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            Epub singkat ini membahas 3 kontributor untuk menumbuhkan business sense dalam dunia kerja profesi; agar Vibe kerja nya alive! Bukan lagi hawa kerja yg mekanik rutin. Bukan, juga bak robotik, yang bergerak kalau ada instruksi. Tapi Vibe kerja yang full initiative, bergerak proaktif. Hal seperti ini jadi mungkin, karena kini insan perseroan itu sudah punya bisnis sense, dan bisa menggunakannya. 
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Strategi Kelompok Tesco di Negeri Ginseng

Case: Tesco Korea, jaringan hypermarket ingin menjadi market leader di Korea. Ia ingin mengalahkan Pemain utama saat itu, E- Mart. Namun mereka tidak ingin menggunakan strategi konvensional: meningkatkan omset hanya dengan membangun lebih banyak toko hypermart, yang akan menelan investasi sangat besar.  So apa yang mereka lakukan? Ikuti saja dan cek pendekatan yang mereka lakukan, yang akan saya paparkan dibawah ini.   Idea dan kreativitasnya amat hebat.  Mereka berhasil!  

Amat menarik melihat kisah keberhasilan strategi Tesco untuk menjadi hypermarket terbesar di Korea. Jaringan Hypermarket Tesco bukanlah yang terbesar di Korea Selatan. Namun strategi yang mereka tempuh 15 tahun yang lalu amatlah jeli. Mereka mau menjadi hypermarket dengan omzet terbesar. Namun kendalanya adalah jumlah gerai mereka tidak sebanyak jaringan toko lain E Mart. Duduk di rangking satu adalah jaringan Gerai E-mart, sang kompetitor. Lantas apa yang mereka kerjakan.  Mereka lalu menetapkan sebuah misi: Bisakah mereka menjadi Retailer No 1 di Korea, tanpa harus menambah toko? Dan apa strategi yang harus mereka pakai?

Lalu disusunlah scenario berikut ini: Pertama mereka mempelajari karakteristik pembeli, orang-orang Korea terutama kota besar seperti Seoul. Para prospect ini amat dikenal sebagai pekerja keras, bekerja dari pagi hingga malam. Dan jadi belanja groseri pada akhir pekan dianggap menghabiskan waktu. Oleh karena manajemen Tesco membuat konsep terobosan: Bukan konsumen yang mendatangi toko, tapi toko yang mendatangi konsumen. Caranya? Mereka menciptakan virtual store.  Anda bertanya apa bedanya dengan online store reguler. Amat berbeda teknis pelaksanaanya.  Ingat, ini mereka lakukan tahun 2011, kebiasaan dan teknologi digital, online atau dunia AI belum semaju saat ini.    Selain menciptakan strategi diatas, Tesco juga melakukan adaptasi. Mereka mengubah nama toko menjadi Home Plus, untuk mendekatkan diri dengan warga negeri ginseng itu.  Bahkan identitas diri pun kalau perlu dirubah, supaya mendekatkan diri dengan konsumen dan tujuan.  Mereka tidak kaku baku. Aura kerja yang alive, menjadikan mereka amat kreatif dan punya bisnis sense yang hebat.

Mereka mempelajari karakteristik target market. Misalnya, kapan seseorang itu punya waktu luang beberapa menit, lagi dalam posisi menunggu sesuatu, tidak banyak yang dikerjakan, dan butuh suatu pengisi waktu yang bermanfaat? Jawabannya di stasiun kereta api, subway saat menunggu kedatangan kereta. Lalu dipasanglah virtual display dengan barcode belanja disana.

Berbagai display toko virtual ini pun dipajang di pusat pusat keramaian. Misalnya di Stasiun kereta api bawah tanah dan hal- hal sejenis itu.  Aneka  produk disajikan dalam poster menempel di dinding dengan ukuran yang sebenarnya.  Sambil menunggu kereta MRT datang, Konsumen bisa menghabiskan waktu untuk belanja keperluan rumah tangga. Mulai dari memilih soft drink, produk makanan, pakaian dan berbagai alat dan perlengkapan lainnya.  Desain dan tampilan merchandizing dibuat seolah- olah konsumen  persis seperti sedang berada didalam toko, dan sedang berhadapan dengan rak display dalam toko. Nah gambar- gambar foto, tampilan warna dan info harga itu menghadirkan efek reminder yang kuat. Orang jadi ingat mereka harus beli apa saja untuk keperluan rumah. Yang tadinya tidak ingat belanja, kini timbul dorongan untuk belanja sembari menunggu kedatangan kereta transportasi masal.  Konsumen bisa belanja sesukanya. Tidak ada dorongan atau paksaan ala telemarketing.  Pilot project prototype pertama mereka lakukan di  Seolleung Subway, Gangnam Distrik nan padat.  Dan pilot project ini berhasil! 

