WHAT MAKES A COMPANY SUCCESFULL?
A recent poll of management came up with this rating:

· Prasangka yang diarahkan pada aktivitas do it, fix it, try it”  

· Hubungan yang berkelanjutan dengan konsumen

· Peningkatan produktivitas via human
· Bekerja secara mandiri mendorong untuk berwiraswasta

· Stress sebagai nilai kunci bisnis

· Menekankan apa yang yang terbaik yang mereka ketahui

· Secara bersama-sama  mengontrol  ketat-longgarnya

·  Komitmen terhadap konsumennya

· Sebuah sikap “CAN DO”

· Komitmen dalam pencapaian kepuasan konsumen

· Fleksibilitas dalam memahami permintaan khusus

· Menyikapi permintaan khusus

· Muncul ketika dibutuhkan

· Pelayanan servis di tempat

· Mengawasi pelayanan untuk melihat individu tersebut melakukan hal yang benar

· Mengawasi aktivitas kompetitor

· Memilih teknologi terbaru

· menjadi yang terbaik

· berpusat pada pelayanan konsumen

Mereka juga telah  menambahkan “ berpegang pada rendana awal atau inti dari bisnis tersebut”
Be the most complete

Make you business the:

· Yang paling cermat dan bertanggung jawab

· Memiliki stok yang terbaik

· Memiliki riwayat yang paling baik (highest profile)

· Benchmark by which other competing businesses are measured (mengukur kemampuan diri dengan mengukur bisnis pesai )

Also:

· Jangan berdasarkan pada satu kriteria. Buatlah kriteria sendiri.

· Rancanglah produk dengan lebih baik.

· Tampilkan dengan lebih baik.

· Berikan petunjuk penggunaan yang lebih baik.

· Menyediakan pemasaran yang baik.

Pareto Principle 80/20

Pareto adalah pakar ekonomi dari Italia pada Abad 19, yang mengembangkan teori yang dinamakan Pareto Principle. Teori itu juga di sebut sebagai aturan 80/20, dan ini bisa secara luas di aplikasikan pada berbagai situasi bisnis.

Dalam hampir sebgaian besar perusahaan:

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

· 80% dari penghasilan dihasilkan oleh 20% produk

· 80% keluhan dihasilkan dari 20% klien

· 20 % pembelian menghasilkan 80 % volume

· 80% dari hutang datang dari 20% konsumen

· 80%kekayaan dipegang dari 20% populasi

TIME MANAGEMENT

Time Management mempunyai  tiga komponen yaitu :

· membuat prioritas

· memgunakan program dan rencana yang realistis

· belajar untuk membuat keputusan dasar dan melakukannya

Effective time management 
· merencanakan dan menyusun prioritas

· hal apa yang paling penting yang harus dilakukan hari ini

· apa saja yang harus diselesaikan hari ini.

· buatlah daftarnya pada suatu catatan yangstrategis

· kerjakan rencana tersebut.

Managing priorities adalah mengklasifikasikan tugas-tugas. Seperti 

· Categori A : prioritas utama, oyang memerlukan perhatian personal 
· Categori B : penting, namun bukan sebagai prioritas utama
· Categori C : dapat diselesaikan setelah menetapkan kategori A dan B
· Categori D : menyerahkan kepada orang lain
Banyak pengelola bisnis yang membuat point-point dalam mengerjakan time managementnya 
· Membuka surat-surat

· melakukan semua aktivitas yang terlibat dalam daily banking
· ini merupakan tipe dari banyak tugas biasa yang bisa dan harus dirahkan kepada orang lain dalam administrasi.

