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BAB 01

Direktur yang Menunggu Terlalu Lama

Dia tidak membuat janji temu jauh-jauh hari. Sekretarisnya menelepon sepuluh menit
sebelum kedatangan, nadanya sopan tapi singkat, "Pak Direktur mau mampir ke kantor Ibu

sebentar, boleh?"

Sepuluh menit itu aku pakai sebaik mungkin. Aku baru dua bulan memegang portofolio
korporat mereka, menggantikan RM sebelumnya yang pindah cabang, dan ini akan jadi
pertemuan pertama kami empat mata. Aku telepon salah satu kontak yang aku kenal baik di
bagian keuangan perusahaan mereka, sekadar bertanya santai, "ada agenda khusus nggak,
kayaknya Pak Direktur mau ke sini." Dari situ aku dapat gambaran, ini kunjungan perkenalan
sekaligus peninjauan, karena permintaan penyesuaian skema approval transaksi mereka
sudah tiga minggu berjalan dan dia ingin memastikan sendiri progresnya, langsung ke
RM yang baru memegang akunnya. Setidaknya aku tidak masuk ruangan itu benar-benar

buta arah.

Aku tahu ini bukan kunjungan basa-basi begitu dia masuk ruangan, masih memakai jas kerja
lengkap meski sudah lewat jam lima sore, tandanya dia datang langsung dari kantornya
sendiri tanpa mampir dulu ke mana pun. Caranya berjalan tegap, jabat tangannya singkat
dan mantap, tidak ada senyum berlebihan, tapi juga tidak ada kesan bermusuhan. Ini gaya

orang yang biasa memimpin rapat direksi, efisien, langsung ke inti.

"Selamat sore, Pak,' kataku, berdiri menyambutnya sebelum dia sempat duduk.
"Perkenalkan, saya Anindytia, RM baru yang sekarang memegang akun perusahaan Bapak,
menggantikan Pak Rio yang pindah ke cabang lain bulan lalu. Saya belum berkesempatan

memperkenalkan diri langsung, jadi terima kasih sudah mau mampir."

Dia mengangguk singkat, duduk setelah aku mempersilakan. "Pak Rio nggak bilang-bilang
ada pergantian,’ katanya, nadanya datar, bukan menyalahkan, sekadar menyatakan fakta
yang membuatnya sedikit kurang nyaman. "Saya juga baru tahu waktu telepon ke kantor,

katanya harus ke RM baru."

"Saya paham, Pak, transisi seperti ini idealnya memang dikomunikasikan lebih awal ke
nasabah, dan itu jadi catatan saya," kataku. "Supaya pertemuan ini nggak sia-sia, boleh saya

tahu dulu, apa yang paling penting buat Bapak hari ini?"

Perusahaannya bergerak di distribusi bahan bangunan, dengan struktur direksi yang cukup
ramping untuk ukuran korporasi sebesar itu. Selama ini mereka memakai sistem manajemen

transaksi milik bank, yang menetapkan setiap transaksi, sekecil apa pun nilainya, harus



mendapat tanda tangan seluruh jajaran direktur. Aturan itu masuk akal untuk transaksi
besar, tapi mulai jadi beban ketika transaksi rutin harian pun harus menunggu tanda tangan

lengkap, sementara satu direktur sedang dinas ke luar kota atau sulit ditemui.

"Sistem approval yang bank kasih ke kami itu terlalu kaku," katanya, ringkas, tanpa nada
menuntut berlebihan, tapi tegas. "Transaksi kecil, yang nilainya nggak seberapa, tetap harus
tanda tangan semua direktur. Saya sendiri yang harus tanda tangan transaksi-transaksi
remeh begini, padahal saya punya hal lain yang jauh lebih penting untuk saya urus. Saya
sudah minta tiga minggu lalu supaya sistemnya disesuaikan, ada batas nilai transaksi yang
cukup ditandatangani satu direktur saja, tapi belum ada kabar. Saya cuma mau tahu, ini bisa

disesuaikan atau tidak, dan kalau bisa, kapan."

Aku baru memegang portofolio korporat mereka dua bulan. Ini pertama kalinya kami benar-
benar bicara empat mata, dan aku tahu, lima menit pertama pertemuan ini akan
menentukan arahnya. Bukan soal apakah dia akan langsung marah, orang seperti dia tidak
akan melakukan itu, gaya bicaranya justru tenang dan runtut, ciri khas seseorang yang biasa
mengambil keputusan besar tanpa perlu meninggikan suara. Yang dipertaruhkan lebih
senyap dari itu, apakah dia akan menyerahkan kepercayaannya ke RM baru yang baru dia
kenal hari ini, atau diam-diam mulai membuka pembicaraan dengan bank lain begitu dia
keluar dari ruangan ini. Keputusan itu, aku tahu, akan terbentuk jauh sebelum pertemuan

ini selesai.

Aku belum tahu detail kenapa permintaan itu belum ditindaklanjuti, tapi aku tahu satu hal
lebih dulu, ketegasannya bukan soal mencari kesalahan. Ketegasannya soal ingin waktunya
dihargai, direktur seperti dia tidak seharusnya menghabiskan energi untuk tanda tangan
transaksi kecil, dan itu permintaan yang wajar setelah delapan tahun jadi nasabah korporat

bank ini.

"Mohon maaf atas ketidaknyamanan yang Bapak rasakan. Karena ada pergantian RM, proses
penyesuaian tim internal menjadikan permintaan Bapak sempat tidak terpantau dengan
baik," kataku, jujur. "Tapi saya bisa pastikan satu hal malam ini juga, saya akan telusuri ke tim
yang menangani skema approval ini, dan besok pagi Bapak akan dapat kabar konkret, bukan

sekadar 'masih diproses"’

Dia menatapku sejenak, menilai apakah kalimat itu sekadar basa-basi atau sungguhan.
Tatapan itu bukan tatapan curiga, lebih seperti tatapan orang yang sudah biasa menilai
orang lain dengan cepat, dan sedang menimbang apakah RM baru di depannya ini layak

dipegang omongannya.

"Oke," katanya akhirnya, singkat, sambil berdiri. "Besok pagi. Saya tunggu kabarnya.'



Kalau kamu tanya apa yang sebenarnya terj adi di lima
menit pertama pertemuan itu, jawabannya bukan soal
aku pintar menjelaskan prosedur bank. Yang terjadi
jauh lebih sederhana, dan justru karena sederhana, bisa

dipelaj ari siapa saja.

Delapan tahun aku duduk di sisi bank sebagai Relationship Manager korporat. Tugasku
bukan melayani transaksi di depan loket, tapi menjadi titik hubung tunggal antara bank dan
jajaran pengambil keputusan di perusahaan nasabah, direksi, pemilik, dan kepala keuangan
mereka, menjaga hubungan jangka panjang dengan perusahaan-perusahaan yang
mempercayakan bisnis mereka ke bank ini. Direktur, pemilik perusahaan keluarga, kepala
keuangan korporasi menengah, mereka semua punya satu kesamaan. Mereka tidak datang
ke RM untuk basa-basi. Kalau mereka sampai datang langsung, tanpa janji jauh-jauh hari, di
luar jam kerja, itu tandanya sesuatu yang cukup penting sedang dipertaruhkan, kepercayaan

yang dibangun bertahun-tahun, yang kini harus dititipkan ke orang baru.

Dan dari situ, aku sadar ada pola yang berulang, bukan cuma di dunia perbankan korporat,
tapi di mana pun ada hubungan bisnis jangka panjang yang perlu dijaga, bukan sekadar
transaksi sekali jalan. Account manager yang menjaga klien besar mereka tetap loyal.
Business development yang harus membaca kapan klien mulai goyah. Bahkan kamu, yang
mungkin harus menjaga hubungan dengan atasan atau mitra kerja yang sudah lama, tapi

belakangan terasa mulai renggang.

