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Our mission is to make learning
accessible, engaging, and impactful,
helping you optimize your
performance at work.
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Our Clients Companies using Inspigo report higher engagement, improved skills, and better performance. E!!!?!Z!SS°
Join a growing list of businesses transforming their workforce with our Al-driven solutions.
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Inspigo Al Role Play:

Uniquely
Powerful

Our Al Role Play feature sets us
apart. No competitors offer an
Al-driven solution like ours.
Experience interactive learning
that adapts to your needs and
accelerates your growth.
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1 Play

% Making learning so impactful, it transforms
behavior

Leadership Impact in
Dynamic Workplaces

More Info {,

A new approach to mastering
skills

for Business
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Needs Assessment

Each competency has 5 scenarios

Melibatkan pelanggan potensial dengan
memulai percakapan ramah,
mengumpulkan informasi dasar tentang
kebutuhan dan preferensi kendaraan
mereka, dan menjadwalkan janji temu atau
interaksi lanjutan. Langkah ini penting
untuk mengidentifikasi prospek potensial
dan mulai membangun hubungan dengan
pelanggan.

Example Scenarios

Sam, seorang eksekutif pemasaran berusia 28 tahun yang
tinggal di Jakarta, baru saja menikah dan mencari
kendaraan yang dapat memenuhi kebutuhan keluarganya
yang akan datang. Sebagai seseorang yang peduli pada
lingkungan, Sam tertarik pada SUV kompak yang hemat
bahan bakar dan dilengkapi fitur teknologi terbaru. Di
pameran otomotif, Sam mendekati booth Anda untuk
melihat-lihat kendaraan yang ditawarkan. Meskipun tertarik,
Sam cenderung ragu-ragu untuk memberikan informasi
kontak karena hanya ingin melihat-lihat terlebih dahulu.

Initial Contact and
Qualification

Membangun hubungan dengan pelanggan,
mengkualifikasi niat beli mereka, dan
memahami anggaran serta kebutuhan
spesifik mereka. Langkah ini membantu
menentukan kesiapan pelanggan untuk
membeli dan menyesuaikan pendekatan
penjualan.

Alex, seorang manajer pemasaran berusia 35 tahun, tinggal
di pinggiran kota bersama keluarganya. Dia mencari SUV
yang aman dan luas untuk keluarganya yang terdiri dari
empat orang. Alex sering bepergian dengan keluarganya
untuk perjalanan akhir pekan dan aktivitas anak-anak. Di
waktu senggang, dia suka membaca tentang teknologi
otomotif terbaru dan sering berdiskusi dengan
teman-temannya mengenai performa dan efisiensi
kendaraan. Meski sudah memiliki anggaran sekitar $30,000
hingga $40,000, Alex masih ragu apakah SUV dalam kisaran
harga tersebut bisa memenuhi semua kebutuhannya.
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Prospecting and Lead
Generation

Each competency has 5 scenarios

Memperdalam pemahaman tentang
kebutuhan pelanggan dengan mengajukan
pertanyaan terbuka dan melakukan
penilaian menyeluruh. Langkah ini penting
untuk mengidentifikasi semua kebutuhan
dan memastikan pelanggan merasa
didengar dan dipahami.

Example Scenarios

Chris, seorang manajer proyek yang sibuk, tinggal di kota
besar dengan keluarganya yang terdiri dari pasangan dan
dua anak. Dia membutuhkan SUV yang cukup besar untuk
perjalanan keluarga dan aktivitas harian. Chris sangat
mementingkan fitur keselamatan dan ruang kargo yang
cukup luas. Dia ingin memastikan bahwa SUV yang
dipilihnya bisa memberikan kenyamanan dan keamanan
untuk keluarganya, serta efisiensi bahan bakar yang baik
untuk penggunaan sehari-hari. Meskipun Chris sudah
memutuskan untuk membeli SUV, dia masih membutuhkan
informasi lebih lanjut untuk memastikan bahwa pilihan yang
diambilnya benar-benar tepat.

