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Editorial
Jurnal Administrasi Bisnis ,Volume 12, Nomor 1, Tahun 2016
ISSN 0216–1249, e-ISSN 2541-4100

P
ada penerbitan ini JAB menyajikan lima artikel hasil penelitian serta dua kajian

teoritis. Artikel pertama dibuka dengan kajian literatur pada konsep Orien-

tasi Pasar. Penulis menyatakan bahwa meskipun konsep orientasi pasar telah

ada sejak tahun 1990, konsep ini masih merupakan salah satu strategi yang efektif

untuk meningkatkan kinerja bisnis perusahaan. Faktor kunci atas suksesnya pene-

rapan strategi ini adalah koordinasi antar fungsi dalam perusahaan dalam memenuhi

kebutuhan pelanggan.

Pada artikel kedua disebutkan terlepas dari beberapa kelemahan yang ditemukan

dalam pengelolaan konsumen, Rumah Sakit Borromeus tetap mampu menjaga loy-

alitas konsumen mereka. Kebersihan gedung, pengalaman dokter, kesiagaan personil

medis, ketepatan diagnosis, dan kecepatan tindakan perawat adalah lima komponen

utama yang menjadikan konsumen mereka tetap loyal.

Artikel ketiga mendiskusikan mengenai hasil penelitian penulis atas konsep

anteseden orientasi pasar pada bidang industri kreatif di Bandung. Dari beberapa

hipotesis yang diajukan, sistem reward pada lini pemasaran merupakan faktor kunci

agar penerapan konsep orientasi pasar dapat berjalan dengan baik. Sejalan dengan

kajian pada artikel pertama, koordinasi antar fungsi pada perusahaan merupakan

dimensi yang terpenting dalam menentukan orientasi pasar.

Artikel keempat menyajikan hasil penelitian penulis mengenai pengaruh fasil-

itas kerja terhadap kepuasan kerja karyawan pada PT. Dirgantara Indonesia. Hasil

penelitian ini menunjukkan meskipun fasilitas kerja merupakan salah satu faktor

yang dapat meningkatkan kepuasan kerja karyawan, faktor gaya kepemimpinan dan

budaya organisasi juga menjadi determinan penting agar kepuasan kerja tetap terjaga.

Artikel kelima merupakan kajian teoritis atas konsep Sales Intelligence dan

penerapannya untuk mencapai peningkatan Control of Knowledge. Dengan memak-

simalkan proses Sales Intelligence, maka perusahaan dapat memperoleh informasi

dan pengetahuan mengenai konsumen mereka yang lebih dibandingkan dengan para

pesaingnya.

Artikel keenam kemudian menyajikan hasil penelitian penulis atas pemanfaatan

media penjualan online sebagai jalur utama pemasaran industri kreatif. Hasil peneli-

tian menunjukkan bahwa 70% dari pengusaha industri kreatif akan menggunakan

online sebagai sarana utama dalam komunikasi pemasaran mereka. Hal ini dikare-

nakan penggunaan media digital ini selain memiliki cakupan yang luas, biaya yang

dikeluarkan pun relatif rendah. Artikel ketujuh kembali merupakan hasil penelitian

atas bagaimana penerapan strategi yang dirumuskan pada tingkat korporasi kemu-

dian diterapkan terhadap individu-individu dalam perusahaan tersebut. Untuk dapat

secara efektif mentranslasikan strategi perusahaan pada tingkat individu, maka Key

Performance Indicators Individu sebaiknya didasarkan pada strategi yang ditetapkan

pada tingkat korporasi.
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Abstract

Competition within an industry cannot be avoided by business. One way to survive

and win the competition is to increase the companys ability to control their

resources. According to Williams (2009), one of the most important thing in the

strategic management is to predict the future and exercise control over resources.

To be able to excel in a competition, the company can control non-macro resources

such as Control of Knowledge, Expert Power, Control of Distribution, Control of

Resources and Personal Power. From the five sources that can be controlled, Control

of Knowledge is the only one that can be used to gain an understanding and enhance

the company’s ability to prepare for future. In this case devoted to the sales division,

which will be strengthened by an analysis of the type of sales intelligence. Type of

sales intelligence by Buzan (2006) is the Intelligence sensory, intuitive, logical,

verbal, spatial, personal, musical, mind-body, community, technical, visual, and

creative.

Based on the analysis and development of sales intelligence, then the company will

gain more information and knowledge over costumer than their competitors. The

advantage of information and knowledge about consumer provides the opportunity

for companies to increase control over information, so that they can put themselves

better than their competitors.

Keywords: Intelejen Penjualan

Abstrak

Persaingan dalam sebuah industri tidak dapat dihindarkan oleh para pelaku bisnis.

Salah satu cara untuk bertahan dan memenangkan persaingan adalah dengan mening-

katkan kemampuan perusahaan untuk mengendalikan sumber daya di sekitarnya.