Pola itu yang aku sebut Formula 5 Menit, empat langkah yang selalu terjadi, sadar atau tidak,
di setiap momen yang menentukan apakah sebuah hubungan bisnis akan bertahan atau

perlahan pergi.



EMPAT LANGKAH FORMULA 5 MENIT

Read — sebelum kamu bicara sepatah kata pun, kamu perlu bisa membaca apa yang

sebenarnya dipertaruhkan di balik ketegasan atau keraguan seseorang. Ini fondasinya:
tiga langkah setelahnya hanya sekuat kualitas bacaanmu di sini.

Mirror — cara kamu bicara perlu menyesuaikan dengan cara mereka menerima

informasi dan menilai situasi.

Anchor — kamu perlu menunjukkan bahwa kamu layak dipercaya memegang hubungan

ini, tanpa terdengar seperti sedang membela diri.

Bridge — titik di mana keraguan berubah jadi kesediaan melangkah bersama.

Keesokan paginya, aku sudah punya jawaban. Ternyata permintaan penyesuaian skema
approval itu memang bisa diproses, ada opsi batas nilai transaksi yang cukup ditandatangani
satu direktur yang diberi kewenangan, tapi permintaan sebelumnya tertahan di tim setup
sistem, bukan salah siapa pun secara khusus, tapi tidak ada yang mengeskalasi. Aku telepon

direktur itu jam delapan pagi, bukan menunggu dia menelepon duluan.

Skemanya tidak langsung aktif hari itu juga. Realitanya tidak sesederhana itu, tetap ada
proses persetujuan internal yang harus dilalui. Tapi dia tahu, sejak pagi itu, ada orang yang
benar-benar mengawal permintaannya, bukan membiarkannya menghilang di antara

tumpukan berkas lain.

Buku ini bukan cerita tentang perbankan korporat. Perbankan korporat cuma kebetulan jadi
tempat aku belajar empat langkah ini berulang-ulang, ratusan kali, sampai jadi refleks.
Yang akan kita bahas selanjutnya adalah bagaimana Formula 5 Menit ini bekerja, satu per
satu, dan bagaimana kamu bisa memakainya di hubungan kerja yang sama sekali berbeda

dari duniaku.
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Read: Membaca Orang

Sebelum Mereka Bicara



BAB 02

Read: Membaca Orang

Sebelum Mereka Bicara

Ini kunjungan pertama aku bersama timku ke kantor perusahaan manufaktur menengah itu,
sebagai RM baru yang akan memegang akun mereka, menggantikan RM sebelumnya yang
pindah divisi. Sebagai RM yang memegang akun korporat, pertemuan ini memang

dijadwalkan langsung dengan direktur, bukan sekadar dengan kepala keuangan.

Begitu aku tiba, kepala keuangan mereka yang menyambutku lebih dulu di ruang rapat kecil,
sopan tapi jelas menjaga jarak, sementara direktur masih menyelesaikan rapat lain. Kepala
keuangan sudah menyiapkan laporan keuangan perusahaan dalam bentuk cetak rapi, seolah
sudah menduga aku akan langsung meminta data untuk keperluan bank, bukan datang
untuk sekadar mengenal mereka lebih dulu. Tak lama, direktur pun bergabung, menyalami

aku langsung dan duduk memimpin sisa pertemuan.

"Sebelum kita bahas dokumen apa pun," kataku, menutup map yang dia sodorkan tanpa
membukanya, "boleh saya tanya dulu, gimana kabar bisnisnya belakangan ini? Ada kendala
dalam penggunaan produk-produk bank selama ini, atau mungkin ada kebutuhan lain yang
belum tersampaikan, yang sebenarnya bisa kami bantu? Bukan buat laporan bank, saya

cuma penasaran.”

Direktur itu terdiam sesaat, seolah pertanyaan itu di luar skrip yang biasa dia hadapi dari
orang bank. Lalu, pelan-pelan, dia mulai bicara. Tentang tantangan mencari bahan baku
sejak setahun terakhir. Tentang rencana ekspansi lini produksi yang tertunda karena mereka
ragu skema pembiayaan mana yang paling pas. Tentang kekhawatiran soal RM lama yang
jarang follow up, sampai mereka merasa hubungan dengan bank ini cuma sebatas transaksi
rutin, tidak lebih. Lalu dia menambahkan satu hal lagi, agak ragu-ragu, seolah bukan hal

yang biasa dia sampaikan ke orang bank.

"Sebenarnya ada satu hal," kata direktur itu, "banyak pegawai kami yang butuh dana cepat
untuk kebutuhan pribadi, tapi perusahaan nggak mau ikut menjamin pinjaman itu. Risikonya
terlalu besar buat kami kalau sampai ada kredit macet, apalagi banyak pegawai yang riwayat
BI checking-nya juga nggak bersih, jadi susah lolos pinjaman biasa. Kami mau bantu, tapi

nggak mau ambil risiko besar."

Aku ingat, dulu aku pernah menghadapi kebutuhan serupa dari nasabah korporat lain, dan
solusinya bukan fasilitas kredit tanpa agunan yang membebani perusahaan sebagai

penjamin, tapi program kartu kredit korporat untuk pegawai. Limitnya kecil dan terbatas



per pegawai, risikonya jauh lebih terkendali dibanding pinjaman tunai, dan tetap bisa lolos
untuk pegawai yang riwayat Bl checking-nya kurang mulus, karena skema persetujuannya
berbeda dari kredit tanpa agunan biasa. Aku sampaikan opsi itu hari itu juga, sekadar

sebagai gambaran awal, sebelum nanti didalami lebih jauh oleh tim terkait.

Yang mereka butuhkan sebenarnya bukan sekadar
fasilitas kredit baru. Yang mereka butuhkan adalah
merasa didengar dulu sebagai bisnis yang sedang

bertumbuh, sebelum ditawari produk apa pun.

Begitu aku tahu itu, seluruh rencana pendekatanku untuk akun ini berubah total. Bukan
karena aku punya trik khusus, tapi karena sekarang aku tahu apa yang sebenarnya mereka

butuhkan, jauh berbeda dari sekadar data di laporan keuangan yang mereka siapkan.

Ini yang aku sebut Read, langkah pertama dan paling menentukan dari Formula 5 Menit.
Sebelum kamu bisa menjaga sebuah hubungan bisnis, apalagi memenangkan kesepakatan di
dalamnya, kamu perlu tahu dulu apa yang sebenarnya mereka butuhkan dan khawatirkan,

yang sering kali jauh berbeda dari apa yang tertulis di dokumen resmi.

Ada satu keterampilan yang tidak diajarkan di pelatihan mana pun, tapi justru paling sering
menyelamatkan aku dulu: cara membaca orang hanya dalam beberapa menit pertama
bertemu. Aku tidak mempelajarinya dari buku, aku dipaksa keadaan. Setiap orang yang

duduk di depanku membawa cerita yang kadang mereka sendiri tidak sadar sudah terlihat.

Sinyal yang Selalu Ada, Kalau Kamu Tahu Ke Mana Melihat

Nasabah korporat jarang menyatakan kebutuhan mereka secara terbuka di pertemuan
pertama. Mereka menahan sebagian cerita, entah karena belum cukup percaya, atau karena
terbiasa berhubungan dengan bank secara formal dan transaksional saja. Tugas seorang RM
bukan memaksa mereka bicara lebih cepat, tapi mengenali di mana letak kekhawatiran yang

belum mereka utarakan.

