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Kami terjun ke pelatihan dengan visi ingin menciptakan suatu sistem yang bisa berjalan
sendiri (yaitu tanpa kami) dan membantu para pebisnis, berpengalaman maupun pemula,
merancang-ulang strategi mereka dan mensistematisasi proses-proses mereka, agar mereka
bisa melipatgandakan laba mereka sambil memangkas jumlah jam kerja mereka.

Kami di sini akan jelaskan konsep-konsep bisnis ampuh yang, bila anda terapkan pada bisnis
anda, akan mengubah bisnis anda sehingga memungkinkan anda memiliki bisnis impian,

bekerja lebih sedikit namun berpenghasilan jauh lebih besar.

Berikut ini sekilas tentang konsep-konsep ini

Outsourcing (Pengalihdayaan)

adalah pelimpahan suatu proses bisnis ke pihak ketiga. Mencakup pelimpahan ke luar negeri
maupun di dalam negeri, dan kadang mencakup merelokasi suatu fungsi bisnis ke negara
lain. Penghematan uang dari upah pekerja internasional yang lebih rendah adalah suatu
motivasi besar untuk outsourcing.

Outsourcing

e membantu perusahaan berkinerja baik dalam kompetensi-kompetensi inti mereka dan
meringankan kekurangan keahlian dalam bidang-bidang di mana mereka ingin limpahkan
keluar.

e menawarkan keluwesan dan kendali yang lebih besar terhadap anggaran.

e memungkinkan organisasi membayar hanya untuk jasa-jasa yang mereka butuhkan,
ketika mereka membutuhkannya.

e mengurangi kebutuhan untuk merekrut dan melatih staf khusus, memasukkan keahlian
teknis baru, dan mengurangi biaya-biaya modal dan operasi.

Rancang-ulang proses bisnis (Re-engineering)

adalah suatu strategi manajemen yang berfokus pada analisis dan desain workflow dan
proses-proses bisnis di dalam sebuah organisasi. Proses bisnis adalah sekumpulan tugas
yang secara logis berkaitan yang dijalankan untuk mencapai hasil bisnis tertentu.

Re-engineering bertujuan membantu organisasi

e secara mendasar memikirkan kembali cara mereka melakukan pekerjaan mereka untuk
secara dramatis memperbaiki pelayanan pelanggan, memangkas biaya-biaya operasional,
dan menjadi bisnis kelas-dunia.

e secararadikal menyusun/menata kembali organisasi mereka dengan berfokus pada
desain proses-proses bisnis mereka.

Disebut juga transformasi bisnis, re-engineering menekankan fokus holistik pada sasaran-
sasaran bisnis, yang mendorong penciptaan ulang skala-penuh proses-proses ketimbang

optimalisasi subproses-subproses.

Bisnis inti (Core business)




berarti kegiatan “pokok” atau “esensial” sebuah bisnis. Proses bisnis inti berarti bahwa
sukses sebuah bisnis bergantung bukan hanya pada seberapa baik tiap bagian menjalankan
pekerjaannya, tapi juga pada seberapa baik perusahaannya mampu mengoordinasikan
kegiatan-kegiatan departemen untuk menjalankan proses bisnis intinya.

Kompetensi inti (Core competency)
adalah faktor khusus yang dipandang sebuah bisnis sebagai inti dari cara perusahaan atau
para karyawannya bekerja. Faktor ini memenuhi 3 kriteria utama:

1. Tidak mudah ditiru para pesaing.

2. Bisa digunakan kembali secara luas bagi banyak produk dan pasar.

3. Harus memberikan manfaat-manfaat yang dialami konsumen akhir serta nilai dari produk
atau jasanya kepada para pelanggannya.

Kompetensi inti

e bisa mengambil aneka bentuk, termasuk pengetahuan teknis/bidang kerja, suatu proses
yang andal dan/atau hubungan yang erat dengan para pelanggan dan pemasok. Bisa juga
mencakup pengembangan produk atau budaya, seperti dedikasi pegawai, manajemen
SDM terbaik, cakupan pasar yang baik, atau perbaikan terus-menerus sepanjang waktu.

e adalah kekuatan khusus relatif terhadap organisasi-organisasi lain dalam industri yang
sama, yang merupakan dasar untuk memberikan nilai tambah.

e mencerminkan pengetahuan kolektif sebuah organisasi dan menyangkut
pengoordinasian beragam ketrampilan produksi dan memadukan banyak arus teknologi.

e mencakup komunikasi, keterlibatan, dan komitmen mendalam untuk bekerja lintas
batas-batas organisasi, seperti memperbaiki tim-tim lintas-fungsi dalam sebuah
organisasi untuk mengatasi batas-batas.