Untuk dapat unggul dalam sebuah persaingan, perusahaan dapat mengendalikan

sumber daya non-makro seperti Control of Knowledge, Expert Power, Control of

Distribution, Control of Resources, dan Personal Power. Dari kelima sumber yang da-

pat dikendalikan tersebut, Control of Knowledge dapat digunakan untuk memperoleh
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64 Daniel Karim dan Clarissa Faustine

pemahaman dan meningkatkan kemampuan perusahaan untuk mempersiapkan masa

depannya. Dalam hal ini dikhususkan pada divisi penjualan, yang akan diperkuat de-

ngan analisis mengenai tipe kecerdasan penjualan. Tipe kecerdasan penjualan adalah

kecerdasan indrawi, intuitif, logis, verbal, spasial, personal, musikal, pikiran-tubuh,

masyarakat, teknis, visual, dan kreatif. Didasarkan pada analisis dan pengembangan

kecerdasan penjualan tersebut, maka perusahaan akan mendapatkan informasi dan

pengetahuan yang lebih dibandingkan pesaing terkait konsumennya. Keunggulan in-

formasi dan pengetahuan tentang konsumen memberikan kesempatan kepada perusa-

haan untuk meningkatkan kendali atas informasi, sehingga mampu memposisikan

diri lebih baik dari para pesaingnya.

Keywords: Sales Intelligence, Control of Knowledge, Competition

1. Pendahuluan

Kecerdasan penjualan merupakan salah satu hal yang penting untuk dimiliki oleh

divisi Sales di dalam sebuah perusahaan (Buzan, 2006). Kecerdasan ini dapat mem-

berikan informasi kepada para Salesman tentang konsumen yang dihadapinya. Dalam

melakukan kegiatan bisnis, terdapat persaingan untuk memperebutkan pasar. Salah

satu hal terpenting dalam menjalankan sebuah bisnis adalah bagaimana kita dapat

menciptakan sebuah strategi yang mampu memberikan keunggulan, sehingga mampu

memenangkan persaingan.

Strategi dalam konteks manajemen digunakan untuk memprediksi masa de-

pan terkait faktor apa saja yang akan berdampak pada perusahaan, dan bagaimana

cara menghadapinya. Pada umumnya lingkungan merupakan entitas yang sulit untuk

diprediksi, sehingga tidak semua faktor dapat diprediksi atau dikendalikan. Akan

tetapi, dengan mengetahui faktor mana saja yang dapat dikendalikan oleh perusahaan

akan membantu dalam mengatur sumber daya secara lebih efisien.

Tekanan yang diberikan oleh lingkungan yang bersifat makro tidak dapat dik-

endalikan secara langsung oleh kita, akan tetapi dengan memahami faktor-faktor

pendukung lain seperti Control of Knowledge, Expert Power, Control of Distribution,

Control of Resources, dan Personal Power, kita memiliki peluang untuk mengatur

arah persaingan dan menjadi pemimpin pasar. Terlebih jika kita dapat memanfaatkan

pengembangan kecerdasan penjualan tersebut sebagai salah satu sumber informasi

yang dapat dikendalikan oleh para Saleman untuk menjual produknya.

Dalam konteks penjualan, setiap faktor tersebut dapat berpengaruh terhadap ke-

siapan perusahaan untuk unggul dalam persaingan. Akan tetapi, hubungannya dengan

memahami konsumen, kita dapat melihat adanya keterkaitan dengan faktor Control

of Knowledge.

Akses terhadap informasi yang diberikan oleh konsumen melalui ekspresi, ba-

hasa tubuh, dan respon dapat kita gali melalui peningkatan kecerdasan penjualan.

Akses tersebut dapat digunakan untuk memahami dan meningkatkan kemampuan

para tenaga penjual untuk melakukan persiapan penjualan dengan lebih baik, se-
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Pemanfaatan Sales Intellegence 65

hingga rata-rata kesuksesan penjualannya dapat ditingkatkan. Dengan adanya pening-

katan pengendalian informasi tersebut, perusahaan dapat unggul dan mampu bersaing

dengan perusahaan lain.

2. Dua Belas Jenis Sales Intelligence

Buzan (2006) membagi kecerdasan penjualan ke dalam 12 jenis, yaitu kecerdasan

indriawi, kecerdasan intuitif, kecerdasan logis, kecerdasan verbal, kecerdasan spasial,

kecerdasan personal, kecerdasan musikal, kecerdasan pikiran-tubuh, kecerdasan ma-

syarakat, kecerdasan teknis, kecerdasan visual, dan kecerdasan kreatif. Berikut pen-

jelasan 12 jenis kecerdasan:

1. Kecerdasan indriawi. Kecerdasan indriawi terdiri dari indra penglihatan (mata),

indra penciuman (hidung), indra perasa (kulit), indra pendengaran (telinga), dan

indra pengecapan (lidah).

Sebagaimana perkembangan pendidikan berdasarkan kinerja otak, yang

berperan aktif dalam mengontrol indra secara lebih dominan adalah otak kanan.

Jika kita berpikir dengan menggunakan otak kanan, maka kita akan lebih

berorientasi pada kreatifitas dalam menyelesaikan masalah, sehingga mampu

berpikir dan memahami gambaran umum secara lebih cepat.

Penggunaan otak kanan dapat merangsang imajinasi, intuitisi, kreatifitas, dan

emosi. Aspek indra pada tubuh dapat dilatih dan dikembangkan untuk mening-

katkan kecerdasan indrawi, khususnya indra penglihatan.

Sebagai seorang tenaga penjual, indra yang paling penting untuk dilatih adalah

indra penglihatan. Dalam proses penjualan, kita harus dapat mencari peluang

dengan cara mengamati gerak tubuh dan ekspresi dari konsumen. Misalnya,

respon yang tertuang pada raut wajah, gerak tubuh, cara menjawab, dan lain-

nya. Raut wajah atau ekspresi wajah adalah komunikasi non-verbal yang dapat

menyampaikan perasaan emosi pelanggan kepada kita.