Ada tiga hal yang akhirnya aku pegang sampai sekarang, dan ketiganya bisa kamu baca tanpa

lawan bicaramu merasa sedang dinilai.



Pertama, apa yang mereka ulang-ulang padahal tidak ditanya. Orang yang berkali-kali
menegaskan "kami ini perusahaan yang rapi administrasinya, kok" tanpa ada
yang mempertanyakan, biasanya sedang menyampaikan hal yang paling ingin dia
yakinkan kepadamu.

Bukan berarti dia berbohong. Justru sebaliknya: diam-diam dia belum yakin kamu akan

percaya begitu saja, dan di situlah letak kekhawatiran yang perlu kamu tenangkan
lebih dulu.

Kedua, apa yang mereka buru-buru lewati. Kalau ada topik yang cuma disinggung sekilas lalu
langsung ganti bahasan, biasanya di situ ada sesuatu yang membuat mereka tidak
nyaman untuk dibahas lebih dalam.

Jangan langsung dikejar. Catat, lanjutkan pembicaraan, dan kembali ke topik itu nanti
setelah suasananya lebih hangat.

Ketiga, gerak-gerik yang tidak nyambung dengan ucapannya. Orang bilang "saya santai saja, kok"
tapi tangannya terus mengepal. Bilang "iya, saya setuju" tapi matanya menghindar.

Bilang "tidak masalah" sambil badannya menjauh dari meja.

Kalau ucapan dan bahasa tubuh berbeda, percaya bahasa tubuhnya, bukan kata-katanya.

Kata-kata dipilih dengan sadar; tubuh jarang bisa berbohong secepat itu.

Di dunia korporat ada satu sinyal tambahan yang khas, dan itu muncul persis di pertemuan
yang aku ceritakan di awal bab ini: apa yang mereka siapkan berlebihan. Manajemen yang
mencetak laporan keuangan lengkap hanya untuk kunjungan perkenalan seorang RM sedang
memberi tahu sesuatu tanpa berkata apa-apa, bahwa mereka terbiasa merasa harus selalu

"siap diperiksa", bukan diperlakukan sebagai mitra bisnis.

Kesepakatan besar hampir tidak pernah dimenangkan di
meja negosiasi. [a dimenangkan lebih awal, di menit-
menit ketika kamu berhasil membaca apa yang

sebenarnya dipertaruhkan orang dl depanmu.

Inilah alasan Read diletakkan paling depan. Tiga langkah setelahnya, Mirror, Anchor, dan
Bridge, hanya sekuat kualitas bacaanmu di langkah pertama. Kamu bisa menyesuaikan gaya

bicara dengan sempurna, membangun kredibilitas dengan rapi, dan menawarkan opsi yang



runtut, tapi kalau kamu salah membaca apa yang sebenarnya dipertaruhkan orang di
depanmu, semua itu diarahkan ke sasaran yang salah. Setiap kesepakatan yang pernah aku

selamatkan berdiri di atas satu hal yang sama, bacaan yang tepat di menit-menit awal.

Tidak semua sinyal itu aku dapat sendirian di ruang pertemuan. Setiap minggu, aku duduk
bareng tim di desk korporat, analis kredit, tim operasional yang memproses transaksi
nasabah, dan atasanku selaku kepala segmen. Bukan rapat formal yang kaku, lebih ke sesi
berbagi catatan, perusahaan mana yang volume transaksinya menurun tanpa penjelasan,
siapa yang mulai menahan penempatan dananya, permintaan mana yang tertahan di
internal dan berpotensi jadi keluhan di level direksi. Banyak "Read" yang aku lakukan
sebenarnya sudah dimulai sebelum aku bertemu direktur perusahaan itu sendiri, dari

potongan-potongan informasi yang dikumpulkan bersama tim.

Tiga Tipe Nasabah Korporat yang Akan Selalu Kamu Temui

TIPE CIRI KEBUTUHAN UTAMA
Digerakkan Fokus ke ekspansi, peluang baru, RM yang proaktif
Pertumbuhan kecepatan eksekusi menawarkan solusi
Digerakkan Sering ditemui pada perusahaan Merasa dikenal &
Hubungan keluarga lintas generasi dipahami bisnisnya
Digerakkan Sensitif terhadap perubahan Komunikasi konsisten &
Kepastian kebijakan/proses transparan

Direktur di depanku hari itu condong ke tipe kedua, sekaligus membawa kekhawatiran dari
tipe ketiga karena pengalaman buruk dengan RM sebelumnya. Dia tidak butuh presentasi
produk di pertemuan pertama. Dia butuh merasa bahwa hubungan ini akan berbeda

dari sebelumnya.

Di Luar Dunia Perbankan Korporat

Seorang account manager yang menangani klien enterprise perlu membaca dulu apakah
kliennya sedang dalam fase agresif ekspansi, atau justru sedang berhati-hati menjaga

stabilitas, sebelum menawarkan solusi apa pun.

Seorang karyawan yang ingin membangun hubungan baik dengan divisi lain di kantornya
perlu membaca dulu, apakah rekan kerja lintas divisi itu lebih menghargai komunikasi cepat

lewat chat, atau lebih nyaman dengan pertemuan langsung yang lebih personal.



DI LIMA MENIT PERTAMA — READ

Sebagian besar cerita di bab ini berlangsung berminggu-minggu. Tapi Read yang menentukan
arahnya terjadi jauh lebih cepat, di lima menit pertama, saat aku memutuskan menutup map
laporan keuangan dan bertanya kabar bisnis mereka lebih dulu. Semua yang datang setelahnya,
termasuk solusi kartu kredit pegawai itu, hanya mungkin karena lima menit itu tidak aku pakai

untuk berjualan.

Read adalah fondasinya, dan sekarang fondasi itu sudah terpasang. Kamu sudah tahu apa
yang sebenarnya dibutuhkan dan dikhawatirkan lawan bicaramu. Pertanyaan berikutnya
adalah bagaimana caramu berkomunikasi supaya benar-benar sampai ke mereka. Itu yang

akan kita bahas selanjutnya.
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BAB 03

Mirror: Bahasa yang Membuat

Orang Merasa Dimengerti

Dalam satu hari yang sama, aku pernah menemui dua nasabah korporat yang butuh hal
persis sama, review tahunan atas layanan dan sistem transaksi mereka, tapi harus aku

tangani dengan cara yang nyaris berlawanan.

Yang pertama datang pukul sembilan pagi, seorang direktur keuangan dari perusahaan
multinasional, berjas rapi, membawa dua stafnya yang mencatat setiap kata. Dia duduk,
melihat jam tangannya sekali, lalu berkata, "Saya punya rapat lain jam sepuluh. Bisa langsung

ke angka-angkanya?"

Aku menutup basa-basi yang biasanya aku buka, dan langsung masuk ke data. Volume
transaksi setahun terakhir, rata-rata waktu approval, biaya administrasi per jenis transaksi,
semuanya disampaikan runtut tanpa embel-embel cerita. Dia mengangguk cepat setiap kali
aku menyebut sebuah angka, sesekali menyela dengan pertanyaan spesifik soal batas
kewenangan pengguna di sistem. Sebelas menit kemudian, dia berdiri, menjabat tangan,

bilang "oke, kirim proposalnya ke tim saya," dan pergi.

Sore harinya, pemilik perusahaan konveksi keluarga datang, bisnis yang sudah tiga generasi,
omzetnya cukup besar untuk masuk kategori nasabah korporat, tapi caranya bicara masih
sangat kekeluargaan. Dia duduk santai, matanya sesekali melihat foto-foto di dinding

ruangan, seolah ingin tahu lebih dulu siapa yang akan dia ajak bicara.

