KEWIRAUSAHAAN DAN INOVASI
Apa yang membuat anda kompetitif?
· Jabatan?

· Harga?

· Pelayanan?

· Kualitas?

· Keunikan?

· Pengalaman?

· Hubungan?

· Istilah pembayaran?

· Garansi?

· Lainnya?

Pemikiran yang lain :
· Apa yang membuat kompetisimu muncul?

· Siapa yang membutuhkanmu?

· Bagaimana para pelanggan menemukanmu?

· Bagaimana pelanggan mengetahui tentang kompetisimu?

· Apa proporsi bisnismu dikerjakan oleh 20 klienmu?
· Siapa yang menghubungkan antara pokok-pokok yang penting dengan pelanggan yang potensial?

· Dapatkah kamu mempraktikkan keefektifan barangmu pada pelanggan? Bagaimna?

· Apakah kamu menerima kartu kredit?

· Apakah kamu menawarkan diskon?

· Adakah barang baru yang dapat kamu tawarkan? Apakah barang itu?
Apakah yang membuat suatu perusahaan berhasil ?

· Arahkan tindakan untuk lakukan itu, pastikan itu, coba itu

· Staff yang gesit

· Hubungan yang berkelanjutan dengan pelanggan

· Produktivitas melalui perbaikan SDM

· Operasional yang mandiri guna mendorong kewirausahaan

· Stress sebagai nilai kunci dalam usaha

· Tekankan kepada pegawai untuk tahu melakukan yang terbaik

· Kebersamaan yang longgar maka harus ada control yang ketat

· Komitmen untuk pelanggan mereka

· Sikap ‘saya dapat’ melakukannya

· Komitmen untuk mencapai kepuasan pelanggan

· Fleksibel dalam memperhatikan permintaan khusus (contoh : ‘dapatkah kau antar sekarang’ – ‘ya’, - jangan ‘maaf karena sangat sibuk sehingga truk tidak tersedia’)

· Cepat tanggap terhadap permintaan khusus

· Apabila dibutuhkan putuskan hubungan kerja beberapa orang

· Berikan pelayan diatas pelayanan yang biasa

· Memperhatikan pelayan yang diberikan kepada pelanggan apakah ‘sudah dilakukan dengan tepat’

· Memeperhatikan kegiatan dari pesaing

· Singkirkan teknologi yang sudah lalu

· Menjadi yang terbaik

· Pelayanan yang berpusat pada pelanggan

Menjadi yang paling lengkap
Buatlah usahamu

· Paling teliti

· Persediaan yang terbaik

· Riwayat yang tertinggi

· Menjadi tanda bagi competitor lain sebagai ukurannya

Juga :

· Jangan meninggalkan criteria – kumpulkan itu

· Design produkmu lebih baik

· Persembahkan yang lebih baik

· Sediakan petunjuk yang lebih baik

· Sediakan sokongan sales yang lebih baik

80/20 Prinsip Pareto
Pareto merupakan ekonom italia pada saat abad 19, dia mengembangkan sebuah teori yang lebih dikenal dengan nama prinsip pareto. Ini juga diketahui sebagai aturan 80/20, dan itu dapat diaplikasikan lebih luas dalam rentang situasi bisnis.

· 80% dari penghasilan / pergantian dihasilkan oleh 20% klien

· 80% dari penghasilan / pergantian dihasilkan oleh 20% produk

· 80% dari pertanyaan / keluhan  dihasilkan oleh 20% klien

· 20% pesanan pembelian menghasilkan 80% dari pemasukan

· 80% dari hutang-hutang akan datang dari 20% pelanggan

· 80% dari kekayaan dipegang oleh 20% populasi

Manajemen waktu
Saya berharap saya dapat menemukan waktu untuk  melakukan manajemen waktu yang tepat

Manajemen waktu terdiri dari tiga komponen yang dibutuhkan untuk :

· Menetapkan prioritas

· Menggunakan skedul atau program yang realistik

· Belajar untuk membuat dasar keputusan dan lakukan itu bersama-sama

Menejemen waktu yang efektif yaitu tentang :

· Perencanaan dan pembagian prioritas

· Hal apa yang paling penting dilakukan hari ini ?

· Hal apa yang harus dilakukan hari ini ?