Dari proses mengamati tersebut, kita dapat mengetahui apa yang kira-kira

sedang dipikirkan konsumen agar dapat memperkirakan tindakan yang tepat

dalam menghadapi konsumen yang bersangkutan. Apakah konsumen terse-

but tertarik dengan produk kita, ataukah sebaliknya, konsumen tersebut malah

menolak produk yang kita tawarkan.

2. Kecerdasan intuitif. Intuisi adalah penggunaan kebijakan dari dalam diri.

Terkadang, penggunaan kebijakan diri tersebut sering dikaburkan oleh ego

atau sikap reaksi berlebihan dan pikiran yang kritis. Intuisi juga dapat berarti

mekanisme menggunakan batin atau mengetahui hal-hal secara naluriah tanpa

membutuhkan logika. Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI),

intuitif adalah daya atau kemampuan mengetahui atau memahami sesuatu

tanpa dipikirkan atau dipelajari. Dalam dunia penjualan, intuisi bisa disebut

dengan berbagai nama yang berbeda: perasaan berani, wawasan, persepsi, atau
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bahkan penilaian yang baik. Intuisi setiap orang berbeda-beda tergantung pada

ketajamannya. Ketajaman masing-masing orang membedakan sensitivitas dan

intuisi setiap orang.

Penggunaan intuisi dapat mengembangkan sarana untuk mengekspresikan diri

secara kreatif dalam bidang seni, musik, atau sastra. Tidak hanya terbatas da-

lam bidang kesenian, intuisi juga dapat digunakan dalam bidang penjualan.

Hal ini terbukti dari banyaknya pengusaha yang mencapai sukses luar biasa

dalam waktu yang relatif singkat karena kemampuan mereka untuk membuat

keputusan penting dengan mengikuti intuisi mereka.

Walaupun sering diabaikan, namun intuisi adalah bagian penting proses peng-

ambilan keputusan sehari-hari. Setiap orang secara tidak sadar sudah menggu-

nakan intuisi dalam berbagai bidang. Dalam bidang penjualan, konsumen secara

cepat menggunakan intuisi mereka untuk menilai produk yang kita tawarkan.

Apakah produk yang kita tawarkan akan memberikan keuntungan lebih bagi

konsumen itu sendiri? Karena, tidak dapat disangkal bahwa konsumen selalu

mencari kebenaran. Untuk itu, kita harus membuat kesan yang baik di mata

konsumen.

Untuk itu, sebaiknya kita selalu mengatakan kebenaran dari produk yang

ditawarkan. Karena konsumen dapat menilai produk yang kita tawarkan

menggunakan intusi mereka masing-masing. Konsumen melihat bahasa tubuh,

sikap, suara, dan kontak mata kita untuk mengambil keputusan menerima atau

menolak produk yang kita tawarkan.

3. Kecerdasan logis. Menurut KBBI, logis berarti sesuai dengan logika; benar

menurut penalaran; masuk akal. Dalam proses jual-beli, seorang pelanggan akan

menggunakan logikanya untuk membeli produk yang kita tawarkan. Pelanggan

akan memikirkan keuntungan yang didapat terkait produk tersebut. Untuk itu,

kita harus mengetahui kebutuhan dari setiap pelanggan yang ada. Dengan be-

gitu, akan tercipta keuntungan yang pantas untuk dua belah pihak. Hal ini juga

berfungsi untuk mengatasi penolakkan dari konsumen yang berakibat gagalnya

proses penawaran produk kita.

Ketika terjadi proses jual-beli, pelanggan akan memaksa proses logikanya ber-

jalan dengan menggunakan kemampuan otak sebelah kiri. Otak kiri adalah otak

yang berhubungan dengan logika, menulis, pertimbangan, berbicara, menganal-

isa, dan hal-hal berhubungan dengan detail.

Pengusaha yang cenderung menggunakan otak sebelah kiri ketika menawarkan

produk, akan menggunakan logika rasional untuk menganalisis suatu penye-

bab masalah. Dalam hal ini, bila terjadi penolakkan dalam penawaran pro-

duk. Kemudian, pengusaha tersebut akan berpikir mengenai cara untuk men-

gatasi permasalah yang telah terjadi tersebut dan konsenkuensi yang terjadi bila

mengambil suatu keputusan. Hal ini disebabkan karena mereka lebih cenderung

detail-oriented.
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4. Kecerdasan verbal. Kecerdasan verbal adalah kemampuan kita berkomunikasi

sehari-hari. Berkomunikasi dengan menggunakan kata-kata secara efektif, baik

lisan maupun tulisan. Kecerdasan verbal mencakup kepekaan terhadap arti kata,

urutan kata, suara, ritme dan intonasi dari kata yang diucapkan. Temasuk ke-

mampuan untuk mengeri kekuatan kata dalam mengubah kondisi pikiran dan

menyampaikan informasi.

Kosakata dan penghasilan yang kita terima memiliki hubungan yang kuat. Se-

makin banyak kata yang kita ketahui, maka akan semakin besar penghasilan

kita. Misalnya, kata baru, bergaransi, dll akan membuat pelanggan tertarik de-

ngan produk kita yang berdampak pelanggan akan membeli produk kita. Dengan

begitu, penghasilan yang kita terima pun akan meningkat. Karena itu, tidak

ada salahnya jika kita menambah pembendaharaan kata dalam bidang bisnis

penjualan.