Kalau aku membuka dengan cara yang sama seperti pagi tadi, langsung ke angka dan istilah
teknis sistem, aku tahu persis apa yang terjadi. Dia akan mengangguk sopan tanpa benar-
benar merasa dipahami, dan pelan-pelan mulai membanding-bandingkan dengan RM di

bank lain yang menurutnya "lebih ngerti bisnis keluarga."

Jadi aku memulai dengan cara berbeda. "Usahanya sekarang generasi ketiga ya, Pak? Gimana
rasanya meneruskan yang dirintis kakek?" Dia langsung bercerita, tentang awal usaha
kakeknya, tentang tantangan regenerasi ke anak-anaknya sekarang, tentang rencana
perluasan pabrik yang masih dia timbang-timbang. Baru setelah dia selesai bercerita, pelan-
pelan aku selipkan penjelasan soal opsi penyederhanaan alur transaksi mereka, dibungkus

dalam bahasa yang sama hangatnya dengan caranya bercerita.



Dua nasabah korporat, kebutuhan administratif‘yang
sama, tapi kalau aku memperlakukan mercka dengan
cara yang sama, salah satu dari mereka pasti akan pergi

tanpa merasa dimengerti.

Menyesuaikan Frekuensi, Bukan Berpura-pura Jadi Orang Lain

Ini yang aku sebut Mirror, langkah kedua dari Formula 5 Menit. Bukan berarti kamu
berbohong soal siapa dirimu, atau berpura-pura jadi orang yang bukan kamu. Mirror artinya
menyesuaikan cara penyampaianmu dengan cara orang di depanmu paling nyaman

menerima informasi.

Ada tiga hal yang paling sering perlu disesuaikan.

Kecepatan. Sebagian orang ingin semuanya cepat, langsung ke poin. Sebagian lain butuh
waktu untuk membangun rasa nyaman dulu sebelum masuk ke inti pembicaraan.

Kepadatan informasi. Sebagian orang suka detail lengkap, semakin rinci semakin mereka

percaya. Sebagian lain justru merasa kewalahan dengan terlalu banyak angka.

Tingkat formalitas. Ini yang paling terlihat di dua nasabahku hari itu. Bahasa yang formal

dan efisien untuk yang satu, bahasa yang hangat dan personal untuk yang lain.

CARA CEPAT MEMBACA FREKUENSI SESEORANG

Perhatikan bagaimana orang di depanmu membuka pembicaraan mereka sendiri, dan ikuti
pola itu. Kalau mereka membuka dengan pertanyaan langsung dan singkat, balas dengan
cara yang sama. Kalau mereka membuka dengan cerita atau basa-basi, beri ruang untuk itu.

Di Luar Ruangan Bank

Seorang desainer lepas yang mengirim proposal ke calon klien perlu membaca dulu apakah
kliennya tipe yang ingin membaca setiap detail teknis, atau tipe yang hanya ingin tahu hasil

akhirnya seperti apa dan berapa biayanya.



Seorang karyawan yang ingin mengajukan ide baru ke atasan yang sangat sibuk perlu
menyesuaikan, membuka dengan kesimpulan dulu, baru menjelaskan alasan di baliknya

kalau atasannya tertarik, bukan sebaliknya.

DI LIMA MENIT PERTAMA — MIRROR

Direktur keuangan pagi itu memberi sinyalnya dalam kalimat pertama: "Saya punya rapat lain
jam sepuluh." Pemilik konveksi sore itu memberi sinyalnya tanpa kata, dengan matanya yang
menyapu foto-foto di dinding. Keduanya terbaca dalam hitungan detik, dan penyesuaian yang
aku lakukan setelahnya menentukan seluruh sisa pertemuan.

Setelah kamu tahu siapa lawan bicaramu, dan tahu cara bicara yang mereka nyaman
menerimanya, masih ada satu pertanyaan yang belum terjawab. Kenapa mereka
harus percaya kepadamu, dari semua orang yang bisa mereka pilih? Itu yang akan kita

bahas selanjutnya.
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Anchor: Kredibilitas Tanpa Kesan Sombong

"Sudah berapa lama kamu di bank? Kok masih muda banget."

Pertanyaan itu keluar dari mulut seorang pengusaha yang sudah membangun bisnisnya
selama lebih dari dua puluh tahun, jauh lebih lama dari usiaku saat itu. Dia baru saja
mendengarkan penjelasanku soal opsi penataan ulang alur transaksi perusahaannya, lalu

menyandarkan badan ke kursi sambil menyipitkan mata.

Aku bisa merasakan apa yang sedang terjadi di kepalanya. Bukan pertanyaan soal berapa
lama masa kerjaku secara harfiah. Yang sebenarnya dia ragukan adalah jabatan yang
sekarang aku pegang, mengingat usiaku memang masih tergolong muda untuk memegang

akun sebesar perusahaannya. Keraguan itu wajar, dan aku tidak perlu membantahnya.

Ada dua cara aku bisa merespons saat itu. Cara pertama, membela diri dengan menyebut
gelar, jabatan, atau berapa lama aku sudah bekerja di bank, berharap angka-angka itu cukup

meyakinkan dia. Cara kedua, jauh lebih pelan tapi jauh lebih kuat.

Aku membuka mapnya lagi. "Saya paham keraguan Bapak. Coba lihat baris ini," kataku,
menunjuk rekapitulasi biaya transaksi perusahaannya setahun terakhir. "Sebagian besar
transfer rutin Bapak masih lewat jalur yang biayanya paling tinggi, padahal untuk volume
sebesar ini ada skema yang lebih efisien. Sudah saya hitung ulang, dengan penataan ini,
perusahaan Bapak bisa hemat sekitar dua puluh tiga juta per bulan, dan waktu approval-nya

turun dari dua hari jadi beberapa jam."

Aku tidak bilang "percayalah, saya sudah
berpenga]aman.” Aku menunjukkan sesuatu yang
spesiﬁk, sesuatu yang hanya bisa aku tahu kalau aku

benar-benar memahami kasusnya.

Dia diam sebentar, memeriksa angka itu sendiri, lalu mengangguk pelan. "Oke,

katanya. "Lanjutkan.



Menunjukkan, Bukan Mengklaim

Ini yang aku sebut Anchor, langkah ketiga dari Formula 5 Menit. Kebanyakan orang salah
paham soal apa artinya membangun kredibilitas. Mereka pikir itu soal berbicara lebih
percaya diri, menyebut pencapaian lebih sering, atau menegaskan keahlian secara
verbal. Padahal semakin keras kamu mengklaim dirimu kompeten, semakin orang lain

justru mempertanyakannya.

Kredibilitas yang sebenarnya bekerja justru dengan cara yang lebih tenang. Bukan dengan
berkata "saya ahli soal ini", tapi dengan menunjukkan satu detail spesifik yang hanya bisa

diketahui oleh orang yang benar-benar mengerti persoalannya.

TIGA CARA MEMBANGUN ANCHOR TANPA TERKESAN SOMBONG

Tunjukk:m detail yang spesiﬁk, bukan pernyataan umum. Detail spesiﬁk sulit dipalsukan, dan
orang secara naluriah tahu bedanya antara seseorang yang benar-benar paham
dengan seseorang yang sekadar menghafal skrip.

Akui keterbatasan sebelum ditanya. Terdengar berlawanan dengan intuisi, tapi mengatakan
"untuk bagian ini saya perlu cek dulu ke tim legal, supaya informasinya akurat" justru
membangun kepercayaan lebih besar daripada berpura-pura tahu segalanya.