· Buatlah suatu daftar pekerjaan dalam jurnal harian atau dalam selembar kertas

· Dan kerjakan semua itu secara teratur sampai selesai

Pengaturan prioritas

Klasifikasikan tugas-tugas kedalam kelompok diantaranya yaitu :

Kategori A – prioritas utama membutuhkan perhatian tersendiri

Kategori B – penting tapi bukan prioritas utama

Kategori C – dapat dilakukan setelah kategori A dan B selesai

Kategori D – dapat didelegasikan pada orang lain

Banyak manajer pada usaha kecil menggunakan point dari :

· Membuka surat

· Lakukan semua pekerjaan yang rumit dalam bank harian

· Ini merupakan tipikal dari banyaknya tugas biasa dan akan didelegasikan pada seorang yang mengurus administrasi 

Alokasi pembagian waktu tiap hainya untuk tugas-tugas yang pasti, sebagai contoh :

· Rapat

· Wawancara 

· Kosespondensi 

· Penggunaan telepon, menerima dan memanggil 

Apakah anda proaktif atau reaktif ?

· Apakah anda menghabiskan hari anda dengan semangat ?(reaktif)

· Atau anda menghabiskan hari anda dengan terencana dan tercapai targetnya? (proaktif)

Mengingat tujuan awal

Tetap memprioritaskan tugas, jangan jadi menyimpang 

· Tangani dokumen hanya dalam sehari

· Memutuskan menayakan tindakan dan lakukan setelah itu

· Jangan menunda menangani dokumen sehari-hari untuk minggu depan

Keberhasilan yaitu tentang pengembangan kualias pelayanan. Dan ini yang termasuk diantaranya:

· Relibilitas 

Konsisten dan menetap

· Pertanggung jawaban

Siap dan bersedia

· Kompetensi 

Pengetahuan dan keterampilan

· Akses 

Mudah dijangkau

· Kesopan-santunan

Sopan-santun, penuh perhatian, menghargai, bersahabat

· Komunikasi 

Mudah dipahami dan berkaitan

· Kredibilitas

Jujur, meyakinkan, terpercaya

· Keamanan

Tidak berbahaya, beresiko /  meragukan

· Mengerti

Menghargai kebutuhan-kebutuhan pelanggan

· Bukti-bukti

Fakta dari pelayanan

· Focus,focus,focus

· Memenuhi semua kualitas baku manejemem atau merencanakan pemenuhan rekrutmen itu.

RISK 

(Resiko)

Tertawa beresiko terlihat bodoh 
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Menangis beresiko terlihat sentimentil

∞

Berusaha menggapai yang lain beresiko terlibat

∞

Menampilkan persaan beresiko menampilkan diri anda yang sebenarnya

∞

Menempatkan ide dan mimpi sebelum keramaian beresiko kehilangan

∞

Hidup beresiko mati

∞

Berharap beresiko kehilangan harapan

∞

Mencoba beresiko gagal

∞

Tetapi resiko harus diambil karena bahaya terbesar dalam hidup adalah tidak berani mengambil resiko apa-apa

∞

Seseorang yang tidak mengambil resiko apapun, tidak memiliki apapun, dan bukan siapa-siapa

∞

Dia bisa menghindari penderitaan dan kesedihan, tetapi dia tidak bisa belajar, merasakan, berubah, bertumbuh atau hidup

∞

Terantai oleh ketentuan, dia adalah budak : dia telah kehilangan kebebasannya

∞

Hanya orang yang mengambil resiko adalah orang yang bebas

Bagaimana jika kita menaikkan harga?
Banyak perusahaan memakai harga sebagai taktik untuk sukses.

Mereka menurunkan harga untuk mengimbangi harga pesaing.

Ini bisa menjadi sebuah lingkaran setan dimana mengurangi keuntungan marginal dari semua perusahaan.

Bagaimana jika perusahaan menaikkan harga sebagai gantinya?
Staf penjualan akan protes mengenai berapa banyak bisnis benar-benar akan hilang sepanjang malam dengan memiliki harga “saya saja”.

Bayangkan kasus hipotesis dimana produk dijual seharga $ 100.00 dengan biaya variabel $ 75.00 dan demikian margin kontribusi 25%.