Produktivitas

adalah rasio output (keluaran) terhadap input (masukan) dalam produksi; adalah suatu
ukuran rata-rata dari efisiensi produksi. Efisiensi produksi berarti kemampuan produksi
untuk menciptakan penghasilan yang diukur dengan rumus nilai output riil dikurangi nilai
input riil.

Produktivitas adalah suatu faktor penting dalam kinerja produksi perusahaan. Meningkatkan
produktivitas bisnis bisa menaikkan taraf hidup bagi para pemangku kepentingan karena
penghasilan riil yang lebih banyak memperbaiki kemampuan orang-orang untuk membeli
barang dan jasa, menikmati kesenggangan, memperbaiki rumah dan pendidikan serta ikut
membantu program-program sosial dan lingkungan.

Skalabilitas
adalah kemampuan sebuah sistem, jaringan, atau proses untuk menangani jumlah kerja yang
berkembang, atau kemampuannya untuk diperbesar untuk mengakomodasi pertumbuhan




itu. Dalam konteks bisnis, skalabilitas berarti bahwa model bisnis mendasarnya menawarkan
potensi untuk pertumbuhan ekonomi dalam perusahaan itu.

Itulah konsep-konsep yang akan anda pelajari dalam laporan ini agar anda bisa bekerja lebih
sedikit dan berpenghasilan lebih besar bekerja dalam bisnis impian anda. Mari kini kita mulai
dengan...

Alasan Kebanyakan Pebisnis Kembang Kempis

Banyak sekali pebisnis menjalankan atau memulai bisnis mereka secara salah. Kurangnya
ilmu pembangunan bisnis mendasar adalah sebab utama dari begitu banyak perjuangan dan
pemborosan waktu. Inilah sebab mengapa kebanyakan pebisnis pemula akan gagal dalam
mencapai impian-impian mereka sekalipun mereka membeli banyak produk informasi,
mempelajarinya dengan tekun dan bekerja luar biasa keras.

Kami akan membahas masalah-masalah yang kami lihat, karena kami tahu dari pengalaman
bahwa sudut pandang unik kami bisa benar-benar membuat perbedaan besar dalam bisnis
anda. Kami tidak bisa diam dan membiarkan begitu banyak impian gugur sepanjang jalan
akibat kesalahpahaman tentang cara bisnis-bisnis yang sukses dibangun.

Laporan ini memaparkan soal-soal ini, satu per satu, dan anda akan mendapat kejelasan
tentang hubungan anda dengan bisnis anda (dan cara menumbuhkannya) yang belum
pernah anda dapatkan.

Jika anda belum membangun sebuah bisnis riil seputar apa yang anda saat ini kerjakan, anda
harus sangat mempertimbangkan menciptakannya SEGERA! Alasannya, bisnis besar selalu
“memukul” dan mencuri uang dari para pemain independen kecil. Kalau anda tahu apa pun
tentang bisnis atau telah menyaksikan kelahiran atau pertumbuhan segala industri, anda
sudah melihat polanya bermain berulang-ulang.

Pebisnis John Carlton misalnya, menceritakan masa awalnya dalam bisnis infomercial dan
bagaimana mereka mau mengambil gambar iklan selama siang hari (gaya video gerilya) dan
menayangkannya malamnya secara gratis. Jika itu laku, mereka akan terus memasangnya.
Kalau tidak laku, mereka akan mengambil gambar video baru besoknya.