Biarkan hasil bicara lebih dulu, baru penjelasan menyusul. Seperti yang aku lakukan dengan
pengusaha itu, aku tidak membuka dengan menjelaskan kenapa aku kompeten. Aku
membuka dengan hasil hitungan yang konkret.

Di Luar Ruangan Bank

Seorang freelancer yang baru memulai karier sering merasa harus meyakinkan calon klien
dengan menyebut semua pengalamannya di awal perkenalan. Padahal cara yang jauh lebih
kuat adalah menunjukkan satu contoh kerja spesifik yang relevan dengan masalah klien itu,

dan membiarkan kualitas kerja itu berbicara sendiri.

Seorang karyawan yang mengajukan kenaikan gaji akan jauh lebih meyakinkan dengan
membawa daftar kontribusi konkret dan terukur, dibandingkan hanya mengatakan "saya

rasa saya sudah bekerja keras."



DI LIMA MENIT PERTAMA — ANCHOR

Keraguan pengusaha itu muncul di menit-menit awal, dan jawabannya pun harus datang di situ
juga. Kalau aku menunda membuktikan diri sampai pertemuan kedua atau ketiga, dia sudah
lebih dulu menyimpulkan sendiri bahwa RM barunya belum layak dipercaya. Anchor bekerja

paling kuat saat dipasang sedini mungkin.

Kamu sekarang tahu bagaimana membaca orang di depanmu, bagaimana bicara dengan cara
yang mereka nyaman menerimanya, dan bagaimana menunjukkan kredibilitas tanpa
terdengar sombong. Tapi ketiga hal itu baru mengantarmu sampai ke ambang pintu.
Langkah terakhir adalah membuat orang benar-benar melangkah masuk, dari sekadar

percaya, menjadi bersedia bergerak bersamamu.
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Bridge: Titik di Mana Orang Bilang Ya

Direktur dengan permintaan penyesuaian skema approval transaksi yang aku ceritakan
di bab pertama, belum aku ceritakan bagaimana hubungan itu benar-benar terjalin baik

sejak awal.

Setelah aku menelepon paginya dengan kabar konkret, aku tidak berhenti di situ. Aku
mengajukan pertemuan tatap muka sekali lagi, kali ini bukan dia yang mampir mendadak
ke kantorku, tapi aku yang datang ke kantornya, membawa jawaban lengkap sekaligus opsi

ke depan.

"Penyesuaian skema approval sudah kami percepat prosesnya," kataku. "Tapi saya juga mau
jujur, ada dua jalur yang bisa kita ambil dari sini. Kita bisa tunggu proses setup sistem selesai
sepenuhnya, sekitar satu minggu lagi, baru batas nilai transaksi barunya aktif untuk semua
level. Atau, kalau transaksi harian yang menumpuk memang mendesak, saya bisa ajukan
penerapan bertahap, dimulai dari kewenangan satu direktur untuk transaksi di bawah nilai
tertentu, sambil sisanya disempurnakan. Menurut Bapak, mana yang lebih sesuai dengan

kebutuhan operasional sekarang?"

Aku tidak memutuskan sendiri jalan mana yang harus mereka ambil. Aku memberi dia opsi,
dan membiarkan dia yang paling paham kebutuhan bisnisnya sendiri untuk memilih arah

yang tepat.

"Kalau begini caranya,”" katanya, "saya jadi ingat kenapa

dulu kami pilih bank ini dari awal.”

Dia terdiam sebentar, mempertimbangkan, lalu memilih opsi penerapan bertahap.

Jembatan, Bukan Dorongan

Ini yang aku sebut Bridge, langkah terakhir dari Formula 5 Menit. Dalam konteks hubungan
bisnis jangka panjang seperti yang dijalani seorang RM, Bridge jarang berupa satu keputusan
besar sekali jalan. Lebih sering, ini soal serangkaian langkah kecil yang menunjukkan
konsistensi, bahwa kepercayaan yang baru saja mulai dibangun di pertemuan pertama

benar-benar dijaga, bukan cuma dijanjikan lewat kata-kata.



TIGA CIRI BRIDGE YANG SEHAT DALAM HUBUNGAN BISNIS JANGKA PANJANG

Selalu menawarkan opsi yang disesuaikan dengan kebutuhan bisnis mereka, bukan kebutuhan
internal bank. Opsi penerapan bertahap itu muncul karena aku tahu urgensi mereka
adalah transaksi harian yang menumpuk, bukan sekadar mempercepat proses

administratif semata.

Menindaklanjuti tanpa diminta. Kepercayaan dalam hubungan bisnis korporat lebih sering
dibangun lewat konsistensi follow up, bukan lewat satu momen penyelamatan yang
dramatis. Bentuknya sering kali sangat kecil — ucapan selamat ulang tahun yang
dikirim tepat waktu, bukan template pesan massal; menanyakan langsung ke direktur
itu, seminggu setelah skema barunya aktif penuh, apakah alurnya sudah terasa lebih
ringan, tanpa embel-embel menawarkan produk apa pun.

Merangkum komitmen di akhir pertemuan, secara eksplisit. Menutup dengan kejelasan siapa

melakukan apa, dan kapan, supaya tidak ada ruang kesalahpahaman yang bisa muncul
lagi di kemudian hari.

Ketika Posisinya Benar-benar Berseberangan

Sejauh ini semua cerita yang aku bagikan adalah situasi di mana kepentinganku dan
kepentingan nasabah sebenarnya searah. Tapi tidak semua pertemuan seperti itu.
Ada kalanya kamu duduk berhadapan dengan seseorang yang menginginkan hal yang
bertentangan langsung dengan apa yang bisa kamu berikan, dan tidak ada cara halus

untuk menghindarinya.

Aku pernah menghadapi itu dengan direktur keuangan sebuah grup usaha yang
menempatkan dana cukup besar di bank kami. Dia datang dengan satu permintaan yang
disampaikan tanpa basa-basi, penurunan suku bunga kredit yang, kalau aku turuti

sepenuhnya, jelas di luar kewenanganku dan di bawah batas yang bisa disetujui bank.

"Bank sebelah berani kasih angka ini," katanya, menyodorkan selembar penawaran. "Kalau
bank Bapak-Ibu nggak bisa menyamai, ya kami harus mempertimbangkan pindah. Dana

penempatan kami juga ikut."

Itu daya tawar yang nyata, dan dia tahu itu. Godaan pertama adalah langsung menjelaskan
kenapa angka itu tidak mungkin, lengkap dengan alasan kebijakan internal. Godaan kedua,
yang lebih berbahaya, adalah menjanjikan sesuatu yang belum tentu bisa aku penuhi, hanya

supaya dia tidak pergi hari itu.



Aku memilih jalan ketiga. "Angka itu memang kompetitif, dan saya nggak akan bilang
penawaran mereka nggak masuk akal' kataku. "Tapi boleh saya tanya satu hal dulu?
Kalau soal angka bisa kita bicarakan nanti, apa yang membuat Bapak sampai sekarang

belum pindah?"

Pertanyaan itu mengubah arah percakapan. Dia diam sebentar, lalu mulai bicara soal hal-hal
yang tidak ada di lembar penawaran itu: kecepatan penyelesaian masalah operasional, akses
langsung ke RM tanpa harus lewat call center, dan fakta bahwa transisi seluruh sistem

pembayaran grup ke bank lain akan memakan waktu berbulan-bulan.

Di situ aku tahu, yang sebenarnya sedang dia negosiasikan bukan semata angka, tapi apakah
nilai yang selama ini dia terima sepadan dengan selisih itu. Jadi aku tidak melawan angkanya.