Mereka paham betul filosofi bisnis.  Percuma punya toko, kalau tidak ada yang datang. Juga tidak banyak akan membantu, kalau hanya membuka jaringan superstore, kemudian menunggu orang datang untuk belanja.  Jadi mereka proaktif, make thing happen, menjemput konsumen.  Hypermartnya yang mendatangi konsumen.

Dengan menggunakan teknologi smartphone, konsumen bisa melihat item-item yang mereka mau beli. Lalu menscan bar code dengan smartphone dan melakukan transaksi digital. Bayar secara digital dan selesai. Deal done!  Produk akan di antar ke rumah konsumen sesuai dengan jadwal yang diminta. Nah saat konsumen pulang kerumah, delivery belanja sudah stand by. Praktis dan menghemat waktu.  Konsumen kini bisa relax di akhir pekan. Mereka bisa mengerjakan hal-hal lain yang mereka sukai tanpa harus pergi ke hypermarket sekedar untuk belanja keperluan rumah tangga.

Bagaimana impactnya? 

Penjualan online dilaporkan meningkat 130 %. Dan registrasi pengunjung meningkat 76 % 

Mereka menjadi nomor satu dalam hal penjualan Virtual online. Kini jarak omzet mereka terhadap pemain nomor satu makin hari makin dekat.  Kita bisa melihat, tanpa menambah outlet toko, omset mereka meningkat luar biasa.  Kalau harus menambah gerai, Anda tentu bisa bayangkan tambahan investasi kapital, logistik dan personal nya akan sangat banyak jika ingin meningkatkan revenue sebesar pernyataan diatas. Dengan faktor enabler teknologi, dalam hal ini teknologi ICT-belanja via digital-internet, Revenue per employee mereka meningkat pesat.

Keberhasilan kasus ini menunjukkan Strategi yang dirancang dengan memperhatikan preferensi dan karakteristik pembeli selalu akan mendapatkan sambutan yang hangat.  Mereka menciptakan nilai dan kegunaan yang amat besar bagi konsumen dan menawarkan solusi. Keberhasilan case Tesco di korea ini juga membuktikan bahwa jika semua pemikiran antar department bisa kohesif mensukseskan sebuah strategi, maka perseroan bisa menikmati peningkatan revenue per employee yang sangat tinggi, tanpa harus investasi besar- besaran dalam capital expenditure.  

Cara-cara non konvensional yang kreatif dan breakthrough lah yang menyelematkan dan menghantar perusahaan menuju target nya.  Mereka melakukan ini pada 25 Agustus 2011, hampir 14 tahun lalu. Jauh sebelum demam teknologi virtual dan artificial intelligence menjadi norma umum.  Mereka mengendarai momentum. Tau kemana angin bertiup, lalu bermain layang layang disana. Tidak perlu keluar tenaga besar, tapi hasil nya ...bisa terbang tinggi.  mereka paham filosofi dasar bisnis dan bisa mengimplementasikannya dengan baik.
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Developing Business Sense

Kalau kita mau menciptakan corporate vibes, iklim kerja yang alive, yang hidup, yang cekatan, yang tidak seperti robotik, katakanlah kerja bergerak hanya kalau ada instruksi dan disuruh; tapi sebaliknya, ritme dan aura kerja yang punya essential  business sense, maka ada dua hal yang harus kita perhatikan:

Pertama, kemampuan management dan leadership. Hal ini tidak bisa ditawar. Jadi kemampuan pengelolaan dan kepemimpinan di dalam perusahaan harus ada dan hadir dalam kehidupan organsasi perusahaan.  Ini penting agar ada keteraturan, organized dan tidak chaotic.

Kedua, nah ini yang kita bahas di dalam buku ini. Yang nomor dua adalah kemampuan atau pemahaman tentang filosofi dasar bisnis. Harus paham bagaimana bisnis bekerja dan beroperasi.  Ini penting agar organisasi bisa lincah, punya business sense. Tidak pasif, tapi punya initiatif bergerak.