Jika ditelusuri lebih jauh, kata-kata sebenarnya berfungsi lebih dari sekadar

kata-kata belaka. Hal ini disebabkan karena kata-kata dapat menggambarkan

produk yang kita tawarkan. Apakah produk yang kita tawarkan berkualitas

tinggi atau biasa saja? Itu semua tergantung dari kata-kata yang kita ucap-

kan kepada pelanggan. Kata-kata yang kita ucapkan, akan disimpan sebagai

informasi oleh pelanggan dalam bentuk gambaran atau perasaan. Untuk itu,

sangat penting untuk kita membuat gambaran dengan kata-kata sejelas mungkin

sehingga tidak diartikan berbeda oleh pelanggan. Pelanggan juga akan lebih

mudah dalam menangkap informasi produk yang kita sampaikan.

Selain itu, kita juga harus cermat dalam pemilihan kata-kata. Kata-kata akan

menjadi alat penjualan yang sangat efektif ketika menyusun cerita terkait produk

yang kita tawarkan. Contohnya, kita semua tahu bahwa seluruh industri yang

berhubungan dengan publik telah dibangun dengan cara menjual kisah-kisah

yang cocok untuk dijual tentang klien-klien mereka pada media yang tepat pada

waktu yang tepat pula.

Bila kita menonton iklan televisi atau mendengar iklan di radio, kita tentu

akan melihat dan mendengar sebuah kisah yang menceritakan tentang produk

yang bersangkutan. Kisah tersebut dibuat secara kreatif dan imajinatif sehingga

menarik konsumen. Cerita-cerita tersebut mampu menjual produk dalam waktu

yang singkat.

5. Kecerdasan spasial. Spasial menurut KBBI adalah berkenaan dengan ruang dan

waktu. Ruang merupakan lingkungan disekitar kita atau lebih tepatnya keadaan

geografis sekitar kita, misal gunung, sungai, bukit, jalan, laut, sawah, rumah,

dsb. Kecerdasan spasial adalah kemampuan menilai jarak dan waktu sedemikian

rupa sehingga pelanggan kita menjadi lebih mau menerima produk kita dan

produk kita menjadi lebih mudah diingat bagi mereka. Kecerdasan spasial juga

dapat berarti bagaimana pengusaha dapat menempatkan aspek keruangan secara

tepat dalam berbagai pengambilan keputusan bidang penjualan.

Ada banyak cara untuk menggunakan kecerdasan spasial dalam bidang pen-

jualan. Dalam dunia penjualan, kecerdasan spasial dapat menghubungkan jarak
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antara kita dan klien kita. Richard Israel menyebut ruang tersebut sebagai empat

kaki terakhir – satu meter, tidak terlalu jauh untuk dikatakan berjarak, dan tidak

terlalu dekat untuk dikatakan intim. Dengan menggunakan kecerdasan spasial,

kita akan mengetahui saat yang tepat untuk kita berada di zona tersebut dengan

sendirinya.

Kecerdasan spasial juga dapat mencakup bagaimana kita menghubungkan aliran

pelanggan dan pengaturan letak barang dagangan. Dengan begitu, para pelang-

gan akan merasa nyaman ketika akan memilih barang yang akan mereka pilih.

Para pelanggan juga menjadi lebih mudah dalam mencari barang yang mereka

butuhkan. Sehingga, kecerdasan spasial sangat berguna dalam pengefektifan

waktu berbelanja.

Dalam hal penjualan, kecerdasan spasial digunakan ketika kita akan memp-

resentasikan produk kita kepada lebih dari satu konsumen. Kita harus bisa

memprediksikan waktu yang akan terpakai untuk presentasi dan waktu un-

tuk menindaklanjuti konsumen yang bersangkutan. Dengan begitu, pelanggan

menjadi lebih yakin dengan produk yang kita tawarkan. Kita juga harus dapat

memprediksikan jarak dari satu tempat ke tempat lain ketika membuat janji

dengan klien-klien kita. Sehingga, tidak terjadi keterlambatan ketika bertemu

mereka.

6. Kecerdasan personal. Kecerdasan personal berarti menyangkut bagaimana kita

mengelola pikiran diri sendiri. Bagaimana kualitas pikiran-pikiran tersebut?

Kualitas pikiran-pikiran itu memengaruhi baik tingkah laku maupun keberha-

silan hidup kita. Kualitas pikiran terbagi dua, yaitu bersifat positif dan negatif.

Jika kebanyakan pikiran kita adalah pikiran hal-hal negatif, akan berdampak

pada tingkah laku kita yang menghasilkan perilaku negatif. Sebaliknya, bila kita

memikirkan hal-hal positif, maka tingkah laku kita akan bersifat positif.

Setelah kita mengetahui memahami kualitas berpikir yang mempunya dua sifat

yang berlawanan, kita dapat mengatur proses berpikir kita dengan sendirinya.

Dengan begitu, kita dapat menuju ke pengembangan kecerdasan personal. Hal

ini juga dipengaruhi dengan lingkungan tempat kita bersosialisasi dan berin-

teraksi. Lingkungan positif akan memberikan stimulasi yang baik diri kita.

Dengan begitu, kita dapat memahami dan lebih mengenal diri, pikiran, sikap,

serta perasaan yang mempengaruhi perubahan pada diri kita.

Kecerdasan personal akan memberikan dampak baik kepada kita sebagai seo-

rang penjual. Klien kita akan tertarik kepada penjual yang mempunyai keprib-

adian positif dan bersemangat serta ceria. Klien akan cenderung menghindari

penjual yang berkepribadian negatif, sedih, dan tidak bersemangat.