Hari ini seandainya anda ingin bersaing dalam bisnis infomercial, anda lebih baik naik ke
pentas dengan dana puluhan milyar rupiah dan rela kehilangan semuanya. Ingin tahu
kenapa? Karena industrinya sudah mapan dan para pebisnis awal yang memasuki bisnis
infomercial sebagai suatu bisnis, sukses dan terus tumbuh sampai mereka benar-benar
mengubah industrinya. Perusaaan-perusahaan seperti Guthy-Renker, yang dulu produsen
kaset-audio, menjadi sebuah perusahaan $750.000.000-setahun karena memperlakukan
peluang infomercial sebagai sebuah bisnis.



Lebih banyak perusahaan offline sukses meng-online setiap hari. Ada juga perusahaan-
perusahaan direct-response sukses yang sudah membuat peralihan ke dunia online yang
terus-menerus mencari ceruk-ceruk baru di mana mereka bisa mengarahkan sumberdaya
kekuatan mereka. Dan jika itu tidak cukup, ada juga orang-orang yang sebenarnya konsumen
dalam ceruk yang sedang memandang lingkungan online mengira mereka bisa membangun
bisnis impian mereka seputar kecintaan mereka. Oh ya, jangan lupa ada juga banyak pebisnis
online yang sedang mencari ceruk-ceruk basah. Ini berarti ada banyak orang yang mencoba
mengambil uang anda!

Tapi sebelum melangkah lebih jauh, kami ingin membagi cerita seorang pakar pencegahan
pengutilan (shoplifting) tentang pencegahan pengutilan dalam bisnis pakaian. Dia bilang
bahwa sensor-sensor pada pakaian dan para penjaga yang berseliweran di toko busana itu
sebenarnya bukan untuk menangkap para pengutil. Tujuannya adalah membuat tokonya
kurang menarik daripada toko-toko lain untuk dikutili. Dengan kata lain, anda ingin memiliki
lebih banyak pengamanan daripada para pebisnis lain di sekitar anda, sehingga para calon
pengutil akan pergi ke tempat di mana paling gampang mengutil.

Pada akhirnya anda ingin menciptakan efek yang sama dalam ceruk di mana anda bekerja.
Anda harus membangun sebuah bisnis yang begitu manjur, di mana anda punya cukup
produk sehingga membuat persaingan dengan anda tidak menguntungkan. Para pesaing
canggih akan paham bahwa anda bisa mengambil produk-produk front-end (garis-depan)
anda dan memberikannya gratis, atau dengan komisi reseller 100%, dan itu tidak akan
mempengaruhi income anda karena anda masih akan punya back-end, cross-sell dan upsell.

Kini mari kita lihat beberapa kendala yang saat ini menghalangi anda.
Kendala-Kendala Mencapai Sukses Bisnis Besar

Pandanglah kendala-kendala yang mungkin anda hadapi dalam menciptakan sebuah bisnis
riill yang punya daya tahan. Dengan memaparkan dan menyingkirkan masalah-masalah ini,
anda akan bisa menumbuhkan bisnis anda lebih cepat (dan lebih mudah) daripada yang anda
pernah bayangkan. Inilah konsep-konsep sama yang dipahami dan dijalankan para
pembangun bisnis super-kaya.

Format bagian ini serupa dengan diagnosis medis. Anda akan melihat masalahnya, gejala-
gejala, sebabnya dan selayang pandang solusinya. Mari kita pandang satu masalah mendasar
yang dialami kebanyakan pebisnis.

Gejala: Membeli segala macam peluang bisnis yang tampak seperti akan menghasilkan anda
uang, tapi tidak mendapatkan hasil-hasil.

Sebab: Pemikiran oportunis

Masalah Bisnis: Ketiadaan Strategi



Opportunistic vs. Strategic

Opportunistic

An opportunity arises
and you grab it

Most business owners
wha struggle, are busy
with the day to day of
their business and take
action on what's

Strategic

You have an end in mind, 2
vision

Successful entrepreneurs
know thesr vision, develop
differant altermatives for its
accomplishment. and choose
the approach they think i
most probable. They
continually ask “what are my

Kendala pertama sekali yang perlu
kita pandang adalah anda dan
pemikiran anda.

Ada dua cara berpikir yang secara
diametris berlawanan saat
menyangkut pembangunan bisnis
dan menghasilkan uang. Ada
pemikiran oportunis dan pemikiran
strategis.

Dest opportunities to achieve
my vision?”

appealing.

Umumnya, pencari peluang berpikir
oportunis dan entrepreneur berpikir
strategis.