Mengalokasikan waktu untuk beberapa tugas sehari-hari

· meeting

· interview

· correspondence

· panggilan telepon, panggilan masuk dan keluar

Apakah anda Proaktif atau reakiif?
· Apakah kamu manghabiskan hari  dengan ‘bermain api?’ (reactive)
· Atau kamu menghabiskan hari dengan perencanaan dan pencapaian target? (proactive)

Menetapkan fokus 

Tetapkan pada satu tugas yang menjadi prioritas jangan menjadi menyimpang

· Tangani hanya pada satu dokumen
· Menetapkan apa yang wajib dilakukan dan segera dilakukan
· Jangan menangani dokumen setiap hari dalam seminggu
Success is about developing quality service. 

· Reliability

Dapat dipercaya dan tekun
· Responsiveness

Akan dan siap

· Competence

kemampuan dan pengetahuan
· Access

Mudah untuk melakukan pendekatan
· Courtesy (kesopanan)

Sopan, berbudi baik, dan terpercaya
· Comunication

Mudah dalam  memahami dan berelasi
· Credibility

Jujur, dapat dipercaya dan terpercaya
· Security

Tidak berbahaya. Beresiko dan ragu-ragu
· Understanding

Mengerti kebutuhan konsumen
· Tangibles (kenyataan)

Keterangan dari pelayanan
· Focus, focus, focus

· Gunakan total quality standarts  merencanakan apa saja yang harus menjadi persyaratannya

RISK
· Tertawa adalah hasil yang didapat apabila kita melakukan kebodohan.
· Menangis/terharu adalah resiko apabila sentimental.
· Berhubungan dengan orang lain adalah resiko dari kedekatan.
· Memperlihatkan perasaan adalah resiko dari mengungkapkan diri kita yang sebenarnya.
· Menempatkan ide dan impian yang ada memiliki resiko untuk tidak terccapai.
· Memilih hidup berarti beresiko untuk mati.
· Berharap memiliki resiko untuk kecewa.
· Mencoba memiliki resiko untuk gagal.
· Tetapi resiko tetap harus diambil karena resiko terbesar dalam hidup adalah ketika kita tidak memilih resiko untuk apapun.
· Seseorang yang tidak mengambil resiko apapun maka dirinya tidak memiliki apa-apa dan bukan apa-apa.
· Seseorang mungkin menghindari penderitaan dan kesusahan, tapi dengan begitu maka dia tidak pernah belajar, merasakan, berubah, tumbuh dan hidup.
· Seseorang yang terikat dengan kepastian/ketentuan, maka dia akan menajdi pelayan (hamba) : dia telah kehilangan kebebasan yang ia punya.
· Orang yang bebas adalah orang yang  mau mengambil resiko.
WHAT IF WE INCREASE OUR PRICES?


Banyak perusahaan yang mengunakan harga sebgaia taktik untuk mencapai kesuksesan. Mereka menurunkan harga ke titik tertentu untuk menyesuaikan harga dari kompetitor. Itu merupakan suatu lingkaran yang kejam yang dapat berpengaruh pada perolehan profit dari perusahaan lain.

Bagaimana apabila perusahaan memilih untuk menaikkan harga.


Apabila perusahan akan menaikkan harga sebanyak 15% dari harga yang telah ada maka penjualan akan turun sebanyak 22%. Dan hasil critical volume loss-nya adalah 37,5% sehingga diperkirakan hasil penjualan akan turun sebanyak 37,5%. Sebelum perusahaan mengalami kenaikan dari keuntungan, maka perusahaan tersebut akan mengalami 

The formula is :

100X - (X+C)= CVL (critical volume loss) 

100X – (C-X) = CVG ( critical volume gain) ( untuk mengukur ketika kita akan memotong harga

Ket:

X = penurunan atau penaikan harga dalam bentuk persentase

C – persentase kontribusi 

IMAGE
Kesan pertama merupakan hal yang penting dan pantas diperhitungkan. Image seperti apa yang ingin/akan ditampilkan oleh perusahaan atau produk anda? Penyajian dan image dari perusahaan dan produk yang  ada akan memberikan efek dalam meningkatkan penjualan. 
· Apakah toko anda telah memilki TOTAL concept?

· Bagaimana produk anda dikemas?

