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Tak ada yang tak mungkin,
motivasi dan loyalty membuat
LLC menjadi Sales Nomor 1
di Lippo Karawaci. Sekali lagi
selamat dan terima kasih pada
mitra kita member Lippo Land
Club (LLC). Di penutupan dari
tahun 2015 terdapat produk
terbaru dari Lippo adalah Glendale. Dimana dalam launching
beberapa hari yang lalu, semua unit Glendale berhasil terjual
habis 100 persen. Yang tak pelak merupakan partisipasi dan
usaha dari member Lippo Land Club (LLC) menyumbang
penjualan sebanyak 42 persen dari total penjualan unit
yang merupakan suatu hal yang luar biasa dalam keadaan
ekonomi saat ini, dan prestasi yang sangat membanggakan
dari Lippo Land Club (LLC).

Tidak terasa kita telah memasuki dipenghujung tahun
2015, Natal dan Tahun baru. Dimana saat pergantian tahun
seperti ini, setiap keluarga pasti sedang menyiapkan liburan
bersama, atau sekedar berkumpul dengan sanak saudara.
Kami ucapkan selamat natal kepada yang merayakan dan
selamat tahun baru pada semua. Semoga ditahun 2016
diharapkan menjadi tahun yang baru, semangat baru,
strategi baru serta perekonomian yang lebih baik daripada
sebelumnya. Sehingga kita semua bisa mencapai mimpi
yang kita inginkan dan cita-citakan.
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INTRO

FEAR

FEAR IS NOT REAL. .

ITIS THE PRODUCT OF s
THOUGHTS YOU CREATE. 0

DANGER IS VERY REAL, 20

BUT FEAR IS A CHOICE." 10

Jangan Biarkan Ketakutan Menghalangi Kesuksesan Penjualan Anda.

Situasi menjual banyak meletakkan kedua penjual dan prospek dalam posisi permusuhan. Hal ini
menciptakan rasa takut. Berikut adalah beberapa strategi untuk menenangkan ketakutan membeli
prospek Anda dan ketakutan pctensi diri kehilangan penjualan.

Ketakutan dari penjual:

Seorang penjual mungkin telah bertemu pengalaman yang tidak menyenangkan, sehingga ia memutuskan, "Aku
tidak pandai dalam hal ini."

Setelah beberapa penolakan, penjual menarik diri, berhenti atau akan melakukan apa pun untuk mencoba tidak
mengalami pengalaman tidak menyenangkan lagi yang akan menghancurkan citra dirinya.

Salah satu taktik untuk mengatasi rasa takut ini adalah untuk menciptakan gambaran mental dari diri mereka
sendiri ketika telah berhasil menjual.

Bintang sepak bola Joe Montana menggunakan teknik ini dengan tim sepak bola San Francisco 49ers. Jika
Montana memiliki serangkaian keterpurukan, ia segera menghalangi pikiran buruk. Dia berhenti dan secara mental
menciptakan gambaransebuah keberhasilan. Dia melihat dirinya melempar bola dengan sempurna dan berfokus
pada waktu-waktu ketika dia berhasil. Meskipun mungkin sulit untuk mengingat untuk melakukan hal ini, terutama
setelah seseorang mengatakan, "Tidak," penjual dapat menggunakan taktik ini juga.

Ketakutan dari klien:

Prospek cemas tentang membuat kesalahan. Jika ia bekerja untuk sebuah perusahaan dia mungkin takut dikritik



INTRO

dari keputusannya. la takut bahwa layanan yang ia beli tidak seperti yang diharapkan, atau ia mungkin takut
kehilangan kontrol. Sebagai hasil dari bertahun-tahun berurusan dengan penjual yang tidak terlatih secara
profesional, pelanggan telah mengembangkan resistensi penjualan yang kuat. Penjual bisa saja bertemu klien yang
telah mempunyai teknik untuk menolak dorongan untuk membuat keputusan pembelian.

