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“Sebenarnya tampil beda
tidak hanya ditaja lewat
produk. Perbedaan
personalia juga bisa
mendapatkan keunggulan
kompetitif yang tinggi”
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1t Tampil Beda

rmasuki milenium kedua ini, di Riau mulai
1ur bisnis media cetak. Banyak koran yang
I, baik harian maupun tabloid mingguan.
¢a memiliki banyak alternatif untuk
patkan informasi dan kupasan terhadap
aktual yang terjadi ditengah masyarakat.
rsaingan bisnis pers kian tajam, seiring
banyaknya media cetak terbit akhir-akhir
raitan lokal merambah untuk mampu
‘2ser media cetak terbitan nasional.
yaannya sekarang benarkah kebutuhan
nen tersebut terpenuhi sesuai dengan
mereka di pasar?

mantauan di beberapa kios ternyata
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njukkan sesuatu yang menggelitik. Seorang
elisempat mengeluh. Begitu banyak koran
bleid yang terbit, namun isinya hampir tak

a; Headline muncul dengan fokus masalah

ama. Beli satu dapat semua. Artinya,
ketersediaan media cetak belum mampu
i wariasi kebutuhan pembaca (konsumen).
rfisahaan dan merek apapun memang

- diperbedakan. Termasuk koran, tabloid
majalah sebagai sebuah komoditas.

13 berpikir hanya untuk menjual sebuah

litas, sebuah penawaran yang diper-
angnenjadi penting untuk memasuki pasar.

t@DOunphy, CEO Sealed Air Corporation,
lfaan yang mempelopori kemasan

nbung plastik, menyebutkan bahwa
-ap yang harus diingat adalah tak peduli

»a umum (luas) suatu produk, ia tidak
nenjadi suatu komoditi. Setiap produk,

ap jasa dapat diperbedakan (differentiated).
“hilip Kotler (1993) mengingatkan bahwa
berarti semua perbedaan menjadi berarti
lan berguna. Tidak semua perbedaan merupa-
1 sebuah pembeda (differentiator). Setiap
edaanberpotensi untuk menciptakan biaya-
va perusahaan, disamping juga manfaat.

‘usahaan harus memilih cara-cara, di mana ia

it membedakan dirinya dengan pesaing.

Menjad: Wiransahawan Handal
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perbedaan yang layak dilempar ke pasar
1k merebut konsumen harus dilakukan
i1 beberapa kriteria yang ketat.

riama, penting sehingga perbedaan

butsnembawa manfaat yang bernilai tinggi

ap sejumlah besar pembeli. Kedua,
jusan dalam arti bahwa perbedaan
ttidak dilakukan oleh yang lainnya, atau

ikan dalam cara yang khusus. Ketiga,

rterhadap cara lain untuk mendapatkan
tyang sama.

npat, dapat dikomunikasikan sehingga
itlihat oleh pembeli. Kelima, preemtif
arti perbedaan tersebut tidak dapat
onudah ditiru -

-f:éi_‘: ing. Ke'enam, “Sebenarnya tampil
_k-fu sehingga beda tidak hanya
|Anampu Mem- | gitaia lewat produk.
serbedaan ter- Perbedaan
"T);m terakh}r, personalia juga
ntung kan bll_a bisa mendapatkan
1an tersebut di- keunggulan
@ikan kepada

agi media cetak,

laan (differentition)

penting artinya. Substansi atau materi
arus mampu dibuat pada sisi yang
rasabawan Handal féﬁg



1 dengan pesaing, tetapi tetap menarik
Jisimak pembaca. Kalaupun fokusnya
maka penyampaiannya harus lebih
14 sasaran.
»enarnya tampil beda tidak hanya ditaja
roduk. Diferensiasi personalia juga bisa
patkan keunggulan kompetitif yang
Salah satu caranya adalah dengan
‘kerjakan tenaga yang terdidik dalam
bisnis yang digeluti tersebut.

ika produk yang bersaing serta tambahan
1annya tampak sama, pembeli masih
¢lihat perbedaan dalam perusahaan atau
iva. Perusahaan dapat membawa
111 emosional konsumen untuk mengarah
srasaan di samping pikiran pembeli. Ini
animbulkan citra tersendiri, bahkan dapat
kepada sebuah kepribadian. Artinya,
nen terikat secara emosional dengan
1aan karena ia merasa memiliki kepri-
tersendiri dengan mengkonsumsi produk
tawarkan perusahaan.

apa perbedaan yang harus dipromosikan
haan? Banyak ahli pemasaran men-
11 hanya satu. Perusahaan harus mampu
nbangkan proposi penjualan yang unik
¢¢lling propostion) untuk setiap merek dan
‘ctap seperti itu.

