adalah tulang punggung
perusahaan. Marketing membentuk
image dan persepsi dalam masyarakat
terhadap merek produk yang dijual
perusahaan. Marketing diharapkan
memiliki kemampuan untuk memonitor
aktivitas merek produk competitor,
mengetahui kelebihan dan
kelemahannya sehingga dapat disusun
suatu strategi yang ampuh untuk
mensupport tim penjualan, sehingga tim
penjualan dapat bergerak maju dan
menghasilkan keuntungan dengan
produk barang dan jasa yang terjual.
Beberapa problem yang sering terjadi
dalam marketing: Pemilihan waktu dan
pasar yang tidak sesuai, Pesan iklan
tidak sampai ke konsumen, Cara
promosi yang kurang tepat, Data yang
tidak uptodate dan tidak adanya
evaluasi. 

M A R K E T I N G
M A N A G E M E N T



POKOK 
BAHASAN

Topik yang dibahas 
dalam pelatihan ini
antara lain :

dalam pemasaran
Pengertian isu-isu

Skenario produk pasar dan
bauran pemasaran

Strategi produk

Strategi harga

Strategi distribusi

Strategi komunikasi

Simulasi penerapan
konsep pemasaran
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YANG PERLU IKUT
PELATIHAN

   Mengetahui
isu-isu dalam
pemasaran

   Memahami
skenario produk
pasar dan bauran
pemasaran

   Mampu
menerapkan
strategi produk,
harga, distribusi
dan komunikasi

   Mampu
memahami
penerapan konsep
pemasaran

   Mampu
mengembangkan
strategi pemasaran
juga strategi
implementasinya

Staf Marketing

Supervisor bagian Marketing

Manager Marketing

Staf yang akan dipromosikan

menjadi manager marketing



Sales management merupakan bagian
integral dari marketing management.
Sales team adalah pelaksana dari
strategi marketing dan taktik yang
langsung bertatap muka pelanggan.
Sales management modern bukan
tentang memimpin sebuah tim.
Perusahaan menghadapi persaingan
yang meningkat, dengan banyak
ancaman seperti pasar tradisional dan
customer basis, karena pasokan dan
titik pembelian di segmen pasar
banyak menjadi lebih fokus. Manajer
penjualan yang modern membutuhkan
berbagai pengalaman dan pandangan
lebih luas mengenai penjualan dan
keterampilan manajerial

SALES
MANAGEMENT



Kerangka
manajemen
penjualan

Penetapan sasaran
penjualan dan

peramalan

Perencanaan
tenaga penjualan

Perencanaan
remunerasi tenaga

penjualan

Penetapan anggaran
penjualan

P O K O K  
B A H A S A N

Topik yang dibahas dalam pelatihan ini
antara lain :



MANFAAT

Mampu
memahami
kerangka

manajemen
penjualan

Mampu
menetapkan

sasaran
penjualan dan

peramalan

Mampu
membuat

rencana tenaga
penjualan dan

remunerasi
tenaga penjualan

Mampu
menyelaraskan

marketing dengan
policy, systems
dan prosedur
perusahaan

Mampu membuat
Rencana Program
Operasional dan
Marketing Plan

yang efektif

Mampu
menetapkan

anggaran
penjualan

YANG PERLU IKUT
PELATIHAN

Staf Penjualan

Supervisor bagian

penjualan

Manajer Penjualan

Salesperson/Salesman



Dengan berubahnya gaya hidup dan kultur
konsumen, tren bisnis dan marketing
berubah dengan cepat. Para marketer
harus memiliki pengetahuan dan
paradigma serta skill yang berbeda tentang
dunia online marketing. Ada banyak
peluang sekaligus tantangan yang harus
dihadapi oleh para pemasar yang ingin
berhasil menjalankan program marketing
di era digital. Saat ini, melakukan
pemasaran traditional saja tidak cukup.
Perusahaan perlu menjadi adaptif dan
responsif menghadapi tantangan ini demi
memenangkan konsumen. Para pemasar
membutuhkan strategi yang lebih modern
dengan menerapkan Digital Marketing
sebagai solusinya.

DIGITAL MARKETING
STRATEGY



POKOK
BAHASAN

Topik yang dibahas 
dalam pelatihan ini
antara lain :

Market analysis

Developing market
mix

Optimasi
marketplace

Content marketing
strategy

Copywriting of SEO

Project optimasi media
sosial dan marketplace



Staf marketing

Business development

Brand product

Marketing communications

Customers relationship
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analisis pasar
yang sesuai

dengan
perusahaan

Mampu
mengoptimalkan
media sosial dan

marketplace
sebagai sarana

marketing

Menerapkan
marketing mix

berdasarkan
tujuan dan

industri/kategori
produk.

Mampu
menyusun

copywriting
untuk SEO

Mampu
menyusun

strategi
penggunaan
konten dan

menganalisa
performa konten.

Y A N G  P E R L U
I K U T  P E L A T I H A N



Negosiasi merupakan proses
perundingan dua belah pihak atau
lebih yang masing-masing memiliki
sesuatu yang dibutuhkan oleh pihak
lainnya untuk mencapai
kesepakatan yang saling
menguntungkan. Salah satu tugas
penting dari para pembuat
keputusan adalah mencapai
kesepakatan dan persetujuan
dengan pihak terkait, secara
individu maupun sebagai wakil
perusahaan. Untuk itu seorang
pembuat keputusan harus
mempertajam kompetensinya
dalam melakukan negosiasi
maupun lobby agar kesepakatan
tersebut dengan mulus dapat
dicapai. Kemampuan negosiasi ini
bukan saja untuk memperoleh
persetujuan atasan, tapi juga ketika
negosiasi di depan tenaga
operasional. Pelatihan ini akan
membahas secara rinci dan mudah
dicerna mengenai teknik-teknik
negosiasi dan lobby bagi para
decision maker.