Product Presentation and
Demonstration

Menunjukkan opsi kendaraan yang
memenuhi kebutuhan pelanggan,
menyoroti fitur dan manfaat utama, dan
mendorong test drive. Langkah ini
membantu memamerkan kendaraan
secara efektif dan membangkitkan minat.

Anton, seorang pengembang perangkat lunak berusia 32
tahun, sangat tertarik pada kendaraan ramah lingkungan
seperti mobil hibrida. Dia tinggal di kawasan urban yang
padat dan sering bepergian untuk bekerja dan aktivitas sosial.
Anton ingin memastikan bahwa mobil yang dipilihnya
memiliki teknologi terbaru, efisiensi bahan bakar yang baik,
dan berdampak positif pada lingkungan. Di showroom, dia
melihat beberapa model hibrida dan ingin tahu lebih banyak
tentang performa dan fitur teknologinya sebelum

memutuskan untuk melakukan test drive. o°°°°°
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Handling Objections and
Negotiation

Each competency has 5 scenarios

Mendengarkan kekhawatiran pelanggan,
memberikan tanggapan yang jelas dan
percaya diri, dan menegosiasikan
persyaratan untuk mencapai kesepakatan
yang saling menguntungkan. Langkah ini
penting untuk mengatasi keberatan dan
memastikan kepuasan pelanggan.

Example Scenarios

Soni, seorang eksekutif keuangan berusia 45 tahun,
mencari kendaraan yang dapat diandalkan untuk
penggunaan jangka panjang. Dia tinggal di kawasan
perumahan yang nyaman dan sering menggunakan
mobilnya untuk perjalanan bisnis dan pribadi. Soni
menghargai efisiensi bahan bakar, biaya perawatan yang
rendah, dan fitur keselamatan yang lengkap. Meskipun
tertarik pada beberapa model yang ditawarkan, Soni masih
ragu tentang harga dan fitur yang tersedia. Dia ingin
memastikan bahwa setiap pembelian yang dilakukan adalah
investasi yang bijak dan memberikan nilai jangka panjang.

Financing and Insurance

Menijelaskan opsi pembiayaan dan
asuransi dengan jelas, membantu
pelanggan memilih rencana terbaik, dan
memastikan mereka memahami semua
detailnya. Langkah ini membantu
menyelesaikan aspek finansial dari
pembelian.

Aria, seorang pengusaha muda berusia 28 tahun, baru saja
memulai bisnis barunya di bidang teknologi. Dia mencari
kendaraan yang andal dan efisien untuk mendukung
mobilitasnya sehari-hari. Aria sangat memperhatikan
pengeluaran dan ingin memastikan bahwa kendaraan yang
dibelinya memiliki nilai investasi yang baik. Di showroom, dia
tertarik pada beberapa model namun ingin tahu lebih banyak
tentang opsi pembiayaan dan asuransi yang tersedia untuk
membuat keputusan yang tepat.
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Each competency has 5 scenarios

Closing the Sale

Menyelesaikan kesepakatan, memastikan
semua dokumen diisi dengan benar, dan
mengonfirmasi kepuasan pelanggan.
Langkah ini penting untuk menyelesaikan
penjualan dan memastikan pengalaman
pelanggan yang positif.

Example Scenarios

Fitra, seorang eksekutif keuangan berusia 45 tahun,
mencari kendaraan yang dapat diandalkan untuk
penggunaan jangka panjang. Dia tinggal di kawasan
perumahan yang nyaman dan sering menggunakan
mobilnya untuk perjalanan bisnis dan pribadi. Fitra
menghargai efisiensi bahan bakar, biaya perawatan yang
rendah, dan fitur keselamatan yang lengkap. Meskipun
tertarik pada beberapa model yang ditawarkan,Fitra masih
ragu tentang harga dan fitur yang tersedia. Dia ingin
memastikan bahwa setiap pembelian yang dilakukan adalah
investasi yang bijak dan memberikan nilai jangka panjang.