Menjadi Wiransahawan Handal
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“Kehilangan pelanggan
berarti pintu gerbang
kehancuran bagi
perusahaan”

Menjads Wiransahawan Handal
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enario ke depan pertumbuhan ekonomi

‘612 masih diselimuti “kabut” dan

bititas yang tinggi. Apapun alat atau

v mg digunakan untuk memprediksi,
2 akan tetap semakin jauh. Terjadinya
~\351a1 politik dalam skala nasional

un lokal memaksa dunia usaha mengerem
imika bisnisnya.
JebiErapa tahun terakhir, sektor bisnis telah

k pada kondisi yang amat parah, se arah
krisis ekonomi yang berkepanjangan.

nya pertumbuhan ekonomi sampai -13%
<ibatkan pendapatan masyarakat meng-
enurunan. Konsekuensi logisnya adalah
‘ravsabawan Handal
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»£ll masyarakat semakin melemah atau
i tidak ada sama sekali. Banyak per-

aan melakukan PHK, sehingga jumlah

‘ang kehilangan daya beli makin besar.

ag pelaku—pelaku bisnis yang tanggap dan

wmenduga semua itu akan terjadi, telah
:#ibil langkah strategis yang diarahkan
bertahan. Mereka secara konsisten
ukan restrukturisasi keuangan peru-
nya agar beban biaya operasional dapat
1151, dan biaya-biaya yang selama ini
1ap mubazir dapat dikesampingkan.
juk pula melakukan penjualan-penjualan
¢p aset-aset yang tidak produktif dan
aptimal melakukan sinerji. Pada tahap
aling ekstrim, PHK pun terpaksa dilaku-
erutama perusahaan yang melakukan
st kuantitas SDM” yang tidak efisien di

1 booming).
enurut WA. Makaliwe (1999) akan terjadi

pembabakan dalam kerangka pemulihan
mi Indonesia. Pertama, dimana ekonomi

4612 mengalami stabilisasi pada tahun 1999.

stabilisasi ini didasari oleh asumsi masih
a diprediksi gejolak sosial politik, masih
nya penyakit KKN, dan ketidakpuasan
rakat akibat kelangkaan bahan pokok dan

angguran. Ini berarti pada fase per-

Menjadi Wiransahawan Handal
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vat  kestabilan ,

ik yang makin kuat “Kehilangan

am negeri dan lan n
'va pemulihan di A g

an Asia Pasifik. | berarti pintu

fgse pertumbu- gerbang

1z diperkirakan kehancuran

Gmomi pada fase

womianIndonesia tidak akan berbeda dengan
e pada tahun 1997/1998, krisis masih
berkepanjangan.
‘edya, fase pemulihan yang akan ber-

& pada tahun 2000. Dengan asumsi

yacla tahun 2001- -
A2sa ini dapat bagi
sung bila pemu- perusahaan

inva dapat ber-
{zraulus. Sedangkan fase keempat, terjadi
1111 2003 di mana Indonesia kembali akan

pai pertumbuhan tinggi sejalan semakin

1 perkembangan kawasan Asia-Pasifik

embenahan sistem moneter Internasional

finkin lancarnya arus barang dan jasa.
rendukung di dalam negeri adalah aspek
12 daerah yang makin mantap dan
1 aset-aset ekonomi semakin merata.