Managemen ingin menaikkan harga 15%, walaupun protes keras dari semua staf penjualan, yang diyakini akan menurunkan volume penjualan.

Manager penjualan diminta oleh managemen untuk menghitung berapa banyak usaha bisnis yang akan hilang dengan adanya kenaikan harga ini, dan juga meminta tim penjualan untuk kembali dengan beberapa perhitungan.

Sehubungan dengan peaksanaannya, manager penjualan memberitahu managemen bahwa rata-rata volume penjualan akan jatuh 22% pada 15% kenaikan harga.

Manager sekarng memiliki beberapa hitungan untuk melakukan beberapa perkiraan sederhana.

 Ia mengalikan harga (100.00), dengan persentase kenaikan harga (15) untuk mendapat 1500.

Dia membagi ini dengan persentase kontribusi (25), ditambah persentase kenaikan harga (15), yang ditambahkan sampai 40.

Dibagi 1500 dengan 40 dan jawabannya adalah kehilangan volume kritis 37.5%

Itu adalah, penjualan perusahaan akan mendapat penurunan sebesar 37.5%; lebih banyak dari perkiraan staf penjualan, sebelum keuntungan dari kenaikan harga akan jatuh pada break-even point.

Ini berarti bahwa, penjualan perusahaan akan mengalami penurunan dengan 37.5% sebelum keuntungan dari kenaikan akan turun pada break-even point.

Rumusnya adalah :

X = penurunan/kenaikan harga persentase

C = persentase kontribusi
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 = CVL (critical volume loss)

Bagi sebuah persamaan untuk mengukur ketika anda ingin memotong harga
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 = CVG (critical volume gain)

Image

Kesan pertama sangat penting dan perlu diperhitungkan. Apa tipe image dari atau yang akan menjadi perusahaan baru anda atau proyek baru anda? Presentasi dan image dari perusahaan anda dan produk itu, dapat, dan kemungkinan akan, memiliki pengaruh nilai dalam meningkatkan penjualan.

Apakah toko atau kios anda memiliki konsep menyeluruh?

∞

Bagaimana kemasan produk anda?

∞

Dapatkah anda meningkatkan hasil pengemasan?

∞

Apakah bisnis anda memiliki brosur perusahaan yg menarik, yang dapat anda berikan kepada calon klien?

∞

Apakah hal tersebut menguraikan pengalaman, kemampuan, kualifikasi, produk, pelayanan, garansi, spesialisasi, fitur, manfaat dan lain-lain perusahaan itu.

Pertimbangkan Ini!
Saat pelanggan membuka surat atau mendapatkan literatur promosi dari perusahaan anda:

· Apakah itu disajikan dengan baik, dikertas yang baik, dicetak dengan baik.

· Apakah perusahaan anda dan produknya disajikan dengan baik?

Saat pelanggan menerima faktur dari perusahaan anda :

· Apakah itu mudah untuk dibaca dan dimengerti?

· Apakah itu membuat lebih baik jika dibanjiri dengan faktur lain?

· Apakah itu kelihatan mendorong pelanggan untuk membayar itu?

Saat pelanggan mengunjungi tempat anda, apa kesan yang mereka dapat?

· Apa ada jarring laba-laba di pintu depan?

· Apakah interiornya menarik?

· Apakah area resepsi berantakan?

· Bagaimana resepsionis menyapa mereka?

· Apakah mereka merasa disambut?

· Apakah mereka merasa suka berbisnis dengan anda lagi?

Apakah anda memakai area resepsi untuk :

· Menyoroti dan memamerkan produk perusahaan anda.

· Memamerkan kualifikasi khusus.

· Memamerkan penghargaan perdagangan dan industry.

· Memamerkan literatur perusahaan.

What would it take you to present a better image?

(apa yang akan anda ambil untuk mempresentasikan image yang lebih baik?)

What would it cost you to present a better image?

(apa yang akan anda korbankan untuk mempresentasikan image yang lebih baik?

Lesson from the past

Ini  tahun 1973. Apakah kamua akan investasi pada bisinis ini? Apakah investor mendukung idemu?

· Toko komputer

· Biji plastik dari jalan

· Toko video

· Fast food store

·  Toko telekomunikasi
· Rental mobil
· Bengkel khusus mobil
· Bisnis waralaba
· Jual di taman
· Toko obat 24 jam
Mengapa ide ini sukses?