· Apakah kemasan dari produk anda bisa diimprovisasi?
· Apakah perusahaan anda memiliki brosur yg atraktif yang dapat menarik minat klien?
· Apakah dalam brosur tersebut telah ada pengalaman, kemampuan, kualifikasi, produk, servis, garansi, spesialiti, keunggulan, dsb...

Pertimbangkan hal ini!!!

Ketika konsumen membuka literatur promosi berupa surat dari perusahaan anda:
· Apakah surat promosi tersebut dicetak/dbuat diatas kertas yang baik dan berkualitas

· Apakah perusahaan dan produknya dipresentasikan dengan baik?

Ketika konsumen menerima brosur dari perusahaan anda:
· Apakah hal tersebut mudah dibaca dan dimengerti oleh konsumen?

· Apakah mampu bersaing dengan brosur lain yg datang dalam jumlah bayak?

· Apakah menunujukkan kemampuan untuk menguggah konsumen untuk membelinya

Ketika konsumen mengunjungi tempat anda, kesan seperti apa yang mereka dapatkan?

· Apakah ada penjaga pintu di depan pintu masuk?

· Apakah interior dapat membuat orang merasa diterima?

· Apakah resepsi area berantakan?

· Apakah resepsionis menyapa mereka dengan baik?

· Apakah mereka merasa di diterima?

· Apakah mereka akan bekerja sama lagi dengan anda?
Anda melakukan resepsi area untuk:

· Mendisplai produk dari perusahaan anda

· Memajang kualifikasi khusus

· Memajang penghargaan industri dan perdangangan yang telah anda peroleh

·  Memajang literatur perusahaan.

What would it take you to a present better image?

What would it cost you to present better image?

LESSON FROM THE PAST
Sekarang ini tahun 1973, dimana kalian akan menginvestasikan bisnis anda? Investor seperti apa yang ingin anda ajak bergabung?

· Toko komputer personal

· Tempat menyimpan sampah di dalam kendaraan
· Toko penjualan video

· Toko fast food
· Air mineral botol

· Toko telekomunikasi

· Tempat perbaikan mobile car
· Toko reparasi kendaraan

· Bisnis franchise
· Taman bermain

· 24 jam medical centres
Lalu kenapa ide-ide tersebut bisa sukses?

·  Fokus, mengidentifikasi kebutuhan pasar, menyediakan kebutuhan tersebut dalam bentuk yang dapat diterima oleh konsumen.

· Benang merah diantara operasi bisnis ini adalah produk khusus yang diciptakan dengan baik serta memiliki akses yang mudah untuk didapat.
· Dan mereka telah ‘menciptakan’ banyak sekali ‘imitator’

Apa personal requirement untuk dapat menjual bisnis, produk atau ide baru?

· Persistence (ketekunan)

· Talent (bakat)

· Performance (performa)

Intisari dari May 1981 New Product Development Newsletter yang menawarkan 25-year innovastion forecast 

- Organ manusia buatan kecuali otak
- Alat transportasi yang berkecepatan tinggi, mungkin alat terbang individual

- Obat-obatan untuk mengobati kanker

- Obat-obatan untuk mengobati penyakit flu

- Telefon personal yang dapat digunakan dari mana saja

- Personal komputer saku

- Pakaian bisa dibersihkan dengan memasukkannya ke dalam ‘lemari pembersih’ selama 1 menit

- Material sintetik yang dapat menggantikan kayu

- Suatu injeksi sederhana yang dapat menentukan jenis kelamin dari bayi yang akan dilahirkan

THE MARKETING AUDIT - a preliminary question (pertanyaan pendahuluan) -

What business are you (really) in?

· Apa tujuan perusahaan anda? 
· Apa tujuan personal anda?

· Apa yang menjadi kekuatan bisnis dari usaha anda?

· Apa kelemahannya?

· Apa yang akan menjadi kesempatan yang dimiliki?

· Apa yang akan menjadi masa depan dan tantangan?