ngingat krisis ekonomi masih akan
sung sampai beberapa tahun ke depan,



6 ritunya akan semakin parah bila asumsi-
: i 711 atas tidak terjadi, maka pelaku bisnis
i fmenempatkan situasi tersebut sebagai
orientasi strategi bisnisnya. Usaha kecil
etiengah (UKM), meskipun lebih fleksibel
saha-usaha besar, dalam mengantisipasi
an tersebut dapat mengambil strategi
an melalui beberapa langkah penting.
riama, investasi selektif. Artinya, uang
ha dapat ditanamkan pada aktivitas yang
sienguntungkan dan cepat menghasilkan. Untuk
} aku bisnis harus benar-benar melatih diri
makin terbiasa mengimplementasikan
| “urang awak” yakni “takilek ikan di air
tahu jantan batinonyo”.
iua, berupaya mengurangi piutang. Bisnis
{ vash harus tetap dipertahankan. Karena
3 piutang tak tertagih di masa krisis sangat
Ketiga, ekspansi pasar dengan melakukan
alan kredit hanya akan membukakan
slap “besar pasak daripada tiang”.
cempat, mengkaji ulang struktur biaya
melakukan efisiensi sebaik-baiknya.
\h biaya-biaya yang dapat dihemat dan
n mungkin ditiadakan. Sejalan dengan itu,
tikan alternatif untuk mengurangi biaya
n melakukan pemilihan teknis yang sesuai.
saatnya untuk tidak lengah pada prinsip
Menjadi Wiransabawan Handal
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oo hemat pangkal kaya, rajin pangkal pandai”.
. Kelima, sediakan dana yang cukup untuk
- menjagdnama baik dengan pelanggan. Hasil
figiensiglari kaji ulang struktur biaya secara baik
&rupakan salah satu sumber dana untuk itu.
iHarus daingat pepatah “sekali lancung keujian
¢mur hidup orang tak percaya.” Kehilangan
ggan berarti pintu gerbang kehancuran

-co- S Keepam, senantiasalah belajar dari penga-
' 7 d&man dan apa saja yang mampu menambah

- " iekal kémampuan dan ketrampilan. Edward

© DJeming mengatakan continuous improvement,

edangkan “kakek” kita bilang “lancar kaji
Jkarena diulang, pasal jalan karena diturut.”

T axhir, tetap bersemangat untuk berbisnis

- sambil menanamkan rasa percaya diri yang

© Singgl. Perjuangan dan do’a merupakan modal

sar untuk itu. Dan, jangan pernah ada kata
enti. Bukankah “nenek” kita sering bilang

<1 elang tak akan dimakan musang”. Allah

idak membebani seseorang melainkan
«dengan@esanggupannya. la mendapat pahala
«dari kebjjakan yang diusahakannya, dan
ndapat siksa dari kejahatan yang dikerja

W iransabawan Handal




“Persaingan merupakan
faktor yang krusial.
Perusahaan tidak dapat
menghindar, meskipun ia
tidak harus berlawanan”

Menjadi Wirausahawan Handal



'idak Selalu Bilangan Sial

ilam era persaingan yang makin tajam,

aht perusahaan harus memanfaatkan
erf=sumbernya secara cermat. Persaingan

1kan faktor yang krusial. Perusahaan tidak
menghindar meskipun ia tidak harus
anan. Merebut pasar dan memperoleh
it cdlarinya merupakan titik sentral dalam
;2 kelangsungan hidup perusahaan.

lanusia sebagai salah satu elemen

yerdaya perusahaan merupakan kunci
< dalam upaya itu. Intinya, manusia yang

'a dalam perusahaan harus secara efektif
nadapkan dengan manusia yang ada di pasar

»aeal konsumen.
NV iznsabawan Handal ‘@
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Suatu keunggulan untuk berkompetisi akan
" efektif bila sumberdaya manusia (SDM)
, ata dalam perusahaan memang ber-
peten dalam memanfaatkan sumberdaya
ya.Yotensi SDM yang tidak termanfaatkan
21 baik justru akan merugikan perusahaan.
‘feffer sebagaimana dikutip Tuty Herlina

nenyarankan ada 13 (tiga belas) langkah

s yang saling terkait satu sama lain untuk
dikan SDM sebagai sumberdaya yang

¢falam membangun keunggulan bersaing
1aaan. Pertama, employment security untuk
iong karyawan memberikan kontribusi
4fusahaan. Untuk ini, diperlukan kehati-
Jdan selektifitas yang tinggi dalam

kerjakan manusia.
lua, selectif in recruiting sebagai upaya
leorang yang tepat untuk bidang kerja
‘uai. Biaya supervisi akan dapat ditekan
proses penyesuaian karyawan dapat
ndek. Ketiga, hight wages sebagai cerminan
\ perusahaan menghargai kinerja
&) Keempat, incentive pay yang transparan
menunjang motivasi yang akan
rikan inovasi. Kelima, employee owership
upaya meningkatkan rasa memiliki
ai terhadap perusahaan dan meminimal-

dlik.

Menjadi Wiransabawan Handal



{eeviam, information sharing untuk memberi
npatan pengembangan wawasan karyawan.
>kdngan karyawan terhadap akses informasi
1kan menyebabkan mereka bekerja secara
<¢tujuh, participation and empowerment yang
dibutuhkan untuk meletakkan dasar
miu Desentralisasi untuk meningkatkan
ipasi karyawan dapat menciptakan
ilitas karyawan dalam menggunakan
yang dimilikinya.