Aku memperbesar apa yang sedang dibandingkan.

Aku ajukan apa yang realistis bisa aku perjuangkan, penyesuaian sebagian, tidak sebesar
penawaran sebelah, digabung dengan komitmen layanan yang konkret dan terukur.
Kesepakatannya tidak sempurna untuk kedua pihak. Dia tidak mendapat angka yang dia
minta, dan aku tidak mempertahankan margin utuh. Tapi grup itu tetap bertahan, dan yang
lebih penting, dia tetap merasa dihormati sebagai pihak yang tawarannya ditanggapi serius,

bukan ditolak dengan alasan kebijakan.

MEMENANGKAN NEGOSIASI, BUKAN MEMENANGKAN DEBAT

Menang dalam negosiasi hubungan jangka panjang bukan berarti lawan bicaramu kalah.
Menang berarti kesepakatan tetap terjadi, dan mereka masih mau duduk denganmu lagi di

pertemuan berikutnya. Kalau kamu memenangkan angkanya tapi kehilangan hubungannya, itu

kekalahan yang tertunda.

Di Luar Ruangan Bank

Seorang account manager yang ingin mempertahankan klien besar yang mulai ragu, akan
lebih berhasil dengan menawarkan beberapa opsi keberlanjutan kerja sama yang disesuaikan

kebutuhan klien, dibandingkan satu tawaran tunggal yang terasa memaksa.

Seorang freelancer yang ditawar jauh di bawah tarifnya tidak perlu langsung menurunkan
harga atau menolak mentah-mentah. Bertanya lebih dulu apa yang membuat calon klien itu
tetap menghubunginya, padahal ada opsi yang lebih murah, sering kali membuka ruang

kesepakatan yang tidak terlihat di awal.



DI LIMA MENIT PERTAMA — BRIDGE

Bridge memang berlanjut berbulan-bulan lewat follow up. Tapi pintunya dibuka di lima menit

terakhir sebuah pertemuan, saat aku menyodorkan dua opsi dan bertanya mana yang lebih

sesuai. Satu pertanyaan itu yang mengubah posisi dia dari menilai menjadi memilih.

Sampai di sini, kamu sudah punya keempat langkah lengkap, Read, Mirror, Anchor, dan
Bridge. Tapi dunia nyata tidak selalu berjalan mulus seperti pertemuan-pertemuan
yang sudah aku ceritakan. Kadang, sebelum sempat membangun kepercayaan, kamu
justru berhadapan dengan situasi yang sudah memanas duluan. Itu yang akan kita

bahas selanjutnya.



BAB 06

Saat Semua Berantakan



BAB 06

Saat Semua Berantakan

Ponselku bergetar sebelum jam kantor resmi dimulai. Nama yang muncul di layar
membuatku langsung duduk tegak, Pak Anton, direktur operasional sebuah perusahaan

ekspor tekstil, salah satu akun terbesar yang aku pegang.

"Ini gimana, pembayaran ekspor kami belum juga diproses,’ suaranya penuh tekanan begitu
aku angkat. "Kapal kami berangkat besok pagi. Kalau sampai gagal karena bank telat, ini

kerugian ratusan juta, dan itu tanggung jawab siapa?"

Ada dorongan alami untuk langsung menjelaskan, bahwa keterlambatan itu karena approval
pembayaran dari direktur utama mereka sendiri belum masuk ke sistem manajemen
transaksi bank, bukan sepenuhnya kesalahan bank. Tapi aku sudah cukup sering berada di
posisi ini untuk tahu, membela diri di detik pertama hanya akan membuat api itu semakin

besar, apalagi ketika taruhannya adalah jadwal kapal yang tidak bisa ditawar.

"Pak Anton, saya paham betul tekanan yang Bapak rasakan sekarang, kapal besok, dan
kepastian belum di tangan," kataku, bukan sebagai basa-basi, tapi karena aku memang bisa
membayangkan betapa besar risiko bisnis yang sedang dia tanggung. "Boleh saya cek dulu
posisi prosesnya sekarang juga, dan saya telepon balik dalam lima belas menit, dengan

kepastian, bukan janji kosong?"

Pertanyaan itu, secara sengaja, mengalihkan dari mode menuntut jawaban instan ke mode
memberi ruang bagiku bergerak. Nada suaranya masih tegang, tapi ada jeda yang tadinya

tidak ada. "Oke," katanya, "lima belas menit."

Validasi Dulu, Baru Klarifikasi

Kesalahan paling umum saat menghadapi klien yang sedang di bawah tekanan besar adalah
terburu-buru menjelaskan alasan teknis, bahkan ketika alasan itu benar secara fakta. Orang
yang sedang cemas soal risiko bisnisnya tidak sedang mencari penjelasan prosedural lebih
dulu. Mereka sedang mencari kepastian bahwa ada seseorang yang benar-benar bergerak

mengurus masalah mereka.



"Saya paham tekanan yang Bapak rasakan" jauh berbeda
dampaknya dibandingkan ”sebenarnya ini
keterlambatan karena approval direktur utama belum

masuk ke sistem kami."

Kalimat pertama membuka ruang kerja sama. Kalimat kedua, meski benar, membuat klien

merasa sedang dilempar tanggung jawab, tepat di saat dia paling butuh kepastian.

TIGA LANGKAH MENANGANI SITUASI YANG MEMANAS

1. Beri kepastian tindakan, bukan janji kosong. "Saya cek dan telepon balik dalam 15 menit"

lebih menenangkan daripada "akan saya usahakan".

2. Ambil alih proses, bukan selalu mengambil alih kesalahan. Kamu bisa bertanggung jawab

mengawal penyelesaian tanpa perlu mengaku sebagai pihak yang salah.

3 Kembali ke Formula 5 Menit begitu tekanan mulai reda.

Lima belas menit kemudian, aku menelepon balik. Aku sudah cek ke tim operasional, dan
benar, approval pembayaran memang tertahan di sistem karena direktur utama sedang di
luar kota dan belum sempat login untuk menyetujui. Menunggu approval normal lewat
sistem berarti kapal itu pasti tertinggal. Jadi aku tawarkan jalan keluar, kami bisa memproses
pembayaran ini secara manual di luar sistem, dengan syarat ada persetujuan tertulis
langsung dari direktur utama dan surat kuasa resmi dari perusahaan, supaya prosesnya
tetap punya payung hukum yang kuat di kedua sisi. Tim legal aku minta menyiapkan

dokumennya siang itu juga.

Pak Anton setuju. Direktur utama menandatangani surat persetujuan lewat kurir dalam
hitungan jam, dan pembayaran diproses manual sore itu juga, cukup waktu untuk proses
pengiriman sebelum kapal berangkat esok pagi. Pak Anton tidak lagi bicara soal siapa yang
salah. Dia cuma bilang, "Tolong lain kali, kalau ada potensi keterlambatan begini, kabari saya

dari awal, biar saya bisa siapkan opsi cadangan."



Di Luar Ruangan Bank

Seorang account manager yang menerima keluhan klien soal keterlambatan pengiriman
akan jauh lebih baik hasilnya kalau membalas dengan validasi dulu, "saya paham ini
berdampak ke jadwal Bapak/Ibu", sebelum menjelaskan alasan teknisnya, dibandingkan

langsung membela proses internal perusahaan.

DI LIMA MENIT PERTAMA — SAAT TEKANAN TINGGI

Lima menit pertama percakapan dengan Pak Anton pagi itu tidak aku pakai untuk menjelaskan
apa pun. Aku pakai untuk memvalidasi tekanannya dan meminta ruang lima belas menit. Solusi
teknisnya, proses manual dengan payung dokumen legal, baru lahir setelah lima menit itu

berhasil menurunkan suhu percakapan.

