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EXECUTIVE SUMMARY 
Tekanan dalam dunia sales Indonesia telah menjadi kondisi kerja permanen. Target yang 
terus meningkat, pelanggan yang semakin rasional, serta perubahan sistem dan strategi 
yang cepat menuntut tenaga sales dan pemimpin penjualan untuk beradaptasi secara 
berkelanjutan. Dalam konteks ini, ketahanan (resilience) tidak lagi cukup. Organisasi 
membutuhkan kapasitas yang lebih tinggi: kemampuan untuk bertumbuh karena tekanan 
(antifragility). 

White paper ini menyajikan hasil survei nasional terhadap 1.504 profesional sales lintas 
industri dan wilayah di Indonesia. Dengan menggunakan Antifragility Index sebagai alat 
diagnosis, studi ini mengeksplorasi sejauh mana tekanan kerja benar-benar menghasilkan 
pembelajaran, eksperimen, dan peningkatan kapasitas bukan sekadar kemampuan 
bertahan. 

Tiga temuan utama muncul secara konsisten.  

1. Tenaga sales Indonesia secara umum telah memiliki tingkat resilience dan kemauan 
belajar yang relatif tinggi.  

2. Hambatan utama antifragility tidak terletak pada kurangnya pembelajaran atau daya 
tahan mental, melainkan pada rendahnya orientasi eksplorasi dan keberanian 
bereksperimen di bawah ketidakpastian.  

3. Peran supervisor dalam konteks wilayah tertentu menjadi mekanisme kunci yang 
menentukan apakah tekanan diolah menjadi pembelajaran dan opsi baru, atau 
sekadar diteruskan sebagai tuntutan kinerja. 

Implikasinya jelas. Tanpa sistem organisasi yang secara sengaja menumbuhkan eksplorasi 
dan optionality, peningkatan tekanan hanya akan memperkuat resilience jangka pendek, 
bukan antifragility jangka panjang yang dibutuhkan organisasi sales untuk bertahan dan 
unggul dalam lingkungan yang semakin tidak pasti. 

 



1. PENDAHULUAN: TEKANAN SEBAGAI KONDISI PERMANEN 
Tekanan dalam dunia penjualan Indonesia bukan lagi fenomena sementara. Target yang 
meningkat setiap tahun, dinamika pasar yang semakin kompetitif, serta tuntutan 
pelanggan yang lebih terinformasi menjadikan tekanan sebagai bagian inheren dari profesi 
sales. 

Selama ini, banyak organisasi merespons tekanan dengan membangun resilience: 
memastikan tenaga sales tetap bertahan, tidak menyerah, dan mampu bekerja di bawah 
beban tinggi. Pendekatan ini penting, tetapi tidak lagi memadai. Resilience menjaga 
organisasi tetap berjalan; ia tidak menjamin organisasi berkembang. 

Pertanyaan kunci yang mendasari white paper ini bukan lagi “apakah sales mampu 
bertahan”, melainkan “kapasitas apa yang benar-benar tumbuh karena tekanan”. 

 

2. KERANGKA KONSEPTUAL: DARI RESILIENCE KE ANTIFRAGILITY 
Antifragility dalam white paper ini dipahami sebagai kapasitas yang secara kualitatif 
berbeda dari resilience. Literatur manajemen dan psikologi kerja kontemporer 
membedakan dengan tegas antara robustness, resilience, dan antifragility sebagai tiga 
respons yang berbeda terhadap tekanan dan ketidakpastian. Jika resilience berfokus pada 
kemampuan untuk pulih dan mempertahankan fungsi setelah gangguan, maka antifragility 
merujuk pada kemampuan individu dan sistem untuk memperoleh manfaat, 
meningkatkan kapasitas, dan menghasilkan perbaikan cara berpikir serta bertindak justru 
karena adanya tekanan dan gangguan. 