Benefits of
Al Roleplays

Consistent training
experiences.

Scalable across large teams.
Personalized feedback for
continuous improvement.
Realistic scenarios that
prepare salespeople for

actual customer interactions.
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Leadership Impact in Dynamic
Workplaces

Tentang

Pemimpin efektif dapat menginspirasi tim
dalam situasi yang berubah-ubah. Role play
ini menguji kemampuanmu untuk memimpin
dan berkolaborasi di lingkungan dinamis.

Instruksi

Kembangkan keterampilan kepemimpinanmu
dalam menghadapi situasi dinamis

Mainkan Role Play

for Business
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Leadership Impact in Dynamic
Workplaces

Skenario 1dari 3
Peran

Kamu adalah anggota tim di perusahaan
saat ini.

Situasi

Perusahaan kamu baru saja memulai inisiatif
untuk meningkatkan kepuasan pelanggan.
Sebagai bagian dari inisiatif ini, tim kamu
diminta untuk memberikan ide-ide inovatif
untuk meningkatkan layanan pelanggan.
Namun, kamu menyadari bahwa beberapa
anggota tim merasa tidak yakin dengan
kemampuan mereka untuk berkontribusi
pada ide-ide kreatif dan inovatif. Mereka
cenderung pasif dalam diskusi dan enggan
untuk berbagi pendapat. Situasi ini menuntut
pendekatan yang mendorong semua
anggota tim untuk terlibat aktif, berbagi ide,
dan berkolaborasi secara efektif, sambil
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Al Roleplays +
On-Demand
Learning
Experience

Beyond Al role Play, Inspigo offers sales

book summaries, learning podcasts, and

case studies. Our platform delivers

diverse, premium content to meet your

learning needs anytime, anywhere. o°°°°°
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INSPIGO Hi,Tvo €9

Al Role Play: Creative Confidence oleh
ﬂg David Kelley dan Tom Kelley

Next Steps

Kamu adalah bagian dari tim operasional
Situasi

Perusahaan kamu sedang mencari cara
untuk memperpanjang umur peralatan di
gudang yang sering digunakan. Kamu

[ ] HOW tO get Stal’ted Wlth AI rO|ep|ayS ln memutuskan untuk memanfaatkan design

thinking untuk menemukan solusi inovatif.

you r o rgan i Zati O n . Kamu memulai dengan mengidentifikasi

peralatan yang sering rusak, melakukan
1 1 1 wawancara mendalam dengan tim teknis,
L OverVIeW Of the Implementatlon dan mengamati penggunaan sehari-hari.
Kamu mengidealisasi beberapa perbaikan,
DFOCGSS . termasuk penggunaan bahan baru yang
lebih tahan lama dan teknologi monitoring

® COntaCt InfO rmatlon fOI’ fU rthel’ kondisi real-time. Setelah mendapat

beberapa konsep, kamu membuat prototipe

i N q u i ri es an d d emon St rat i ons. perbaikan tersebut dan menguiji mereka
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THANK YOU &
LET’S INNOVATE TOGETHER!

For more information, ™ ria@inspigo.id

feel free to contact: QO +62-813-1450-6358

Strictly confidential. All content of this document (texts, figures, lists, financial information, graphics, designs, diagrams, as well as other graphic elements and/or
audio and video), whichever is the format used (paper or electronic), is confidential and proprietary of PT. Inspigo Inovasi Indonesia. This document include ideas
and information based on the experience, know-how, intellectual/creative effort of PT. Inspigo Inovasi Indonesia. For these reasons, this material shall not be used,
reproduced, copied, disclosed, transmitted, transformed, commercialized, and/or communicated, in whole or in parts, neither to third parties nor to the public,
without the expressed and written consent from PT. Inspigo Inovasi Indonesia. © All rights reserved