Ketika dua ketakutan bertabrakan:

Dalam cara menjual tradisional ada titik dimana sebelum mendekati closing, klien merasakan tekanan penjualan
yang maksimal. Sistem penjagaan dalam pikirannya berada dalam tahap maksimal dan ketika itu dia akan
bertahan dengan maksimal. la berperilaku berdasarkan dari rasa takutnya, takut didorong oleh penjual untuk
membuat keputusan yang buruk. Pada saat yang sama ketakutan tenaga penjual pada penolakan juga berada
pada puncaknya. Ketakutan bagi kedua belah pihak berada pada titik tertinggi pada waktu yang sama dalam cara
menjual tradisonal ini. Inilah sebabnya mengapa kebanyakan tenaga penjualan memiliki rasio penutupan sangat
rendah ketika mengikuti cara menjual tradisional.

Cara menjual tradisional:

Cara tradisional ini sangat berorientasi pada transaksi. Hal ini memungkinkan seorang tenaga penjualan untuk
menghabiskan hanya sekitar 10 persen dari waktunya untuk membangun hubungan sementara 20 persen waktu
adalah untuk mengkualifikasi prospek dan 30 persennya untuk mempresentasikan produk. Sekarang, kita akan
membalikkan segitiga penjualan. Ini bukan untuk mengatakan bahwa cara ini adalah metode menjual yang buruk.
Cara ini mungkin berhasil untuk produk-produk dengan nilai yang rendah dimana sebuah kesalahan tidaklah
terlalu berpengaruh banyak. Masalah lain dengan cara menjual tradisional ini adalah bahwa cara ini memerlukan
lebih banyak percakapan dari pihak penjual. Banyak penjual menghabiskan sedikit, jika ada, waktu mengajukan
pertanyaan untuk menentukan kebutuhan calon pelanggan. Sayangnya, cara ini adalah cara menjual yang paling
banyak digunakan dan diterima.

Cara menjual yang sesuai dengan kebutuhan:

Dalam model ini 40 persen pertama waktu Anda dihabiskan mengembangkan hubungan dengan klien dan
membangun kepercayaan Anda, dengan meminta dipikirkan dengan baik pertanyaan, dan mendengarkan dengan
hati-hati untuk respon klien anda. Anda menghabiskan 30 persen berikutnya waktu penjualan Anda mengidentifikasi
kebutuhan, kekhawatiran dan tujuan calon pelanggan Anda. Evaluasi Anda dari situasi klien anda harus mengarah
secara alami ke dalam presentasi produk. Dan menghabiskan 20 persen waktu Anda untuk mendiskusikan produk
- sebagai solusi.

Pada titik ini, closing menjadi sangat nyaman sebagai hasil dari proses ini dan, karena anda telah menghabiskan
waktu membahas tentang tujuan, kebutuhan, dan ketakutan klien anda, kedua belah puhak baik penjual dan klien
telah siap untuk melakukan closing .

Pada titik ini juga, rasa takut anda akan penolakan sangatlah rendah. Dalam cara menjual ini, karena ada hubungan,
kepercayaan, dan klien menyadari penjual telah mengambil waktu yang diperlukan untuk mengidentifikasi
kebutuhan, kekhawatiran dan tujuan dari klien, baik penjual dan klien siap untuk closing.

Dalam cara menjual tradisional, penjual menghabiskan waktunya berpikir. "Apa yang akan saya jelaskan pada klien
tentang produk saya?" Dalam cara menjual kedua, penjual berpikir tentang pertanyaan apa yang dia butuhkan
untuk ditanyakan kepada kliennya. Dia telah berpindah dari lingkungan pribadinya ke kebutuhan pelanggan. Pada
saat yang sama, penjual telah menghilangkan salah satu hambatan utama untuk closing - ketakutan.