Pencari peluang selalu mencari peluang besar mereka untuk menghasilkan banyak uang dari
peluang hot saat itu. Kriteria mereka satu-satunya adalah, “Bisakah saya hasilkan uang dari
ini?” Jadi, hari ini AdSense, besok lain lagi, dan kemarin adalah suatu konsep hot lain yang
sudah dilupakan.

Pencari peluang membeli banyak produk, dan mereka memakai hanya beberapa darinya,
dan produk-produk yang memang mereka pakai ditinggalkan ketika cara “gampang”
berikutnya untuk menghasilkan uang muncul. Pertanyaan yang mereka ajukan ke diri mereka
adalah, “Apa cara termudah bagi saya untuk menghasilkan uang saat ini?”

Entrepreneur sejati, di sisi lain, sama sekali berbeda. Entrepreneur punya suatu visi jelas
tentang menjadi apa mereka inginkan bisnisnya. Karena mereka punya visi, mereka bisa
menganalisis kekuatan-kekuatan mereka sendiri, kekuatan-kekuatan pesaing mereka,
kesukaan-kesukaan pasar dan menciptakan strategi-strategi berbeda untuk mencapai visi
mereka.

Setelah meninjau pro dan kontra dari setiap alternatif strategi, mereka memilih satu strategi
yang paling pasti sukses mencapai visi mereka. Si entrepreneur tahu bahwa peluang
terbesar mereka selalu di dalam bisnis mereka, mengikuti strategi ideal mereka dan bukan
produk hot yang di-emailkan semua orang untuk minggu ini.

Dan inilah sedikit informasi yang akan dibenarkan oleh segala direct marketer kawakan.
Sekitar 100 kali lebih gampang menjual ke seorang pencari peluang daripada ke seorang
entrepreneur. Kenapa? Karena si pencari peluang tidak punya kriteria—kalau anda bisa
meyakinkannya bahwa dia bisa menghasilkan uang dengan peluang income anda, anda telah
membuat penjualan anda.

Entrepreneur, di sisi lain, harus membandingkan apa yang anda tawarkan dengan rencana-
rencana mereka saat ini—akankah itu menjadikan mereka lebih mudah mencapai visi



mereka? Apakah ini hal yang masuk ke dalam pendekatan mereka saat ini dan kalau ya,
apakah ia lebih unggul daripada apa yang mereka saat ini sedang lakukan?

Dan inilah faktanya, kebanyakan pebisnis tak lebih daripada pencari peluang. Mereka tidak
punya strategi, loncat dari satu pendekatan ke lainnya, dan meski mungkin punya suatu
target penghasilan, mereka tidak punya visi dari bisnis yang mereka perlu ciptakan untuk
mencapainya. Dan karena mereka tidak punya visi jelas, mereka tidak bisa mengikuti
semacam rencana terinci untuk mencapainya. Jadi, mereka akhirnya membeli apa pun yang
datang dengan sebuah janji besar uang gampang dengan harapan bahwa ini pastilah
peluang besar mereka untuk sukses besar. Mereka sangat menyukai (dan menjadi korban
dari) produk-produk “Business in a box” di mana janji-janjinya adalah imbalan besar dengan
sedikit sampai tanpa usaha.

Kami telah yakinkan anda bahwa anda perlu menjadi entrepreneur dan membangun sebuah
bisnis. Sekarang, mari kita bicara tentang apa yang akan menghalangi jalan anda...

Disain Bisnis Buruk Mengakibatkan Anda
Mengerjakan Banyak Kerjanya

Seperti segala badan usaha mulai perusahaan mutinasional sampai bisnis pribadi paruh-
waktu yang bekerja dari rumah, untuk bertahan dan sukses anda harus melakukan enam
fungsi dasar. Biasanya satu dari kegiatan-kegiatan ini adalah Bisnis Inti atau Fungsi Inti anda,
yaitu apa yang anda dibayar untuk lakukan. Tapi untuk terus beroperasi anda perlu
melaksanakan semua enam fungsi ini secara memadai dan konsisten kapan saja keadaan
menuntut. Bila sebuah organisasi bisa merekrut orang-orang yang unggul dalam melakukan
fungsi-fungsi ini, ketika anda bekerja sendiri, anda mungkin harus mengerjakan semuanya
sendiri—paling tidak di awal!