· Apakah musiman usaha anda sifatnya musiman? 
· Apakah anda akan menanyakan bagaimana kepuasan konsumen anda?

· Bagaimana cara anda meningkatkan penjualan?

· Apakah produk yang anda jual memberikan keuntungan yang signifikan dibandingkan yang lainnya?

· Apakah ada critical issues yang akan mempengaruhi bisnis anda?

· Bagaimana mengiklankannya?

· Bagaimana memperomosikannya?

· Bagaimana mendistribusikannya?

· Bagaimana servis yang akan diberikan sebagai keuntungan bagi pembeli?
What makes you competitive?

· Posisi, harga, servis, kualitas, keunikan, pengalaman, contacts, cara pembayaran, jaminan, lain-lain?

Pertimbangan lainnya:
· Bagaimana membuat kompetitor lainnya menghargai produk anda?

· Siapa yang akan membutuhkan anda?

· Bagaimana cara konsumen menemukan anda?

· Apa proporsi bisnis saudara apabila ada 20 klien yang datang menghubungi anda?

· Siapa yang akan menghubungi klien yg potensial?

· Biasakah anda mendemonstrasikan efektivitas dari produk anda di depan konsumen? Bagaimana caranya? 
· Apakah menerima kartu kredit?

· Apakah ada penawaran khusus/diskon?

· Apakah ada produk baru yang bisa ditawarkan? Apa saja?
ADVERTISING – 10 QUICK POINT 
1. Apa yang ingin anda iklankan?

2. Apa yang jadi pesan utamanya?

3. Apakah co-operative advertising sesuai?

4. Apakah anda dapat menggunakan iklan yang sama pada semua media?

5. Apakah iklan tersebut dapat menyedot perhatian pemirsa?

6. Apakah iklannya memiliki catcy headline?
7. NEW, FREE adalah kata yang bagus digunakan.

8. Foto atau grafik akan mengundang ketertarikan.

9. Pemilihan media adalah hal yang penting.

10. Gabungan promosi seperti apa yang dapat anda lakukan?

Old rule....  The best contact with a potential buyer is personal contact

New rule....   The best contact with a potential buyer is effective contact

INNOVATIONS 

Inovasi itu akan membuat perubahan besar di struktur industri, dimana perubahan akan berpengaruh cukup besar apabila industri atau pasar penjualan tersebut didominasi oleh satu manufaktur yang sangat besar atau pada beberapanya saja. Walaupun tidak ada monopoli secara langsung, namun apabila satu perusahaan telah sukses dan tidak tertandingi dalam beberapa tahun maka akan muncul arogansi dari perusahaan itu. 
Pada awalnya mereka akan menganggap remeh pendatang baru dan mengganggap mereka amatir. Namun ketika si pendatang baru telah dapat mengembangkan bisnisnya dengan lebih besar dan terus berkembang, maka perusahaan yang dominan tersebut akan sulit untuk memobilisasi perusahaan mereka ke arah pembaharuan. Oleh karena itu dibutuhkan segala sesuatu yang baru. Bisa saja pada hal-hal yang sudah ada seperti pada proses atau produknya, pelayanan atau pemasaran. Hal-hal itu harus diperhatikan ketika kita akan mengembangkan sutau ide. 
Mereka harus mengajukan pertanyaan-pertanyaan, dalam satu jangka waktu tertentu, dan menyajikannya dalam working paper untuk mendukung ide-ide mereka.

· Bagaimana bentuknya apabila ditampilkan dalam dunia nyata?
· Keadaan seperti apa yang dapat memuwujudkan ide tersebut sehingga masuk akal?
· Apa asumsi yang muncul berdasarkan konsumen dan pasar?
· Berapa banyak pekerjaan yang harus dilakukan untuk mewujudkannya?
· Berapa banyak uang, orang dan waktu yang dibutuhkan?
· Hasil seperti apa yang diharapkan pada akhirnya?
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