Penelitian mutakhir menunjukkan bahwa dalam konteks organisasi dan kerja, resilience 
bersifat perlu tetapi tidak cukup untuk menghadapi ketidakpastian yang berkelanjutan. 
Antifragility muncul ketika tekanan diproses melalui mekanisme pembelajaran, eksplorasi, 
dan pembentukan opsi (optionality), sehingga individu tidak hanya kembali ke kondisi 
semula, tetapi bergerak ke tingkat kapasitas yang lebih tinggi. Dengan kerangka ini, 
antifragility tidak diperlakukan sebagai sifat bawaan, melainkan sebagai kapasitas yang 
dapat dikembangkan melalui desain peran, sistem kerja, dan mekanisme kepemimpinan 
yang tepat. 

 

3. METODOLOGI & PROFIL RESPONDEN 
White paper ini disusun berdasarkan survei terhadap 1.504 profesional sales di Indonesia, 
mencakup berbagai industri, wilayah, dan level jabatan. Responden berasal dari sektor 
retail, elektronik dan furniture, otomotif, hospitality, properti, bahan bangunan, jasa 
keuangan, serta sektor lainnya. 



Secara jabatan, lebih dari setengah responden berada di posisi sales/frontliner, dengan 
sisanya tersebar pada level supervisor, manager, hingga area/regional management. Dari 
sisi wilayah, responden mencerminkan distribusi nasional yang relatif seimbang, termasuk 
Jabodetabek, Jawa di luar Jabodetabek, Sumatera, Sulawesi, Bali–NTT–NTB, serta wilayah 
Indonesia Timur. 

Data dianalisis menggunakan pendekatan eksploratif dan komparatif. Skala antifragility 
menunjukkan satu dimensi dominan dengan beberapa sub-dimensi diagnostik yang 
merepresentasikan pembelajaran, ketahanan di bawah tekanan, dan orientasi eksplorasi. 
Analisis dilakukan secara bertahap: deskriptif nasional, perbandingan jabatan, interaksi 
jabatan dengan wilayah dan industri, serta robustness check untuk memastikan 
konsistensi temuan. 

 

4. TEMUAN NASIONAL: RESILIENCE SUDAH ADA, ANTIFRAGILITY 
BELUM MERATA 
Secara nasional, tenaga sales Indonesia menunjukkan tingkat resilience dan kemauan 
belajar yang relatif tinggi. Hampir di semua level jabatan dan wilayah, responden 
melaporkan kemampuan untuk belajar dari masalah, memetik pelajaran dari kesalahan, 
dan tetap berfungsi di bawah tekanan. 

Namun, temuan ini tidak secara otomatis diikuti oleh kapasitas eksplorasi. Orientasi untuk 
mencoba pendekatan baru, menikmati perubahan, dan melihat ketidakpastian sebagai 
peluang pertumbuhan muncul sebagai titik terlemah secara konsisten. Dengan kata lain, 
pembelajaran terjadi, tetapi tidak selalu berujung pada eksperimen dan peningkatan opsi. 

Kesenjangan inilah yang menjelaskan mengapa tekanan tinggi tidak secara otomatis 
melahirkan antifragility. 

 

5. JABATAN BUKAN PENYEBAB, MELAINKAN TITIK MEKANISME 
Analisis per jabatan menunjukkan adanya perbedaan rata-rata antifragility antara sales, 
supervisor, dan manager. Namun, setelah dikontrol oleh faktor usia, pengalaman, industri, 
dan wilayah, jabatan itu sendiri bukanlah penyebab utama perbedaan kapasitas 
antifragility. 

Jabatan berfungsi sebagai posisi dalam aliran tekanan organisasi. Perbedaan yang muncul 
lebih mencerminkan bagaimana tekanan diterjemahkan, dikelola, dan diolah pada setiap 
level, bukan sekadar hierarki formal. 