TIPS & TRICK

Tips Mudah & Jitu Menjual Properti
Tips & Trick

Ada beberapa yang perlu Anda perhatikan sebaik mungkin ketika
menjual properti. Berikut beberapa hal yang harus Anda perhatikan
sebelum melakukan pemasaran properti diantaranya yaitu:

Memahami keadaan Kelebihan yang Pastikan Anda memili- Banyak orang yang
properti Anda yang properti Anda ki izin resmi menyang-  memiliki usaha dalam
sebenarnya akan miliki dapat Anda kut properti komersial
membuat Anda

manfaatkan untuk

bidang property. Hal
dan transaksinya. Hal ini tidak menutup
waspada terhadap menentukan strategi ini tentu akan menja- kemungkinan
kemungkinan apa yang harus di nilai lebih Anda di ketatnya persaingan
kelemahan yang Anda gunakan. hadapan konsumen. yang akan Anda
dimiliki properti Dengan mengetahui miliki. Agar Anda
Anda. Anda harus kelebihan properti dapat bersaing
mencari solusi untuk Anda, Anda juga dengan saingan,
mengatasi kelemahan dapat menentukan ' Anda harus dapat
tersebut. Kelemahan target market Mengenal dengan baik mendapat informasi
yang ditemukan pada Anda dengan lebih siapa konsumen Anda terkait harga jual
property sebaiknya pasti. Pastikan merupgkag langkah yang ditawarkan
diatasi sebelum Anda benar-benar ant1§1pas1 uptuk oleh saingan Anda.
kegiatan pemasaran mengekspos properti kemudian hari. And.a Dengan informasi
dimulai. Anda secara elegant harus me'ngantongl' tersebut Anda dapat
pada saat penawaran. info pasti mengena mempetakan siapa
konsumen Anda. saja saingan kuat yang
Sangat perlu untuk harus diwaspadai.
memastikan prospek Selain itu kondisi
dan apakah syarat pasar juga harus
yang harus dipenuhi Anda ketahui untuk
sudah terpenuhi oleh mempermudah
konsumep Anda proses negosiasi dan
sebelum akhirnya Anda presentasi Anda.
membawa konsumen

tersebut ke lokasi.

Semoga dengan beberapa tips diatas anda bisa jauh lebih sukses dari sebelumnya.
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David Hen Tjeng
The Road to Success

Infuse your life with action. Don’t wait for it to happen.

Make it happen. Make your own future. Make your own hope.

Make your own love. And whatever your beliefs, honor your

creator, not by passively waiting for grace to come down from

upon high, but by doing what you can to make grace happen...

yourself, right now, right down here on Earth.

Bradley Whitford

ADITA TJANDRA

AFANDY

Pada tahun 2015, pria bernama lengkap David
Hen Tjeng ini kembali menorehkan prestasinya
bersama dengan LLC. Beberapa kali beliau telah
masuk kedalam majalah EMPOWER. Kerja keras
dan semangatnya selama ini telah membuahkan
hasil. la menyebutkan prestasi terbesarnya
adalah ketika ia berhasil menjual lima unit
dalam waktu hanya satu bulan saja. Sungguh
sebuah prestasi yang patut dibanggakan, yang
tentu saja dapat diraih karena karakter beliau
yang selalu bersemangat dan agresif dalam
mencapai sebuah tujuan dan cita-citanya.

Pria asli dan lahir di Jakarta, 14 Oktober 1976
silam ini adalah seorang family man, ia sangat
mencintai istrinya, Mimie David dan ketiga
putrinya, Louise, Jessica, terakhir adalah
Catherine, keluarga tercintanya ini adalah
alasan ia bekerja keras dan juga orang-orang
yang selalu memberinya support sehingga
ia bisa meraih kesuksesan dalam hidup dan
juga pekerjaannya. Keinginan terbesar dari
alumni Universitas Bina Nusantara jurusan
Akuntansi Komputer ini sekarang ini adalah ia
ingin membeli villa untuk keluarganya, demi
tercapainya mimpi itu ia ingin meningkatkan
lagi kerja kerasnya di LLC, agar ia bisa kemballi
meraih sukses di tahun 2016.