Untuk mengembangkan kecerdasan personal, dibutuhkan wawasan terkait

proses berpikir dan tingkah laku kita. Wawasan dan kepribadian kita dapat

meningkat bila kita memiliki waktu berkualitas untuk diri sendiri. Sisihkan

waktu dalam sehari untuk menulis buku harian yang menceritakan pikiran dan

perilaku kita pada hari itu untuk merefleksikan diri kita. Dengan cara ini, kita

dapat mengetahui kegiatan yang berpengaruh pada perubahan negatif atau

jabv12n1.tex; 10/11/2016; 21:32; p.72



Pemanfaatan Sales Intellegence 69

positif perilaku kita. Misalnya, bagaimana kita bertindak ketika terdapat klien

yang menolak produk yang kita jual.

Bila kita mengganggap hal tersebut sebagai penolakkan atas diri kita, akan

muncul perasaan rendah diri atau tidak percaya pada diri sendiri. Hal tersebut

mengakibatkan kita enggan untuk berhubungan dengan klien yang bersangkutan

atau pada pada proses penjualan selanjutnya. Namun, bila kita mengganggapnya

sebagai masukan, maka kita dapat terus belajar dari kegagalan yang ada dan

memperbaiki hal tersebut agar tidak terjadi lagi.

7. Kecerdasan musikal. Kecerdasan musikal tidak selalu berarti kita harus berbakat

dalam bidang musik ataupun dapat memainkan alat musik. Namun, kecerdasan

musikal berarti kita menikmati lagu yang kita dengar. Kita juga secara tidak

sadar bersenandung lagu yang sering kita dengar sambil beraktivitas sehari-hari.

Musik dimanfaatkan secara cerdas dalam bidang penjualan. Saat ini, ketika kita

melihat jingle iklan di radio ataupun televisi, pasti terkait dengan penjualan

suatu produk. Jingle iklan tersebut dibuat sederhana namun tetap dapat diin-

gat dengan mudah oleh para pendengarnya. Orang-orang yang mengisi jingle

tersebut pasti memiliki suara yang merdu dan berubah-rubah iramanya sehingga

enak didengar.

Artinya, kita harus menggunakan suara yang bernada dan menarik ketika kita

menawarkan produk yang kita jual. Sehingga, klien akan lebih bersemangat

untuk mendengarkan presentasi yang kita sampaikan. Sebaliknya, bila kita

menggunakan suara yang membosankan dan monoton, klien akan cepat bosan

dan menjadi tidak tertarik dengan produk kita.

Untuk itu, kita harus mengetahui jenis suara kita. Nilailah suara kita secara

objektif dengan cara merekam suara kita ketika sedang berjualan. Kemudian,

dengarkanlah rekaman tersebut dan analisislah suara kita sendiri. Bila suara

kita masih termasuk dalam kategori membosankan, dengarkanlah suara seorang

Salesman lainnya yang menarik. Cari tahu apa yang membuat suara tersebut

menarik. Gunakan kecerdasan indra untuk meningkatkan kecerdasan musikal.

Dengan begitu, akan tercipta sebuah efek sinergi.

8. Kecerdasan pikiran-tubuh. Pikiran dan tubuh merupakan ikatan yang tak ter-

pisahkan. Apa yang Anda pikirkan, akan mempengaruhi tindak-tanduk kita

dalam berbagai hal. Cara kita menjalani hidup setiap harinya akan berdampak

langsung pada tingkat energi. Ketika kita bangun dan merasa tidak bersemangat

dengan pekerjaan yang akan kita lakukan karena kurang beristirahat, maka kita

akan merasa lesu sepanjang hari untuk melewati hari tersebut.

Sebaliknya, ketika kita bangun dengan anggapan bahwa hari ini akan menjadi

hari yang hebat, kita akan merasa bersemangat untuk memulai hari tersebut. Tak

peduli betapa pandainya kita, jika tidak menjaga kesehatan tubuh dan memer-

hatikan apa yang dikatakan tubuh, kita tidak akan punya semangat dan kekuatan

yang dibutuhkan untuk meraih keberhasilan dalam penjualan.
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Bila pikiran kita selalu berbau hal negatif, maka akan mempengaruhi cara Anda

dalam menghadapi klien. Kita menjadi berpikiran bahwa klien kita tidak tertarik

dengan produk kita terlebih dahulu, padahal kita belum memulai presentasi.

Sebaliknya, bila pikiran kita dipenuhi dengan hal-hal positif, maka saat kita

akan memulai presentasi, kita akan beranggapan klien tertarik dengan presentasi

kita. Dengan begitu, presentasi yang kita bawakan terdapat hal-hal menarik yang

dapat mempengaruhi klien.

Selain itu, bahasa tubuh adalah salah satu elemen penting yang sangat menen-

tukan. Disaat kita berdiri untuk menyambut klien sambil tersenyum ramah,

memperlihatkan semangat dari dalam diri kita karena kehadiran orang terse-

but. Berdiri tegak sambil menatap mata klien akan memperlihatkan bahwa

kita percaya diri dan seorang yang dapat dipercaya. Sebaliknya, berdiri mem-

bungkuk, tidak mampu berdiri tegak, menghidari tatapan klien, menciptakan

sebuah suasana yang tidak tepercaya. Ini akan sangat mengurangi kesempatan

kita untuk berhasil.