Cedglapan, self managed teams untuk mem-
g#puh perusahaan. Organisasi yang
ki tim kerja yang solid akan mudah

ndclapi tantangan dari luar dan secara
| iebih menguntungkan karena pekerjaan
lizelesaikan oleh tim secara lebih baik.
lgn, training and skill development untuk
i terjadinya perbaikan kualitas secara
/u. Kesepuluh, cross utiliation and cross
- untuk menempatkan sinerji sepanjang

ang mampu melakukan pekerjaan ganda,
‘haan dapat memberikannya untuk
@ikan keseragaman. Perusahaan di-
ykan karena karyawan menganggap

lupan kerja kian menantang.
ebelas, simbolic egalitarianism sebagai cara
fiemberikan identitas yang mempunyai
s;amaan derajat. Kesamaan komparatif

W inansabawan Handal
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¢nimbulkan semua aktifitas dan tindakan
iancar. Keduabelas, wage comression untuk
nengkaitkan tugas yang saling ketergan-
. Kompresi bayaran untuk mengurangi
tisi interpersonal dan meningkatkan
ma akan bermuara pada efisiensi.
tigabelas, promotion from within sehingga
7an. memiliki peluang untuk mengem-
n diri dan dapat menjadi intensif bagi
asn. Promosi tidak hanya berupa kenaikan
ral tapi dalam bentuk perluasan fung-
lan kompensasi dapat saja diterapkan.
1gkah-langkah praktis dalam memandang
rfianfaatkan manusia sebagai sumberdaya
s perusahaan meski jumlahnya 13, tentu
angka sial. Menerapkannya secara
n clalam perusahaan akan meningkatkan
puan bersaing yang lebih mendasar bagi
haan. Harus diakui memang, meng-
akan seseorang manusia jauh lebih sulit
nggembalakan 100 ekor kerbau. Hanya
‘alui manusialah sebuah organisasi dapat
{_berkembang dan tetap bertahan hidup.

Menjadi Wiransabawan Handal



12t 5 Mei 2000

t2 ahli astronomi memperkirakan pada
|5 Mei 2000 lalu akan terjadi kiamat di
umi. Paling tidak akan terjadi banjir besar
banjir di zamannya Nabi Nuh. Dasar pikir
1l ini berpijak pada terjadinya kesamaan
tujuh planet di jagad raya. Kesejajaran
tujuh planet tersebut akan mengubah
<hatulistiwa karena pengaruh perubahan
&/bumi.

fub yang dulu utara bisa jadi timur dan
ulu barat bisa jadi selatan. Es di kutub
<an mencair dan menyebabkan naiknya
kaan laut. Demikian pula di selatan.
i Selandia Baru dan Australia akan

imnsabawan Handal 123
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pelam, termasuk Jepang, Alaska dan
-1an Cina dan negara Skandinavia (bekas Uni
et)!
ara ahli nujum mengkaitkan peristiwa itu
. perjalanan waktu dan kalkulasi
malika dunia magic. Banjir bandang Nabi

emadi 6000 tahun yang lalu. Bila angka

‘but dijumlahkan hasilnya adalah 6 (enam).

dian angka 5 Mei 2000 dijumlahkan

+0=1+2) hasilnya tiga (tiga) dan angka 6
m)¢ibagi dengan 3 (tiga) diperoleh angka 2

Artinya, banjir bandang kedua atau Kiamat
Nith kedua memang akan jatuh pada

1. bulan, dan tahun tersebut.

iin halnya dengan ahli sinematografi.
lan Kiamat 5 Mei 2000 diangkatnya ke

¢ kaca. Film seri “Millenium” yang di-

kan pada salah satu stasiun televisi swasta
onesia, mengemasnya ke dalam bentuk
‘ang menarik dan tentunya laris di pasaran.

pemirsa, seakan percaya dengan tidak,
at erat dan menapak alur cerita yang diliris

fm; Sutradara.