Sebelum bergabung bersama LLC, ia pernah
bekerja sebagai Marketing Gallery di Lippo
Karawaci, tidak terasa sudah lima tahun ia
jatuh bangun melewati masa sulit di LLC,
namun pada akhirnya semuanya itu sepadan
dengan kesuksesan yang diraihnya di LLC saat
ini. Selalu sabar dan rendah hati, itulah nilai-
nilai dan kunci sukses yang terus dan selalu
ia tanamkan dalam dirinya serta ia terapkan
dalam  kehidupan sehari-harinya, tidak
terkecuali ketika ia bekerja dan berinteraksi
dengan orang-orang yang ia temui, baik itu
rekannya di LLC maupun calon klien ataupun
klien yang pernah bekerjasama dengan
beliau. Hal-hal tersebut membuatnya disukai
banyak orang dimana memudahkannya
dalam bersosialisasi dan bekerja. Dia percaya
bahwa nilai-nilai hidup yang baik akan selalu
membuahkan hasil yang baik pula, itulah yang
selalu ia ingat dan membagikan philosophy
tersebut kepada teman-teman sejawat.
Kepuasan dan keuntungan klien juga menjadi
perhatian utamanya, bukan hanya keuntungan
satu pihak saja tetapi keuntungan dan
kepuasan semua pihak sangat ia perhatikan.

Penyuka travelling serta bernyanyi ini
merasa sangat beruntung dan bersyukur
bisa bergabung dengan LLC karena terdapat
banyaknya keuntungan dan kemudahan yang
ia dapatkan setelah bekerja bersama dengan
LLC. Selain karena komisi yangia dapat sangat
memuaskan, sebagai seorang family man,
waktu yang fleksibel juga bisa membuatnya
mempunyai banyak quality time yang dapat
dihabiskan bersama keluarga tercinta.
Menurutnya, sebuah kesuksesan tidak akan
ada artinya jika tidak bisa dinikmati dan
dibagi bersama orang-orang terkasih.



Networking, Investasi &
Flexibility Waktu
Vera Siska R. Simarmata

ADITA TJANDRA

AFANDY

Ketekunan, motivasi diri dan berdoa ada-
lah kunci sukses dari Vera Siska Simarma-
ta, SH. MBA. Wanita kelahiran Medan, 27
Februari 1983 ini bergabung bersama LLC
pada tahun 2013 yang lalu, karena diajak
oleh salah satu kerabat suaminya Bpk.
Agus Sudjatmiko, dan ia pun langsung ter-
tarik. Waktu yang fleksibel dan produk-pro-
duk unggulan Lippo menjadi hal utama

yang menarik minatnya. Baginya brand Lippo
yang sudah kuat sangat memudahkannya un-
tuk menjual dan meyakinkan customer bahwa
setiap produk Lippo mempunyai nilai investa-
si yang menjanjikan. Dengan menggeluti
bisnis LLC ini pula, wanita penyuka jogging,
serta travelling dan membaca ini sekarang
bisa mempunyai network yang luas. la san-
gat senang bisa bertemu dengan calon-calon
customer, proses closing dan deal membuatn-
ya selalu bersemangat untuk terus berjualan.
la merasa sangat puas dengan LLC, dukun-
gan dan pelatihan dari tim LLC yang bera-
da di bawah Bpk. Agus Sudjatmiko, adapun
menurutnya perlu ditingkatkan adalah mar-
keting tools, seperti flyer dan brosur yang saat
ini masih terbatas. la berharap agar LLC bisa
menjadi lebih baik lagi kedepannya agar bisa
melatih banyak anggotanya menjadi konsul-
tan property yang lebih professional dan lebih
baik lagi.