Kamu sekarang sudah punya seluruh kerangka, termasuk cara memakainya saat keadaan
sedang tidak ideal. Tapi mungkin, sejauh ini, kamu masih bertanya-tanya, apakah semua ini
benar-benar berlaku di luar dunia perbankan, di dunia tempat kamu sendiri berada. Itu yang

akan kita bahas selanjutnya.
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Bukan Cuma di Bank

Aku sering ditanya, setelah berbagi cerita-cerita ini, apakah Formula 5 Menit hanya berlaku
untuk orang yang bekerja di industri keuangan. Jawabannya selalu sama. Semua prinsip ini

lahir dari ruangan bank, tapi tidak satu pun dari prinsip itu sebenarnya soal bank.

Sales dan Business Development

Seorang teman yang bekerja sebagai sales korporat pernah bercerita, kesulitan terbesarnya
bukan menjelaskan produk, tapi menembus keraguan calon klien di lima menit pertama
pertemuan. Setelah mencoba Formula 5 Menit, dia mulai membuka pertemuan bukan
dengan presentasi produk, tapi dengan pertanyaan tentang tantangan terbesar yang sedang

dihadapi calon kliennya.

Menjembatani, Bukan Menjual

Ada satu hal yang jarang disadari orang di luar perbankan soal peran RM: sebagian besar
waktu, aku bukan orang yang menjual produk. Tugas utamaku menjaga hubungan, bukan
mengejar target closing. Tapi bukan berarti aku diam saja kalau ada peluang cross-sell yang

relevan buat nasabahku.

Caranya halus. Kalau dalam obrolan rutin seorang direktur menyebut sekilas soal rencana
melindungi aset perusahaan, aku tidak langsung menawarkan produk asuransi korporat saat
itu juga. Aku cukup bilang, "kebetulan tim asuransi korporat kami baru saja punya skema
baru yang mungkin relevan, boleh saya kenalkan?" Lalu aku serahkan sepenuhnya ke tim
sales terkait untuk melakukan pendekatan lebih dalam. Aku hanya membuka pintu, bukan

mendorong orang masuk.

Prinsip ini yang membuat cross-sell terasa membantu, bukan memaksa. Nasabah merasa
mendapat rekomendasi dari orang yang mereka percaya, bukan sedang dijadikan target
penjualan. Dan tim sales pun mendapat pintu masuk yang jauh lebih hangat dibanding cold

pitching dari nol.

Account Manager dan Customer Success

Seorang account manager yang menangani klien lama sering menghadapi situasi klien yang
mulai jenuh. Read menjadi kunci di sini, mengenali dari nada email atau rapat rutin, kapan
klien mulai kehilangan antusiasme, sebelum mereka benar-benar mengucapkan niat untuk

berhenti berlangganan.



Freelancer dan Pemilik Usaha Kecil

Seorang desainer lepas yang baru merintis usahanya berbagi, tantangan terbesarnya adalah
meyakinkan klien baru untuk membayar di muka. Anchor menjadi penyelamatnya, mengirim

contoh kerja yang sangat spesifik dan relevan dengan kebutuhan klien tersebut.

Siapa Saja yang Ingin Lebih Percaya Diri Bernegosiasi

Seorang karyawan yang selama bertahun-tahun tidak berani mengajukan kenaikan gaji,
akhirnya mencoba menyusun percakapannya dengan atasan menggunakan kerangka ini. Dia
tidak mendapat semua yang dia minta di pertemuan pertama itu. Tapi dia mendapat sesuatu

yang selama ini tidak pernah dia miliki, sebuah percakapan yang berjalan dua arah.

Yang menyatukan semua cerita ini bukan industri, bukan
jabatan, bukan seberapa besar taruhannya. Yang
menyatukan adalah pengakuan sederhana, bahwa

kepercayaan tidak muncul begitu saja, dan tidak juga
muncul karena satu trik aj aib. Kepercayaan dibangun
lewat urutan yang bisa dipelajari, dan urutan itu hampir

selalu dimulai di lima menit pertama.

Sekarang, kamu sudah punya seluruh kerangkanya. Yang tersisa hanyalah kesempatan untuk

benar-benar mempraktikkannya.
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Latihan Lima Menit Percamamu

Bayangkan pertemuan pentingmu berikutnya. Mungkin wawancara kerja, mungkin
pertemuan dengan klien baru, mungkin percakapan yang selama ini kamu tunda dengan
atasan atau pasangan. Lima menit pertama pertemuan itu akan menentukan banyak hal, dan

sekarang kamu tahu persis apa yang perlu diperhatikan di dalamnya.

CHECKLIST SEBELUM PERTEMUAN PENTING

Read — Apa yang sudah kamu ketahui soal orang yang akan kamu temui? Apa yang

mereka khawatirkan di luar agenda resmi?
Mirror — Apakah mereka tipe langsung ke inti, atau butuh membangun suasana dulu?
Anchor — Detail spesifik apa yang bisa kamu tunjukkan, bukan sekadar diklaim?

Bridge — Siapkan minimal dua opsi langkah berikutnya, supaya lawan bicaramu tetap

memegang kendali.

Lembar Baca Cepat

Checklist di atas kamu siapkan sebelum pertemuan. Lembar berikut ini dipakai selama
pertemuan berlangsung, karena Read tidak berhenti begitu kamu duduk. Tiga sinyal dari
Bab 02 saya rangkum di sini bersama tindakan yang sebaiknya kamu ambil, supaya bisa

kamu ingat tanpa membuka buku ini lagi.



YANG KAMU AMATI

Satu hal diulang terus
padahal tidak ditanya

Satu topik disinggung
sekilas lalu buru-buru
dilewati

Bahasa tubuh tidak
nyambung dengan
ucapannya

Persiapan yang
berlebihan untuk
pertemuan biasa

Skrip Siap Pakai

lebar akan hilang seketika.

KEMUNGKINAN ARTINYA

Itu yang paling ingin dia
yakinkan, dan diam-diam dia
belum yakin kamu percaya

Ada sesuatu yang belum
nyaman dibahas lebih dalam

Persetujuan verbalnya belum
sepenuhnya utuh

Mereka merasa harus selalu
"siap diperiksa", bukan
diperlakukan sebagai mitra

MEMBUKA DENGAN ORANG YANG RAGU / TERTUTUP

YANG SEBAIKNYA KAMU
LAKUKAN

Akui hal itu lebih dulu secara
eksplisit, sebelum masuk ke
agendamu

Jangan dikejar. Catat, lanjutkan,
kembali ke topik itu setelah
suasana lebih hangat

Percaya bahasa tubuhnya. Beri
ruang bertanya, jangan buru-
buru menutup kesepakatan

Turunkan formalitas lebih dulu.
Tutup dokumennya, tanyakan
kabar bisnisnya

Satu aturan yang menyatukan keempatnya: jangan pernah menyampaikan hasil bacaanmu
kepada lawan bicara. Bacaan itu untuk mengarahkan langkahmu, bukan untuk dipamerkan.
Begitu seseorang merasa sedang dianalisis, dia menutup diri, dan sinyal yang tadinya terbuka

"Sebelum saya mulai jelaskan, boleh saya tahu dulu, apa yang paling penting buat Bapak/Ibu

dari pertemuan ini?"

KEMBALI KE TOPIK YANG TADI DILEWATI

"Tadi Bapak/Ibu sempat menyebut soal ini sebentar. Saya penasaran, apakah itu sesuatu yang

perlu kita bahas lebih jauh, atau sudah ada penanganannya?"