· Fokus, identivikasi kebutuhan pasar, dan dapat diterima konsumen
· Biasanya kebanyakan produk dalam menjalankan bisnis ini merupakan produk khusus yang mudah diantarkan, dengan cara yang mudah.
· Dan mereka akan memiliki peniru.
Orang  seperti  apa yang dipilih untuk memasarkan bisnis baru, produkmu, atau ide?

Menurut penelitian, mereka membutuhkan tiga hal:

· Kegigihan

· Bakat

· Pelaksanaan

Dikutip dari koran pada Mei 1981 tentang 25 tahun penemuan baru yang telah dikembangkan

· Mudahnya mendapatkan organ tiruan untuk manusia, kecuali otak.

· Maksud dari transportasi bukan dengan mobil, mungkin pesawat pribadi.

· Obat penyembuh kanker.

· Obat untuk menyembuhkan demam biasa.

· Telepon pribadi, tidak lebih besar dari kotak rokok, yang dapat digunakan dimana saja.

· Memiliki ruangan/ komputer kerja  pribadi.

· Baju dapat dibersihkan dengan memasukkan dalam satu baskom dalam satu menit.

· Bahan sintetik mengganti kayu.

· Suntikan untuk menentukan jenis kelamin anak yang belum lahir.

Audit Penjualan

Pertanyaan pendahuluan

Bisnis apa yang (sangat) kamu inginkan?

· Apa tujuan bisnismu?

· Apa tujuan pribadimu?

· Apa kelebihan bisnismu?

· Apa kelemahannya?

· Apa kesempatannya?

· Apa manfaatnya, sekarang dan masa depan?

· Apa bisnismu musiman?

· Apa kamu meningkatkan kualitas bila mereka puas?

· Berapa rata-rata penjualan bulananmu?

· Apakah produk lebih menguntungkan daripada yang lain?

· Apakah produk memiliki keuntungan yang kecil?

· Apa isu yang akan mempengaruhi bisnismu?

· Iklan?

· Promosi?

· Distribusi?

· Pelayanan apa yang dijadikan keuntungan tambahan?


Periklanan – 10 poin yang mempercepat pengiklanan

1. apakah yang kamu iklankan?

2. apa yang harusnya menjadi inti pesan?

3. adakah kerjasama periklanan layak dan benar?

4. haruskah kamu menggunakan iklan yang sama di seluruh media?
5. apakah iklan membawa dan menarik perhatian?

6. apakah iklan memiliki judul yang menarik?

7. BARU, GRATIS adalah kata yang sering kamu gunakan?

8. gambar atau grafis menambah daya tarik

9. memilih media penting

10. apakah

Perubahan
Perubahan yang luar biasa yang terutama sekali berkesan merubah suatu struktur industri adalah jika industri dan pasar-pasarnyadidomonasi oleh seorang pengusaha pabrik yang sangat besar atau penyalur, atau hanya beberapa saja. Bahkan jika tidak ada monopoli yang benar, yang besarnya, didominasi oleh para produsen dan distributor yang telah berhasil dan tidak tersaingi selama beberapa tahun, cenderung menjadi sombong.

Pertama-tama mungkin mereka menolak pendatang baru yang tidak berarti dan tidak ahli. Bagaimanapun jika pendatang baru mengambil sebagian besar dari bisnis mereka, maka perusahaan yang dominan akan sulit memindahkan bagian mereka sendiri sebagai reaksi balasan.
Mereka yang menyarankan sesuatu yang baru, baik dalam hal produk tau proses, untuk pasar atau pelayanan, seharusnya diharapkan untuk mendukung saran mereka. Seharusnya mereka diminta untuk mengajukan proposal untuk memperkuat ide mereka pada saat yang tepat.

1. apa yang akan terlihat jika berubah menjadi kenyataan?
2. perubahan apa yang memiliki kenyataan untuk membuat ide menjadi masuk akal?

3. asumsi apa yang mengenai pelanggan dan pasar?

4. berapa banyak pekerjaan yang diperlukan?

5. berapa biayanya?

6. berapa banyak orang yang dibutuhkan?

7. sampai berapa lama?

8. dan hasil apa yang mungkin diharapkan?