Dalam proses berjualannya selama ini di
LLC, alumni Universitas Gadjah Mada Yogya-
karta ini juga mengalami berbagai kendala
dan hambatan, namun support dan motivasi
untuk terus bersemangat meraih prestasi di
LLC dari suaminya, Stephanus Aryo D., MBA
serta dukungan dari anaknya Alexander Bima
L., selalu ada untuknya. Ketekunannya dan
kemauannya untuk memenuhi target hidup
serta kemauan pantang menyerahnya men-
jadi hal-hal yang membuatnya bisa melewa-
ti berbagai hambatan dan kendala dalam
bisnis ini, motto hidupnya adalah bahwa se-
tiap masalah yang dihadapi pasti ada jalan
keluarnya. “Ketika melewati masa sulit dan
saat menghadapi kegagalan saya selalu ber-
doa agar diberikan kekuatan, ketekunan dan
semangat. Ketika sukses, saya berdoa dan
bersyukur atas kemudahan dan kelancaran
yang diberikan Tuhan.”, begitu ujar wanita
yang selalu ramah dan murah senyum ini.
Kesuksesannya yang paling mengesankan
terjadi pada bulan Oktober-November tahun
2015, ia berhasil menjual kurang lebih lima
milyar rupiah untuk area Lippo Cikarang, di-
antaranya adalah produk Cosmo Estate Lipp-
po Cikarang Tahap | rumah dengan nomor
favorit, Summer Bliss-Simpruk Lippo Cika-
rang, Pasadena Lippo Cikarang dan Orange
County.



Sikap anda saat closing mempengaruhi kinerja Anda.

Jika Anda menghadapinya dengan kegugupan yang
berlebihan atau takut, Anda mungkin harus berjuang
untuk menyembunyikan emosi Anda yang mungkin dapat
membahayakan penjualan. Putuskan untuk mengubah
sikap Anda dengan melihat closing ini sebagai kesempatan
emas.

Closing dimulai dengan langkah pertama dari siklus
penjualan.

Pertimbangkan peran closing disepanjang siklus penjualan
bukan menganggapnya sebagai acara terpisah pada
akhir presentasi atau pertemuan. Closing benar-benar
dimulai ketika kontak awal dengan klien, jadi jangan
mengasosiasikannya hanya dengan akhir siklus penjualan.

Sebuah penjualan yang sukses membutuhkan banyak
persiapan.

Jika klien anda siap untuk membuat keputusan pembelian,
anda harus sudah mempunyai banyak persiapan untuk
keputusan tersebut. Ingat persiapan yang matang dan
sukses untuk membantu meningkatkan kepercayaan diri
anda ketika saatnya tiba untuk closing.

4 Closing yang sukses bisa terjadi karena

presentasi terencana dengan baik.

Closing hanya merupakan langkah
logis terakhir dalam urutan panjang
peristiwa yang direncanakan dan
dilaksanakan dengan hati-hati.
Anggaplah hal itu sebagai hadiah yang
menarik dan telah ditunggu-tunggu.



Persistensi, Kemauan,

Kesabaran, dan Kerja Keras

Agus Sudjadmiko

Agus Sudjadmiko, lagi-lagi pria kelahiran Jakar-
ta, 2 Agustus 1969 ini menorehkan prestasinya
di LLC. Semenjak bergabungnya ia dengan LLC
pada 1 Maret 2003 silam, kisah suksesnya di LLC
telah menginspirasi banyak member LLC lainn-
ya. Banyak sekali orang-orang yang telah diajak
untuk bergabung di LLC dan dibimbing olehnya
untuk meraih sukses seperti dirinya. Salah satu
tujuan dan kebahagiaan terbesarnya di dalam
bergabung bersama LLC adalah karena ia ingin
membantu banyak orang agar bisa maju dan ber-
hasil. Menurutnya jika orang-orang ingin maju di
bisnis ini maka orang tersebut harus mau untuk
bekerja keras, tekun dalam bekerja, rendah hati,
tidak sombong, cepat berpuas diri dan selalu sa-
bar dalam menghadapi masalah. Dengan senang
hati ia akan bersedia untuk membantu orang-
orang baik yang sedang ingin bergabung DL
para member LLC yang berada dibawahnya.

“Hambatan, rintangan dan masalah\akan selalu
ada namun dengan persistensi, kemauar
baran dan kerja keras maka semua itu akan @
harus bisa dilewati.”, begitu ujar suami dari Dr. El-
vira Suci Surtini dan ayah dari Nandira Vinzka Ca-
hyagita dan Avriza Audiandra ini. Selalu berdog
ingat akan Allah SWT, bersyukur ketika rmefd
rejeki dan kemudahan juga merupakan kunci suk-
ses pria religius yang bercita-cita untuk bisa pergi
haji bersama istri dan anak-anaknya ini.