Ada baiknya untuk menganalisa gerak-gerik tubuh kita. Minta seorang teman

untuk merekam interaksi kita dengan orang lain dalam suasana pertemuan sosial

atau bisnis. Setelah itu, mintalah pendapat kepada teman yang bersangkutan,

kira-kira apa yang harus diperbaiki untuk memperbaiki gerak-gerik tubuh kita.

9. Kecerdasan masyarakat. Kecerdasan masyarakat berarti kemampuan kita dalam

membangun hubungan dengan orang yang baru dikenal. Bila kita menguasai

kecerdasan masyarakat, akan lebih mudah bagi kita berhubungan dengan calon

klien kita, sehingga lebih mudah membawa kita menuju kesuksesan. Dalam

membangun sebuah hubungan tidaklah mudah. Kita sering bertanya-tanya pada

diri sendiri, bagaimana membuat orang lain menyukai dan memercayai kita?

Bila orang atau klien yang bersangkutan menyukai kita, akan lebih mudah dalam

mencapai sasaran penjualan.

Agar disukai dan dipercayai oleh klien, kita harus bersikap dengan tulus, jujur,

dan dapat dipercaya. Berusahalah peka simpatik dengan keadaan klien pada saat

bertemu. Bila klien yang bersangkutan dalam kondisi yang tidak memungkinkan

untuk mendengarkan kita presentasi, jangan ragu-ragu untuk mengundur waktu

pertemuan. Buatlah janji baru dilain waktu. Namun, bila klien membutuhkan

informasi yang lebih banyak dan sedikit dorongan untuk membuat keputusan,

bersikaplah sedikit lebih tegas dan sabar untuk menarik klien.

Terkadang, terdapat pengusaha yang tidak sabar dan mengelabui klien un-

tuk meningkatkan hasil penjualan. Padahal, cara tersebut sama sekali tidak

baik. Walaupun akan berhasil, namun klien akan menyesal telah membeli pro-

duk yang kita tawarkan dan kemungkinan untuk membeli dimasa depan akan

semakin kecil.

Untuk meningkatkan kecerdasan masyarakat dapat dilakukan dengan bebagai

macam cara. Salah satunya dengan meningkatkan sikap antusias, karena sikap

antusias dapat menular. Bersikaplan antusias akan produk yang kita tawarkan.
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Dengan begitu, klien akan tertarik dengan produk tersebut. Terdapat juga cara

yang menyatakan bahwa kita harus bersikap sama dengan sikap pelanggan. Hal

tersebut berfungsi untuk menyetarakan tingkat energi dan pola bicara dengan

pelanggan. Karena itu, sangat penting untuk dapat membaca situasi yang sedang

terjadi. Sehingga, kita dapat memutuskan cara yang sesuai ketika berjualan

produk.

10. Kecerdasan teknis. Pada masa kini, peran teknologi semakin meningkat dan

kita butuhkan dalam segala kegiatan yang kita lakukan, terutama dalam bidang

komunikasi. Kita akan sangat tertinggal bila kita tidak memiliki handphone,

komputer, e-mail, dan internet.

Kita akan tertinggal banyak berita dan tidak dapat mengontak orang-orang yang

penting dalam bidang penjualan, misalnya klien kita sendiri. Karena itu, san-

gat penting bagi kita yang bergerak dalam bidang penjualan untuk memiliki

pengetahuan teknis dalam mengguanakan handphone, komputer, e-mail dan

internet.

Namun, pengetahuan teknis saja tidak cukup untuk keberhasilan ketika melaku-

kan pekerjaan kita sebagai seorang penjual. Kita juga perlu untuk memahami

dan menguasai tekonologi yang berhubungan dengan bidang penjualan. Dengan

begitu, kita juga akan semakin berarti di mata perusahaan dan klien dengan

mudah dapat menghubungi kita untuk membuat janji.

Untuk mengenal dan menguasai teknologi yang bersangkutan secara lebih men-

dalam, kita harus sering menggunakan tekonlogi dalam kegiatan sehari-hari.

Jangan malas untuk mencoba-coba sendiri dan beranilah bertanya kepada ker-

abat atau saudara bila ada hal yang tidak dimengerti. Seiring berjalannya waktu,

kemampuan kita akan terus bertambah secara bertahap. Dibutuhkan kesabaran

dan ketekunan dalam mempelajari teknologi yang bersangkutan.

Pada akhir 1960-an, Tony Buzan menemukan sebuah teknik yang dikenal de-

ngan nama Pemetaan Pikiran (Mind Mapping). Di seluruh perusahaannya, Peta

Pikiran itu telah digunakan secara eksklusif untuk seluruh tingkat pelaksanaan

usaha. Hingga 1998, Peta Pikiran selalu diciptakan dengan tangan. Kehadiran

Mind Manager, sebuah program perangkat lunak Peta Pikiran, memungkinkan

anggota organisasi tidak saja mampu menyimpan Peta Pikiran mereka, bahkan

mengirimkan Peta Pikiran itu kepada anggota lainnya di seluruh dunia. Ini

menunjukkan loncatan penting baik dalam kecepatan dan efektivitas komu-

nikasi dalam perusahaan Buzan, maupun menambah pengetahuan dan modal

intelektual mereka secara dramatis.