BUSINESS
NEGOTIATION



P O K O K  
B A H A S A N

Pengertian Negosiasi
Area pokok
perencanaan
lingkungan

Posisi Area Negosiasi
Prinsip-prinsip dan
Komunikasi dalam
Memulai Negosiasi

negosiasi distribusi dan
negosiasi integratif 

Sistem representasi

Aspek Manusia Dalam
Negosiasi

Melobi (lobbying)

Perencanaan
negosiasi

Taktik Untuk
Mendorong Terjadinya
Kesepakatan

Kedudukan Negosiasi
dalam Penjualan dan
Tahapan Negosiasi

Teknik Mengelola
Integrative
Negotiation

Mutual Gains
Approach (MGA)

Tahap menuju
kesepakatan negosiasi
dan Teknik Mengelola
Distributive

Topik yang dibahas
dalam pelatihan ini

antara lain :



M A N F A A T
Memahami negosiasi
dan berbagai posisi
areanya

Memahami kedudukan,
tahapan negosiasi dan
aspek manusia dalam
negosiasi

Memahami mengenai
negosiasi distribusi dan
negosiasi integratif

Menguasai
Mutual Gains
Approach

Menerapkan sistem
representasi dan teknik
mengelola negosiasi yang
integratif

Mampu menggunakan prinsip
komunikasi yang tepat dalam
bernegosiasi maupun dalam
melaksanakan lobbying

Menguasai taktik
mencapai
kesepakatan

Y A N G  P E R L U  I K U T
P E L A T I H A N

Salesperson/salesman

HRD

Manajer

Supervisor

Team Leader

Staf yang perlu keterampilan

negosiasi

Mampu membuat
perencanaan negosiasi dan
mempertimbangkan area
pokok perencanaan
lingkungan



Para sales people adalah ujung tombak
perusahaan yang berhadapan langsung
dengan pelanggan dan menghasilkan
penjualan sehingga pengetahuan dasar &
teknik menjual sangat perlu untuk
dikuasai. Pencapaian orang-orang sales di
suatu perusahaan akan sangat
membantu kelangsungan dari
perusahaan tersebut. Mengembangkan
kompetensi adalah kunci yang
dibutuhkan untuk menjalankan fungsi
selling secara produktif dan profitable.
Setelah mengikuti training ini, peserta
diharapkan mampu untuk membekali
dirinya dengan struktur dan teknik
penjualan yang tepat sehingga mampu
memasarkan produk dan jasanya dengan
optimal. Dengan harapan goal
perusahaan dapat tercapai dan profit
yang didapatkan perusahaan bisa
optimal. Problem yang sering terjadi
adalah: Tidak memahami apa yang
dibutuhkan konsumen, Tidak percaya diri
dalam menjual produk, Tidak mampu
mengimbangi strategi dalam negosiasi,
Tidak memahami cara berkomunikasi
yang efektif dengan konsumen.

SALESMANSHIP



POKOK 
BAHASAN

Topik yang dibahas 
dalam pelatihan ini
antara lain :

Peran tenaga penjual dalam
lingkungan yang kompetitif

Persiapan penjualan yang efektif

Mengembangkan prospek potensial

Penyelarasan hubungan antara
pelanggan dengan produk

Teknik meyakinkan (persuading) dan
menangani keberatan pelanggan

Teknik menutup penjualan

Pelayanan purna jual sebagai usaha
meningkatkan pembelian ulang



Staf Penjualan

Salesman/Salesperson

Supervisor bagian penjualan

Manager bagian penjualan

M A N F A A T

Mengimplement
asikan teknik –

teknik penjualan
dan mengelola

proses penjualan.

Mengembangkan
strategi probing
yang kuat untuk

menggali
kebutuhan
customer

Mengembangkan
pola pikir

pemenang untuk
setiap sales

people.

Mampu
mengembangkan
strategi penjualan

juga strategi
implementasinya.

Mampu
meningkatkan

kepercayaan diri
untuk mencapai
target penjualan.

Mendapatkan
komitmen

dari
pelanggan

Memahami fitur
eksklusif dan
manfaat dari

suatu produk.

Mengerti cara
bernegosiasi
dengan baik

Y A N G  P E R L U
I K U T  P E L A T I H A N



Petugas layanan pelanggan merupakan ujung
tombak perusahaan di jajaran depan yang turut
menentukan kesuksesan usaha. Walaupun produk
atau jasa sebuah perusahaan sudah unggul,
perusahaan masih perlu memperhatikan mutu
pelayanan. Karena itu, para customer service officer
perlu memahami dan menguasai service blueprint
yang baik agar pelanggan dapat memperoleh
kepuasan (customer satisfaction), bahkan
melampaui apa yang diinginkan atau diharapkan
(service excellence). Service blueprint terkait daftar
semua pihak yang terlibat dalam layanan dari
pengguna hingga pembuat produk. Selain itu dapat
digunakan juga untuk melihat interaksi antara
pengguna dengan produk dan juga menggambarkan
pelayanan secara jelas dan utuh.

EXCELLENCE
SERVICE



Pemahaman
pelayanan prima

Pemahaman
service blueprint

Tahapan
penyusunan
service blueprint

Desain ulang
service blueprint

POKOK 
BAHASAN

Topik yang dibahas dalam pelatihan ini
antara lain :