Pada tahun 2015, ia berhasil meraih juara kedua
panjualan terbaik di LLC, setelah sebelumnya ia
berhasi meraih juara pertama penjualan terbaik
pada tahun 2009, 2011, dan 2012, juga juara ke-
tiga pada tahun 2010 dan 2014. Keberhasilannya
ini tidak terlepas dari doa dan dukungan dari is-
tri tercintanya, kedua putrinya, ibu kandung, ibu
mertua, keluarga dan orang-orang terdekatnya. la
merasa sungguh sangat bersyukur kepada Allah
SWT atas berkah rejeki, kesuksesan dan kemuda-
han yang telah didapatnya selama ini.
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Happenings

12 Nov 2015
Briefing Unit
Glendale @
Maxxbox
Cikarang

14 | WAGRZINE

Lippo Cikarang mengundang member
LLC untuk Briefing Unit Apartemen
Glendale di Lippo Cikarang, beserta
benefit-benefit  membeli  product.
Di sela-sela acara, terdapat juga
pembagian komisi kepada member
yang berprestasi menjual product.

28 Nov 2015
Launching Show
Unit MV Emery

Parc Umum

@MaxxBox

Karawaci

28 Oct 2015

Recruitment Member
@PX Paviliun Puri

Antusias tinggi dari para calon
member, hingga expat untuk
bergabung dengan LLC.

Lippo  Karawaci mengundang
Member LLC dan customer untuk
soft launching show unit Emery
Parc yang merupakan bagian dari
Millenium Village. Acara dihadiri
pula oleh Theo L. Sambuaga,
lvan Budiono, Jopy Rusli , Mister
Gordon G. Benton dan petinggi
Lippo lainnya.



HAPPENINGS

5 Dec 2015
Launching Glendale
@Maxxbox Cikarang

Lippo cikarang melakukan grand preview
Glendale. Customer dapat melakukan pemilihan
unit serta melakukan pembayaran disaat acara.

08 Dec 2015 Dipenghujung tahun 2015 ini, sekali lagi Lippo Karawaci mengadakan briefing show
unit Emery Parc (Millenium Village) yang ditujukan khusus kepada member LLC.

Launching Show unit
MV Emery Parc LLC @
MaxxBox Karawaci
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Lagi, Revisi Pajak
Penjualan atas Barang
Mewah

Update Info

Angka Rpl0 miliar belakangan ramai dibicarakan

karena berkaitan dengan dua kebijakan pemerintah,

yakni sebagai standar bawah harga pajak penjualan atas

barang mewah (PPnBM) dan ambang batas (threshold) harga

jual apartemen bagi warga asing yang ingin memiliki apartemen di
dalam negeri. Sejauh manakah hal ini berdampak bagi sektor properti?

Untuk diketahui, pada awal pertengahan tahun ini,
Pemerintah Indonesia akhirnya merevisi peraturan
mengenai ambang batas pengenaan pajak penjualan
barang mewah (PPnBM) atas property untuk golongan
tarif 20 persen, dari yang sebelumnya mengacu pada
luas lahan menjadi harga jual.

Dimana sebelumnya, PPnBM dengan tarif 20 persen
dikenakan atas rumah mewah atau town house dengan
luas bangunan minimal 350 meter persegi. Tarif yang
sama juga dikenakan atas apartemen. kondominium, dan
town house berstatus strata title dengan luas bangunan
150 meter persegi atau lebih.

Ketentuan tersebut tertuang dalam Peraturan Menteri
Keuangan (PMK) Nomor 106/PMK.010/2015 tentang
Jenis Barang Kena Pajak yang Tergolong Mewah Selain
Kendaraan Bermotor yang Dikenai Pajak Penjualan atas
Barang Mewah yang terbit pada 9 Juni 2015 yang lalu.