. Indonesia, persoalan kiamat ini belum
k bergema. Yayasan Paramida yang
pin Prof. Dr. Nurcholis Madjid me-

nasnya dalam bentuk diskusi ilmiah.
mnva hanya immanistik atau mencoba

Menjadi Wiransabawan Handal
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;ugah kesadaran manusia agar tetap
angpadajalan yang telah digariskan Yang

fuasa. Hanya saja majalah “DR”
ngkat persoalan itu menjadi laporan
yang berangkat dari hasil diskusi Yayasan
\da tadi. Dalam suatu wawancara dengan
atu stasiun televisi swasta Indonesia,
1an Redaksi “DR”

-
mengemas “Pada sisi lain,

lan Kiamat 5 Mei bagi pengusaha
enjadi marketing yang cermat
ajalahnya untuk mengamati
itkan penetrasi dinamika pasar
kepekaan

ngan mengang- konsumen justru
ini, diharapkan merupakan

\apat direbut dan | Peluang yang tidak
Hemasaran da- ternilai harganya”

perbaiki. Per-
n mencoba untuk menggugah emosi
ca dan menimbulkan minat untuk
ica dan mengetahui ada apa di balik
Bilamat 5 Mei 2000. Dalam konteks ini
% tersebut mencoba menciptakan pasar
urkets) untuk menaikkan market volume
Cara ini mementaskan paradigma lama
rpegang pada prinsip bahwa pasar tidak
»iiat dan hanya bisa dicari.

iruisabawan Handal 125
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cara fisik mungkin hanya terdapat
1en itu-itu saja di dalam pasar. Namun
<ualitatif permintaan konsumen dapat
i secara vertikal, bukan hanya horizontal.
1 pasar tidak hanya dapat ditempuh
rienambah jumlah pembeli, tetapi bisa
hkan dengan menumbuhkan keinginan
1en untuk meningkatkan jumlah pem-
K husus untuk produk media, aspek ini
iebih gampang karena produk dapat
lkasi secara tegas. Karena itu, tidak jarang
¢rlangganan 2-3 macam koran.

mentasi pasar secara psikologis akhir-
11 memang sedang ngetren dilakukan.
imakan “rumor” untuk penetrasi pasar

-

W ey

kan teknik yang efektif untuk masuk ke

asar psikologis. Pendekatan segmentasi
hanya mengandalkan variabel demo-

geografis, tidak lagi dapat diandalkan.

<a masyarakat yang makin cepat, akibat
ibangan teknologi dan “dunia tanpa
menyebabkan konsumen makin peka

nhya. Kepekaan ini, di satu sisi merupa-
-aman karena begitu sulit memprediksi

hian dan keinginan konsumen sejalan
kecepatan perubahan selera mereka.

4 sisi lain, bagi pengusaha yang cermat

nati dinamika pasar kepekaan konsumen
Menjadi Wiransabawan Handal
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ru merupakan peluang yang tidak ternilai
rganya. Perusahaan yang secara piawai
npgugah emosi konsumen akan menangguk
rungan yang cukup besar dalam waktu yang
cat. Apalagi di Indonesia yang mayoritas

duknya sangat demonstratif. Rumor

at%4 merupakan senjata ampuh untuk

rtangkan persaingan. Melalui rumor
nalan produk ke konsumen menjalar
[=lipat.

tirk masa yang akan datang, rumor
1= tidak bisa diabaikan oleh “marketer”.
{5 Mei 2000 yang menggelembung dari

s @4stronomi pun bisa jadi rumor yang

i+ mendatangkan kualitas kinerja pasar.

ammai-ramai menggelitik emosi konsumen
< wenggugah psikologi mereka sehingga

hasrat atau keinginan untuk membeli
akan cara penting untuk menaikkan

1£Sa pasar.
o1 harus diingat, rumor bila salah adopsi
sai perangkat promosi bisa berakibat fatal
i p&usahaan. Bila itu yang terjadi, maka
natlah perusahaan tersebut. Dan, prediksi
momis tentang Kiamat 5 Mei 2000 akan
-Benar terjadi pada usaha Anda. Jangan

xmpaiish! []

W iransabawan Handal




	1
	2
	3
	4
	5
	6
	7
	8
	9
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	21
	22
	23
	24
	25
	26
	27
	28
	29
	30
	31
	32
	33
	34
	35
	36
	37
	38
	39
	40
	41
	42
	43
	44
	45
	46
	47
	48
	49
	50
	51
	52
	53
	54
	55
	56
	57
	58
	59
	60
	61
	62
	63
	64
	65
	66
	67
	68
	69
	70
	71
	72
	73
	74
	75
	76
	77
	78
	79
	80
	81
	82
	83
	84
	85
	86
	87
	88
	89
	90
	91
	92
	93
	94
	95
	96
	97
	98
	99
	100
	101
	102
	103
	104
	105
	106
	107
	108
	109
	110
	111
	112
	113
	114
	115
	116
	117
	118
	119
	120
	121
	122
	123
	124
	125
	126
	127