 



6. SUPERVISOR SEBAGAI PENGUNGKIT ATAU PENGHAMBAT 
Temuan paling kritis dalam white paper ini terletak pada peran supervisor. Analisis 
menunjukkan adanya dua tipe supervisor yang muncul secara konsisten di berbagai 
wilayah: 

Supervisor yang mengolah tekanan cenderung mendorong refleksi, membuka ruang 
eksperimen, dan membantu tim mengekstraksi pelajaran dari gangguan. Sebaliknya, 
supervisor yang meneruskan tekanan berfokus pada pemenuhan target jangka pendek 
tanpa mengubah cara kerja, sehingga tekanan hanya berpindah level tanpa menghasilkan 
pembelajaran baru. 

Peran ini sangat dipengaruhi oleh konteks wilayah. Di wilayah tertentu, terutama pusat 
ekonomi dengan ritme kerja tinggi, perbedaan antara kedua tipe supervisor ini menjadi 
semakin tajam. Wilayah tidak secara langsung menurunkan kapasitas individu, tetapi 
mengubah cara peran supervisor dijalankan. 

 

7. APA YANG BUKAN MASALAH 
Temuan empiris menunjukkan bahwa rendahnya antifragility tidak disebabkan oleh 
kurangnya kemauan belajar, lemahnya daya tahan mental, atau faktor usia dan 
pengalaman semata. Ketiga faktor tersebut relatif merata secara nasional. 

Masalah utama terletak pada absennya sistem yang secara sengaja mengonversi 
pembelajaran menjadi eksplorasi dan peningkatan opsi. 

 

8. IMPLIKASI STRATEGIS 
Bagi pimpinan organisasi, hasil ini menegaskan bahwa peningkatan target tanpa 
perubahan mekanisme pembelajaran hanya akan memperkuat resilience jangka pendek. 
Bagi fungsi HR dan L&D, fokus pengembangan perlu bergeser dari sekadar pelatihan 
keterampilan atau motivasi menuju desain sistem yang mendorong eksperimen aman dan 
refleksi terstruktur. 

Bagi organisasi sales secara keseluruhan, investasi terbesar terletak pada penguatan 
peran supervisor sebagai pengolah tekanan, bukan sekadar penyampai tuntutan kinerja. 

 

9. PENUTUP: MENUJU ORGANISASI SALES YANG ANTIFRAGILE 
Tekanan dalam dunia sales Indonesia tidak akan berkurang. Tantangan sesungguhnya 
adalah memastikan tekanan tersebut menghasilkan sesuatu yang bernilai. 



Antifragility bukan tentang bekerja lebih keras atau bertahan lebih lama, melainkan 
tentang membangun sistem yang memungkinkan individu dan organisasi belajar, 
bereksperimen, dan bertumbuh justru ketika kondisi tidak ideal. 

 

TENTANG PENULIS 
Dedy Budiman adalah sales trainer, praktisi, dan mahasiswa doktoral yang berfokus pada 
pengembangan kapabilitas sales dan kepemimpinan penjualan di Indonesia. Ia aktif 
menjembatani praktik lapangan dengan pendekatan ilmiah untuk mendorong 
profesionalisme dan keberlanjutan profesi sales. 

 

APPENDIX – LANDASAN TEORITIS 
Kerangka konseptual antifragility dalam white paper ini diinformasikan oleh literatur 
akademik terkini yang membedakan secara tegas antara resilience dan antifragility 
sebagai kapasitas yang berbeda dalam menghadapi tekanan dan ketidakpastian. 
Beberapa rujukan kunci yang menjadi dasar pemikiran dalam dokumen ini antara lain: 

• Muñoz, A., et al. (2022). Resilience, robustness, and antifragility: A critical review 
and future research directions. Journal of Management Studies. 

• Hillson, D. (2023). Beyond resilience towards antifragility: A risk management 
perspective. International Journal of Project Management. 

• Bajaba, S., et al. (2024). When resilience is not enough: Examining antifragility as a 
psychological capacity at work. Journal of Occupational and Organizational 
Psychology. 

Referensi ini digunakan sebagai landasan konseptual untuk menempatkan antifragility 
sebagai kapasitas yang dapat dikembangkan, bukan sekadar perpanjangan dari resilience, 
serta untuk menegaskan relevansinya dalam konteks kerja dan organisasi modern. 