Ketentuan itu kemudian direvisi oleh Menteri Keuangan
Bambang P.S. Brodjonegoro dengan menerbitkan PMK
Nomor 206/PMK.010/2015 pada 20 November 2015
yang lalu dan berlaku setelah empat belas hari terhitung
sejak tanggal diundangkan. Dalam perubahan tersebut
dijelaskan, perubahan hanya terjadi pada Lampiran |
yang menguraikan jenis barang mewah non kendaraan
yang dikenakan tariff PPnBM 20 persen.

Dalam peraturan baru tersebut, jenis property yang
terkena PPnBM 20 persen tidak mengalami perubahan.
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Namun, acuan ambang batas pengenaan pajaknya yang
berubah, yakni tidak lagi merujuk pada luas bangunan
tetapi menjadikan nilai harga jual sebagai pedoman.

Untuk rumah mewah atau town house, yang tadinya
mensyaratkan luas bangunan minimal 350 meter persegi
diganti menjadi nilai harga jual minimal Rp 20 miliar.
Sementara untuk apartemen, kondominium, dan town
house berstatus strata title, ketentuan luas bangunan
minimal 150 meter persegi dihapuskan dan diganti
dengan harga jual minimal Rp 10 miliar.

Associate Director Research Colliers Indonesia Ferry
Salanto menuturkan, penetapan batas harga Rp10 miliar
memberikan angin segar bagi industri properti, karena
berpotensi membuat pasar menjadi lebih bergairah.
Pasalnya, konsumen yang membeli hunian dengan harga
di bawah itu tidak terbebani bea PPnBM 20%.

Juga menurut Menteri Keuangan, merupakan bentuk
pemberian insentif pajak bagi sector property, sebagai
bagian dari Paket Kebijakan Ekonomi Tahap | yang
telah diluncurkan oleh Presiden Joko Widodo pada 9
September 2015 lalu.

Dengan revisi PMK tersebut, pemerintah dapat
memberikan dukungan lebih kepada sector property.
“‘Insentif pajak untuk sector property ini intinya kita
ingin meningkatkan sector property’, ungkap Menteri
Keuangan.






01 Sep - 30 Nov 2015

01 Sep - 30 Nov 2015

No. Member Code

01. 118886690056
02. 118890820079
03. 118890830078
04. 118876810078
05. 118867690067
06. 882880690046
07. 118873680086
08. 118868870064
09. 118876790080
10. 880466880015

o 0 TOP CGM

No. Name

01.  Agus Sudjadmiko, SE

02. Hotman, SE AK

03.  Henry Wesly

04.  VYusniarti

05.  Dopur Eduardus
GRAND TOTAL

10 TOP MEMBER LLC

Member Name

David Hen Tjeng

Wahyu Karyadi

Sastra JayaDarma S

Vera Siska R. Simarmata MBA
Emy Utami Sitinjak
Hairunnisah Nasution
Fredriek Ishak Lumalente
Rahmat Mauluddin

Ferawaty Supit

Elvira Suci Surtini

Rp

12,629,643,238
8,947,128,779
6,516,413,494
4,524,764,856
2,798,820,966
35,316,771,333

CGM

Hotman, SE A.K
Agus Sudjadmiko, SE
Agus Sudjadmiko, SE
Agus Sudjadmiko, SE
Dopur Eduardus
Hotman, SE A.K
Yusniarti

Sri Endang Nurliana
Yusniarti

Agus Sudjadmiko, SE

No. Member Code

01. 118869820068
02. 880471880059
03. 880483670035
04. 118880790076
05. 118868650078
06. 118871870036
07. 118875900060
08. 118880700059
09. 118990650079
10. 118876830084
11. 118881890073
12. 118865790042
13. 118868830068
14. 118873790083
15. 118877750067
16. 118885710079
17. 118873680086
18. 118869820076
19. 118873670087
20. 118874800071
21. 118876790080
22, 118876870080
23. 118876880089
24. 118877880088
25, 118880710074
26. 118880780077
27. 118890830078