MENUNJUKKAN KREDIBILITAS TANPA BERLEBIHAN

"Berdasarkan pengalaman menangani situasi serupa, bias:mya ada tiga hal yang perlu

diperhatikan di sini."



MENENANGKAN ORANG YANG SEDANG EMOSI

"Saya paham ini pasti terasa mengecewakan. Boleh diceritakan dulu, dari awal, apa yang

sebenarnya terjadi?”

MENUTUP DENGAN BRIDGE YANG SEHAT
"Dari semua yang sudah kita bicarakan, menurut Bapak/Ibu, langkah mana yang paling

masuk akal untuk diambil sekarang?”

Empat Situasi Negosiasi yang Paling Sering Kamu Hadapi

Keempat situasi berikut muncul di hampir semua bidang, entah kamu seorang RM,
freelancer, atau karyawan yang sedang membicarakan gajinya. Formulanya tetap sama.
Yang berbeda hanya di mana tekanannya, dan apa yang perlu kamu baca lebih dulu

sebelum menjawab.

SITUASI 1 — DITAWAR JAUH DI BAWAH ANGKAMU

Yang sebenarnya terjadi: yang sedang diuji bukan hargamu, tapi seberapa yakin kamu
pada nilainya sendiri. Kalau kamu langsung turun, kamu baru saja membuktikan angka

awalmu memang mengambang.

Yang perlu kamu lakukan: jangan turunkan angka, jangan juga menolak mentah-
mentah. Cari tahu dulu kenapa dia tetap datang kepadamu, padahal ada opsi yang
lebih murah.

"Sebelum kita bicara ;mgka, boleh saya tahu, apa yang membuat Bapak/lbu tetap

mempertimbangkan saya padahal ada opsi yang lebih murah?
pertimbangkan saya padahal ada opsi yang lebih murah?”



SITUASI 2 — DIMINTA DISKON DI DETIK TERAKHIR

Yang sebenarnya terjadi: sering kali ini bukan soal uang, tapi soal ingin merasa
mendapat sesuatu sebelum menandatangani. Permintaan di detik akhir hampir selalu
tanda dia sudah memutuskan iya.

Yang perlu kamu lakukan: jangan pernah memberi potongan tanpa imbalan, karena
itu mengajari dia bahwa angkamu selalu bisa ditekan. Tukar dengan sesuatu yang
bernilai bagimu: pembayaran di muka, jangka waktu lebih panjang, atau lingkup

yang dipersempit.

"Angkzmyzl biSil Saya scsuaikan, ClCl’linH catatan pcmbayarannyu Cll muka. Menurut Bapuk/lbu,

itu masuk?"

SITUASI 3 — JALAN BUNTU, DUA PIHAK TIDAK BERGERAK

Yang sebenarnya terjadi: jalan buntu hampir selalu berarti kalian sedang
memperdebatkan satu variabel yang sama, dan variabel itu memang tidak bisa
memuaskan keduanya.

Yang perlu kamu lakukan: jangan menambah argumen di variabel yang sama. Perbesar
apa yang dibandingkan, seperti yang aku lakukan dengan direktur keuangan di Bab 05:
masukkan waktu, lingkup, atau penerapan bertahap ke dalam percakapan.

"Kalau di angka ini kita memang belum bertemu, boleh kita lihat dari sisi lain? Mungkin dari

jadwal, atau dari lingkupnya."
o

SITUASI 4 — DIHADAPKAN ULTIMATUM

Yang sebenarnya terjadi: ultimatum yang benar-benar final biasanya tidak diucapkan,
cukup dijalankan. Kalau dia masih repot-repot menyampaikannya kepadamu, artinya
dia masih menginginkan kesepakatan itu terjadi.

Yang perlu kamu lakukan: jangan panik, jangan juga menyerah penuh. Akui daya
tawarnya secara terbuka, lalu ajukan yang realistis bisa kamu perjuangkan, dan katakan
terus terang di mana batasmu.

"Posisi Bapak/Ibu saya paham, dan tawaran itu memang masuk akal. Yang bisa saya
perjuangkan sejauh ini adalah ini, dan saya akan jujur kalau di luar itu saya memang

tidak bisa."



SATU HAL YANG PERLU KAMU TENTUKAN SEBELUM MASUK RUANGAN

Titik di mana kamu berhenti. Bukan angka yang kamu harapkan, tapi angka atau syarat
terburuk yang masih bisa kamu terima, dan apa yang akan kamu lakukan kalau kesepakatan itu
tidak terjadi. Orang yang tahu batasnya bernegosiasi dengan tenang, dan ketenangan itu
terbaca oleh lawan bicaranya. Orang yang tidak tahu batasnya akan terus memberi, lalu

menyesal setelah tanda tangan.

Latihan Reflektif

Sebelum menutup buku ini, luangkan waktu sejenak memikirkan satu momen di masa lalu,
ketika sebuah percakapan penting tidak berjalan seperti yang kamu harapkan. Coba telusuri
ulang momen itu lewat empat pertanyaan Formula 5 Menit: apakah kamu benar-benar
membaca lawan bicaramu, menyesuaikan cara bicara, menunjukkan kredibilitas lewat
sesuatu yang konkret, dan memberi mereka jembatan untuk melangkah? Dan satu
pertanyaan tambahan yang biasanya paling menusuk: adakah sinyal di lembar baca cepat

tadi yang sebenarnya sudah muncul waktu itu, tapi kamu lewatkan?

Delapan tahun aku menghabiskan waktu di balik meja itu, belajar satu hal yang ternyata
berlaku jauh melampaui dinding ruangan tempat aku bekerja. Kepercayaan bukan sesuatu

yang kebetulan terjadi pada sebagian orang yang beruntung memiliki bakat alami.

Kepercayaan adalah sesuatu yang dibangun, langkah
demi langkah, lima menit demi lima menit, oleh siapa

saja yang bersedia mempelaj arinya.

Sekarang gi]iranmu.



TENTANG PENULIS

Anindytia Okrtavia

Anindytia Oktavia menghabiskan 8 tahun berkarier di dunia perbankan, termasuk sebagai
Relationship Manager di tiga bank BUMN, menjaga dan mengembangkan hubungan bisnis
dengan nasabah korporat, mulai dari direktur, kepala keuangan, hingga pemilik perusahaan
keluarga lintas generasi. Perannya mencakup business development, maintenance akun jangka
panjang, negosiasi fasilitas kredit korporat, hingga mendampingi nasabah beradaptasi dengan

perubahan kebijakan yang memengaruhi bisnis mereka.

Setelah itu, ia melangkah ke dunia yang sama sekali berbeda: menjadi News Anchor di televisi
nasional, mengasah kemampuan menyampaikan informasi kompleks dengan cara yang jelas dan

mudah dipahami audiens luas.

Di sela kariernya di perbankan dan media, Anindytia juga dipercaya sebagai commercial artist
untuk lebih dari 49 brand nasional dan internasional, mulai dari sektor perbankan, asuransi,

hingga consumer goods.

Kini, ia menggabungkan dua dunia yang jarang bertemu itu: memahami cara kerja sistem dari
dalam, dan tahu cara menjelaskannya agar siapa pun bisa mengerti. Formula 5 Menit adalah
rangkuman dari apa yang ia pelajari sepanjang perjalanan itu, dibagikan dalam bahasa yang

sesederhana mungkin.

Eks-Relationship Manager 3 Bank BUMN ] [ Eks-News Anchor TV Nasional ] [ 49+ Brand Commercial Artist

Seluruh cerita nasabah dalam buku ini telah disamarkan identitasnya. Lihat catatan lengkap
di halaman hak cipta.
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