Nah, kalau mindset dan persepsi tentang filosofi bisnis seperti itu muncul, maka secara perlahan nanti business sense-nya, business instinct-nya akan berkembang.  Dari situ, orang akan punya respons yang, katakanlah agile, proaktif.  Respons yang sebenarnya simple dan make sense. Itu terjadi karena dia tau bagaimana bisnis bekerja, atau paham apa itu prinsip dasar bisnis.  Jadi business sense-nya otomatis perlahan muncul.

Lalu, kemampuan business sense yang kita dapat karena menguasai atau mempelajari filosofi dasar bisnis yang diterangkan di booklet ini, kalau ditambahkan dengan keterampilan atau kemampuan Manajemen Leadership yang sudah ada, dia akan menjadi satu kombinasi yang sangat ideal: ketrampilan kepemimpinan dan management nya baik, kemampuan dan pemahaman bisnis sense nya juga tumbuh.  Hawa dan vibe dalam dunia kerja akan alive, akan hidup dan sangat dinamik.

Kemampuan leadership dan manajemen sudah sangat sering dibahas, banyak buku tentang itu, jadi di e-booklet mini ini saya tidak mengupas lagi tentang peran leadership dan manajemen.  Tapi saya ingin mengupas tentang dan mengajak teman-teman pembaca semua melihat apa sebenarnya filosofi dasar bisnis itu.  Apa kaedah yang membuat bisnis bekerja? Sehingga dari situ, akan muncul common business sense-nya, business instinct-nya. Dia bisa bergerak lebih penuh inisiatif dalam kerangka bisnis. Kalau itu yang terjadi, vibes kerja atau aura kerja di perusahaan maupun organisasi lainnya itu akan lebih alive.  Artinya, kini orang itu akan bergerak, tergerak, dan terpanggil untuk melakukan sesuatu untuk dan atas nama kepentingan perusahaan. Mereka akan lebih punya initiatif, bisa melakukan response yang sensible. Tidak hanya diam menunggu instruksi.  Tapi berani mengambil langkah yang lebih proaktif.  

Mengapa corporate citizen perlu paham filosofi bisnis, punya bisnis sense atau bagaimana bisnis beroperasi? Karena perusahaan kan badan usaha, jadi setiap insan perusahaan, sebagai insan badan usaha, ya wajar-wajar aja kalau juga harus punya atau menguasai business sense.  Paham seluk beluk dunia dan filosofi badan usaha.  Jadi tidak serta-merta melulu kemampuan manajemen, leadership yang jadi focus pembelajaran dan training.  Kemampuan leadership dan management punya peran yang sangat penting.  Tidak ada keraguan sama sekali tentang hal itu. Tapi, ini yang harus digaris bawahi:  harus juga ada pemahaman minimal yang esensial tentang what is business. Filosofi bisnis. Prinsip dasar bekerja dan terjadinya bisnis itu seperti apa.

Sehingga di dalam diri insan perusahaan, sekarang ada dua aliran saling membangun dan saling memperkuat. Energi yang komplementer dan reinforcing.  Pertama, keterampilan manajemen dan leadership yang sudah lazim dibahas.  Dan yang nomor dua, menumbuhkan spirit dan pemahaman tentang filosofi bisnis. Business sense.  Bagaimana bisnis bekerja, apa saja pilar alias tiang utama yang membangun filosofi dasar bisnis.  Di perjumpaan kita kali ini saya kemukakan ada tiga hal.


Satu, prinsip Value Creation. Itu dasar di balik terjadi bisnis. 

Kedua, itu harus bisa meng-Create Demand. Karena kalau hanya bisa produksi, tidak bisa menjual. Itu jadi beban inventory. 

Ketiga, itu prinsip Make Things Happen. Itu bagaimana harus punya accountability dan ownership untuk bergerak dari end to end. Sehingga barang tidak hanya dibikin, tapi dia bisa menjual dan menciptakan repeat order. 
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Itu yang membuat satu badan usaha, satu perusahaan kalau ingin punya vibes atau punya kultur kerja yang alive alias bukan yang kaku robotik. Karena kalau hawa kerjanya itu robotik, ini juga sebenarnya sangat berbahaya. Dia tidak bisa merespon on time, tidak bisa bergerak antisipatif.