RAISING STAR

TOTAL

Status
Member Name Dec Sep CGM
Tri Kartika Puspaningtyas Diamond  Titanium  Agus Sudjadmiko, SE
Tien Krisanty Diamond  Titanium  Agus Sudjadmiko, SE
Ranti Burhayelti Diamond Titanium  Agus Sudjadmiko, SE
Peigi Muliawan Diamond  Platinum  Yusniarti
Endra Ardana W.R. Titanium  Platinum  Achmad Mustafa
Rony Wuisan Titanium  Platinum  Loren Yaspi
Jeffry Luk Titanium  Platinum  Henry Wesly
Sharen Fernanda Titanium  Platinum  Hotman, SE AK
CV. Omega Property Titanium  Platinum  Dopur Eduardus
Yanti Lumoring Titanium Gold Yusniarti
Elvier Maagreetha Mandas Titanium Gold Yusniarti
Lusiana Kasno Platinum Gold Dopur Eduardus
Sukaman Hadijanto Platinum Gold Agus Sudjadmiko, SE
Flori Sumerah Platinum Gold Yusniarti
Ramadhani Platinum Gold Hotman, SE AK
Lim Sri Suhartati Platinum Gold Loren Yaspi
Fredriek Ishak Lumalente Platinum Silver Yusniarti
Abdul Aziz Gold Silver Yusniarti
Marcel Ignatius Najoan Gold Silver Yusniarti
Piter Luntungan Gold Silver Sri Endang Nurliana
Ferawaty Supit Gold Silver Yusniarti
Andrie Wirodiharjo Gold Silver Yusniarti
Erlin Poputra Gold Silver Yusniarti
Teddy T Tuerah Gold Silver Yusniarti
Linda Nangoi Gold Silver Yusniarti
Sendy Melia Lovihan Gold Silver Yusniarti
Sastra JayaDarma S Gold Silver Agus Sudjadmiko, SE

Fxclude L.C, Net Sales 12X

Fxclude LC-Industrt,
Net Sales 12X

Rp

5,786,319,602
3,619,719,841
3,468,137,211
2,833,632,301
2,668,820,966
2,694,462,680
1,643,237,024
1,552,207,903
1,498,410,061
1,307,925,965
26,972,873,554

Wember List By Join Date

Join Date

14-Feb-12
01-Nov-04
11-Dec-03
11-Feb-14
24-May-13

26-Jul-07
06-Sep-12
18-Jan-11
26-Aug-14
30-Mar-15
27-Feb-14

21-Jul-08
25-Jan-12
19-dan-15
19-Sep-12
12-May-14
14-Jan-15
21-Jun-13
14-Jan-15
09-Oct-13
27-Mar-15
30-Mar-15
30-Mar-15
13-Apr-15
11-Feb-14
11-Feb-14
28-Aug-14



OxQ
Reliabte & %/becméé
LippolLand Club

explore a golden

opportunity

Ingin pendapatan tak terbatas dengan waktu kerja yang fleksibel?

Dengan mendapatkan Benefit Member Lippoland Club:

o Komisi terbesar di bidang property
® Bonus penghargaan dan kompetisi
® Hadiah wisata Keluar Negeri
® Bonus point penjualan
® Berbagai program training & seminar dari Trainner terkemuka gratis
® Privilege: Asuransi Kesehatan s/d 120 juta per tahun

Segera daftarkan diri Bapak/Ibu dan raih semua keuntungannya!

Saya ingin mendaftarkan diri sebagai
d member LippolLand Club

Nama Lengkap
Jenis Kelamin REFERANTOR (jika ada)

Tanggal Lahir : Nama

Alamat Jelas
Anggota

Telephone Rumah Kirimkan Formulir ini:

melalui Referantor anda atau

p: (021) 5790 1066

f:(021) 5790 1066 ext. 2300
atau ke PT. Lintas Lautan Cemerlang
Sudirman Tower Condominium Tower C
Lantai 2 - JI. Garnisun Dalam No. 8,

Handphone

Karet - Semanggi, Jakarta Selatan 19510

Note: Uang pendaftaran Rp 200.000,- (mendapatkan ID Card Member, Stater Kit Sales, Kartu Nama)