11. Kecerdasan visual. Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia, visual berarti dapat

dilihat dengan indra penglihat (mata) atau berdasarkan penglihatan. Di dalam

otak manusia, bagian ingatan terdiri dari gambar-gambar yang dibuat oleh pan-

caindra, dalam hal ini mata. Ketika kita melakukan presentasi kepada klien,

akan sangat baik bila klien mengingat presentasi. Itu berarti, presentasi yang

kita lakukan berkesan di hati klien.
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Klien mengingat presentasi yang kita lakukan melalui penglihatan dengan

mata mereka. Artinya, ketika kita melakukan presentasi, sebaiknya prioritaskan

bagian visual yang akan ditampilkan daripada apa yang akan kita katakan.

Misalnya, bagaimana kita berpakaian, bersikap, dan berperilaku. Kenakanlah

perlengkapan yang rapi, teratur, lengkap dan berkualitas setinggi mungkin.

Gunakan warna yang mudah diingat klien, karena warna memengaruhi mental

lebih besar.

Warnai gambaran kata-kata tentang produk/layanan yang akan kita tawarkan

kepada klien. Misalnya, seorang agen biro perjalanan yang menjual liburan sa-

fari di Afrika mungkin akan mengatakan, Anda akan terbangun di dalam pondok

safari Anda karena suara rusa jantan, antilop, burung-burung, singa, dan kuda

nil yang sedang mencari sarapan di dekat sumber air. Ketika matahari merah

merayap naik melewati cakrawala dan kaki telanjang Anda menyentuh tanah

Afrika yang merah dan hangat, Anda juga akan merasakan udara yang lembut

berlilin menyentuh kulit Anda. Itu adalah pengalaman yang akan selalu Anda

kenang. Yang seperti ini memerlukan pemilihan dan penyusunan kata-kata yang

kuat, cerita penggambaran yang berkesan di benak klien.

12. Kecerdasan kreatif. Menurut KBBI, kreatif berarti memiliki daya cipta; memi-

liki kemampuan untuk menciptakan; bersifat (mengandung) daya cipta. Men-

jual, karena sifatnya saja, memang membutuhkan kecerdasan kreatif. Dalam

kegiatan penjualan, sering kali kita dihadapkan dengan pertanyaan-pertanyaan

yang membutuhkan jawaban kreatif. Dengan begitu, akan tercipta peluang baru

yang sebelumnya tidak ada.

Untuk mendapatkan klien baru, meningkatkan diri dan produk yang kita jual,

tidak mungkin menggunakan cara yang sama secara terus menerus. Jika meng-

gunakan cara yang terus berulang, maka hasil yang akan kita dapatkan akan

sama saja. Tidak ada perubahan. Kita akan berada di satu titik yang tidak pernah

bergerak. Karena itu, sebaiknya kita menggunakan kreativitas dalam menjual.

Walaupun kita menjadi berbeda daripada yang sudah ada sebelumnya, kita akan

menciptakan suatu terobosan baru; gagasan baru; pasar baru; klien baru; industri

baru; atau produk baru yang akan diikuti oleh para penjual lainnya. Karena itu,

bernanilah menjadi berbeda dari yang sudah ada pada umumnya. Untuk menjadi

berbeda tidaklah mudah. Otak kanan berperan aktif dalam perbedaan tersebut.

Otak kanan berfungsi akan hal-hal yang berbau warna, imajinasi, irama, ruang,

dan gambaran atau biasa kita sebut kreativitas. Dengan begitu, kita tidak akan

berada di titik yang sama secara terus menerus. Namun, titik dimana kita berada

sekarang, akan terus bergerak meningkat secara bertahap.

Tidak perlu melakukan tindakan ekstrim untuk membawa perbedaan agar kre-

atif. Cukup dengan melakukan hal-hal yang sederhana. Bila seorang pengusaha

yang bergerak di bidang penjualan properti, cobalah untuk melakukan hal-hal

baru yang belum pernah dilakukan sebelumnya. Misalnya dengan mengikuti ke-

giatan menarik. Hal tersebut akan membantu ketika pengusaha tersebut menjual

properti lagi, terdapat kemungkinan penjualan akan mengalami peningkatan.
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Bagi sebagian orang, hal tersebut akan terdengar aneh, namun hal itu ada-

lah kunci peningkatan otak kanan. Karena hal-hal yang berhubungan dengan

menari atau kesenian akan merangsang otak menjadi kreatif pada area lain dan

mengaktifkan keterampilan yang sebelumnya jarang digunakan.

3. Pengembangan dan pemanfaatan Sales Intelligence dalam Control of

Knowledge

Kecerdasan penjualan dapat sangat membantu dalam kegiatan penjualan. Terdapat

berbagai macam cara untuk mengembangkan kecerdasan penjualan dimulai dari hal

yang sederhana. Mulailah dari mengevaluasi pengalaman penjualan yang pernah

dialami agar dapat dijadikan bahan pembelajaran untuk penjualan dimasa depan.

Evaluasi kinerja dapat dilakukan dengan mengumpulkan informasi tentang ke-

salahan di masa lalu, lalu merumuskan strategi agar unggul dalam bersaing. Untuk

meningkatkan sikap pendukung kecerdasan tersebut, diperlukan bantuan dari seorang

role model yang mempunyai banyak sikap positif, sehingga dapat membantu para

tenaga penjual untuk meningkatkan rasio penjualan. Misalnya, sikap percaya diri

yang berguna ketika menawarkan produk kepada klien.