Dan ciri-ciri pekerja seperti ini yang sebenarnya akan digantikan oleh kemampuan teknologi robotik. Artificial intelligence yang segera datang. Pekerjaan-pekerjaan yang sifatnya mengulang, repetitif, mechanistic, predictable. Itu akan diambil alih oleh mesin. Jadi kalau kita punya insan badan usaha itu dibekali dengan pemahaman filosofi bisnis, entrepreneurship yang membuat dia agile dan punya business sense.  Ini bisa membuat karyawan atau menyiapkan insan perusahaan itu menjadi tak mudah tergantikan oleh robotik. Mereka akan menjadi pekerja-pekerja yang kreatif, inovatif, pre-emptive, dan antisipatif.  Mereka akan memberikan nilai tambah yang penting bagi keberlangsungan perusahaan dan kemajuan customers service level. 

––––––––
[image: ]


​Filosofi Dasar Bisnis

Ada tiga hal utama yang akan kita bahas tentang Filosofi bisnis ini:

	Mengapa pemahaman filosofi bisnis penting bagi para insan perusahaan, apa gunanya

	Bagaimana perusahaan men-develop pemahaman filosofi tersebut

	Bagaimana pemahaman itu akan membantu organisasi mensukseskan initiative  Selling is everybody business dan  Total Solution approach?
 


Sebelum kita membahas lebih lanjut ketiga materi diatas, saya ini Anda memperhatikan fakta berikut ini: 

Pernahkah Anda temui, suatu bisnis tiba-tiba maju pesat. Bisa bisnis reguler maupun start up. Ia menjadi trending topik. Baik karena promosi atau berita viral. Dan tak lama kemudian, ia diberitakan mengempes.  Ia pergi secepat ia datang, tak berbekas. Apa yang sebenarnya terjadi?  
––––––––
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Itulah yang bisa dialami jika suatu bangunan bisnis tidak punya fondasi yang kuat. Juga pernah terjadi dekade lalu, bisnis properti moncer, menanjak terus.  Ini terjadi di Amerika Serikat. Kridit murah diobral dimana-mana. Padahal pembeli tidak punya kemampuan. Tidak punya fondasi alias daya beli yang kuat. Karena tidak punya dasar yang kuat, terjadi bubble up.  Kelihatannya saja hebat dan besar, tapi keropos.  Hanya gelembung kosong, tanpa isi.   Ketika tekanan datang, struktur tersebut kolaps. Bencana tersebut menyebabkan resesi di berbagai belahan dunia.  Ia ambruk karena dasar penopangnya semu.   Hal-hal seperti ini terjadi berulang.  Esensinya sama, jenis bisnis dan waktunya saja yang beda.  Masih ingat ada juga krisis sejenis itu yang dikenal dengan krisis dot.com  yang membuat pasar modal crash saat itu?  Dua dekade kemudian fenomena yang sama terjadi kembali indutri start up, basis digital.  Industri start up, tumbuh subur dan cepat seperti jamur tumbuh dimusim hujan.

Intinya, kalau kita mau tau seberapa besar suatu bangunan akan berdiri, cek saja fondasinya. Semakin kuat dan masif pondasinya, semakin besar bangunan yang bisa berdiri diatasnya.  Fondasi yang besar akan sanggup menahan badai topan, krisis, hantaman ombak dan sejenisnya.  Begitu juga dengan bisnis. Kalau mau memiliki bisnis yang bisa terus maju dan berkembang, harus paham benar fondasi yang menopangnya.  Itulah yang dimaksud dengan filososfi dasar bisnis.  Menyiapkan fondasi bisnis, berarti menyiapkan masa depan.  Memahami filosofi dasar bisnis berarti memastikan kelangsungan bisnis- sustainability organisasi; Tahu apa dasar yang menggerakkan; Paham mengapa bisnis terjadi, dan apa yang menyangga sebuah konstruksi bisnis.  Artinya, siapapun yang ingin memastikan bahwa jerih lelah bangunan bisnis mereka bisa terus tumbuh dan tahan goncangan, wajib paham filosofi bisnis. 
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Besar tapi ambruk. Koq bisa

Perhatikan fenomena berikut ini: perusahaannya besar mapan tapi kehilangan roh bisnisnya, kehilangan aliveness.  Ya kan?  Banyak juga perusahaan yang sudah berdiri lama, mereka bukan pemain ‘kemarin sore’, katakanlah begitu.  Sistem dan manajemennya sudah berkembang dan established. SOP nya ada, komplet.  Segala hal-hal yang berkenaan dengan corporate governance alias tata laksana perusahaan itu sudah rapih, well
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