Selain itu, biasakanlah otak memusatkan pikiran pada hal positif. Perlu dilaku-

kan pembagian porsi kinerja otak pada setiap sesi penjualan, yaitu dengan melakukan

aktifitas lain diluar konteks penjualan agar dapat bekerja dengan lebih baik ketika

bertemu dengan setiap konsumen. Rajin berolahraga juga dapat bermanfaat untuk

mengembangkan kapasitas oksigen sehingga otak dan badan menjadi lebih segar,

sehingga meningkatkan citra sebagai seorang penjual yang memiliki kepercayaan

diri yang tinggi.

Oleh karenanya, konsumen pun akan bersemangat pada saat bertemu dengan

seorang penjual yang percaya diri dan meyakinkan. Bermain permainan yang biasa

dimainkan ketika kecil juga dapat mengembangkan otak penjualan, misalnya monop-

oli, catur, dan teka-teki silang. Hal ini dapat memperkuat daya jual, terlebih dengan

meluangkan waktu untuk mengkaji produk yang akan ditawarkan kepada klien dan

cara menyampaikannya sesuai dengan kondisi pada saat penjualan.

Tidak hanya itu, pemberian stimulus bagi setiap indra pada tubuh dapat mening-

katkan ketajaman indra. Misalnya, dengan mencoba untuk mengidentifikasi berbagai

macam bau, menyentuh benda-benda, dan lain-lain. Sehingga dapat lebih memahami

situasi yang sedang terjadi pada saat penjualan.

Dalam melakukan penjualan, seorang penjual tidak selalu harus merasa benar

dengan dukungan teori yang kuat. Seringkali, melibatkan perasaan dapat meningkat-

kan kemampuan intuisi, sehingga mampu memprediksi kejadian yang sebelumnya

tidak pernah terjadi dalam karir seorang penjual.

Kembangkan juga kemampuan membaca agar dapat lebih memahami materi

penjualan. Misalnya, dengan membaca koran atau majalah yang membahas dunia

perekonomian agar kosakata yang dimiliki bertambah. Klien cenderung akan lebih

mudah terkesan bila penggunaan kosakata meyakinkan. Mencoba untuk menggam-

bar suatu benda menggunakan tangan kanan dan tangan kiri secara bersamaan akan
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sangat bermanfaat dalam pengembangangan kemampuan jarak dan waktu. Sehingga,

kemampuan memprediksi jam untuk bertemu klien saat penjualan dapat lebih terasah.

Salah satu cara meningkatkan kepekaan dalam menerima informasi dari kon-

sumen adalah dengan membiasakan diri mengimajinasikan suara dari setiap kegiatan

yang terlihat disekitar kita. Ciptakan suara di dalam diri yang memiliki korelasi

dengan kegiatan tersebut, sehingga melatih ingatan musikal yang berperan untuk

memudahkan dalam mengenali intonasi dan makna suara dari konsumen. Hasil iden-

tifikasi intonasi dan makna suara konsumen dapat digunakan untuk mengendalikan

proses penjualan secara lebih efektif.

Kecerdasan penjualan, khususnya kecerdasan personal dan kecerdasan logis da-

pat digunakan untuk menggali informasi kinerja yang telah dilakukan di masa lalu

dengan cara menjadikannya sebagai landasan pembuatan strategi di masa yang akan

datang. Dengan begitu, kesalahan yang pernah dilakukan tidak akan terulang lagi

ketika menghadapi klien.

Kegiatan penjualan pun dapat berjalan dengan lebih baik. Selain itu, memiliki

role-model dapat memberikan informasi awal yang berhubungan dengan kecenderun-

gan sikap klien terhadap suatu tokoh tertentu, yang dapat dimanfaatkan ketika akan

merumuskan program penjualan yang berbasis keinginan pasar.

Selain itu, kecerdasan pikiran-tubuh dapat memberikan keseimbangan bagi para

penjual untuk mengatur program penjualan kepada klien yang berbeda-beda. Kete-

nangan dalam merumuskan program tersebut mampu meningkatkan pengendalian

setiap tenaga penjual terhadap informasi dan pengetahuan tentang calon klien secara

lebih baik, sehingga dapat mengurangi resiko kegagalan dalam penjualan. Kecer-

dasan pikiran-tubuh yang terintegrasi dengan baik akan membantu tenaga penjual

untuk mempengaruhi calon klien agar tertarik dengan produk yang ditawarkan.

Pengembangan kemampuan berpikir secara intuitif dapat mempercepat proses

penangkapan informasi dan pengetahuan tentang konsumen melalui isyarat-isyarat

tertentu. Kemampuan intuitif yang sudah terlatih akan lebih mudah menangkap

isyarat-isyarat yang diberikan oleh klien.

Isyarat yang paling kuat untuk di tangkap sebagai informasi adalah ekspresi

konsumen, bahasa tubuh, dan respon terhadap interaksi yang dilakukan. Informasi

tersebut kemudian digunakan sebagai bahan dasar pengambilan keputusan taktis

sebagai Salesman dalam kondisi penjualan yang relatif dinamis.

4. Kesimpulan

Semakin banyak kecerdasan penjualan yang dimiliki oleh seorang Salesman akan

memberikan kemampuan untuk memahami konsumennya secara lebih mendalam.

Proses memahami konsumen dapat menjadi landasan dasar informasi dan penge-

tahuan yang merupakan elemen dalam Control of Knowledge. Pengendalian in-

formasi dan pengetahuan terkait konsumen dapat meningkatkan kesiapan sebuah

perusahaan dalam melakukan penjualan, sehingga lebih unggul dibandingkan dengan

pesaingnya.
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