1. Mencipta
Dalam segala bisnis, ada yang harus menciptakan produk dan jasa yang akan disediakan
kepada klien. Sebagian karir mandiri bersifat kreatif. Pematung, screenwriter, atau novelis,
misalnya, dibayar untuk mencipta. Inilah fungsi inti mereka. Dalam bisnis, tidak hanya si
seniman harus melakukan kelima fungsi lain, dia juga harus jadi pencipta, visioner yang
memikirkan apa yang akan anda tawarkan dan cara menjadikannya menarik dan berharga
bagi klien. Jadi, anda perlu melakukan kegiatan-kegiatan seperti ini

e Membayangkan

e Merancang

e Berinovasi

e Menerawang

e Tampil

e Mencerap/merasa

2. Memecahkan masalah



Ada yang harus memikirkan cara menyelesaikan permasalahan tidak terhindari seperti
mendapatkan klien, memuaskan klien, dan menjalankan bisnis anda secara efektif. Sebagian
karir seperti konsultan, penulis teknis, pialang informasi, atau pengembang software adalah
tentang pemecahan masalah. Memecahkan masalahlah yang mereka dibayar untuk lakukan.
Bisnis anda juga kadang perlu melakukan kegiatan-kegiatan pemecahan-masalah ini

e Menganalisis

e Mendiagnosis

e Mengamati

e Menyelidiki

e Menentukan

e Mengevaluasi

3. Membangun
Ada yang harus menyingsingkan lengan bajunya untuk melakukan kerja manual untuk
membuat segalanya tetap berjalan. Sebagian karir seperti konstruksi, jasa pembersihan
komersil, pemeliharaan kolam renang, dan jasa perbaikan komputer dibayar untuk tugas-
tugas macam ini. Bisnis anda juga kadang perlu melakukan kegiatan-kegiatan pemecahan-
masalah ini

e Merakit

e Komputasi

e Mereparasi atau membersihkan

e Membangun

e Memelihara

e Mengangkut, mengirimkan dan mengemas

4. Menata/mengorganisir
Ada yang harus menyusun prosedur-prosedur, mengikuti proses sampai selesai, dan
melaksanakan tugas-tugas administratif sehari-hari dari beroperasi sebagai sebuah bisnis.
Karir-karir mandiri seperti penata profesional, pengindeks, pengolah-kata, atau pembukuan
dibayar untuk melakukan fungsi-fungsi macam ini. Bisnis anda juga perlu menangani data,
angka-angka, file-file, dan detil-detil administratif lain menyangkut aspek keuangan,
tatausaha dan hukum dari pekerjaan anda. Jadi anda kadang perlu melakukan kegiatan-
kegiatan semacam ini

e Mengatur

e Menghimpun dan menelusuri

e Mengumpulkan

e Mengurutkan/menertibkan

e Mencatat/merekam

e Mengarsip

5. Memimpin
Ada yang harus mengawasi, mengoordinir, mengelola, memasarkan, menjual, dan
mempromosikan produk atau jasa bisnis anda. Dalam banyak karir wirausaha seperti



perencana event, pemandu wisata, spesialis public-relation, dan pemimpin seminar,
kegiatan-kegiatan macam itu adalah Fungsi Intinya. Tapi kadang kita perlu melakukan
kegiatan-kegiatan ini untuk menjalankan bisnis kita.

e Mengoordinir

e Menjual dan berpromosi

e Berunding

e Mengelola

e Memasar

e Memengaruhi dan membujuk

6. Memperbaiki
Ada yang harus bekerja secara pribadi dengan klien, mendengarkan kebutuhan-kebutuhan
mereka, memenuhi keluhan-keluhan mereka, dan mengetahui di mana perbaikan-perbaikan
perlu dibuat. Interaksi-interaksi macam ini mengarah pada produk dan jasa baru dan lebih
baik yang membuat orang-orang terus kembali ke bisnis anda. Orang-orang dalam profesi
seperti konseling/pembimbingan, tutor, dan terapi pijat dibayar untuk mengurus dan
menolong orang. ltulah Fungsi Inti mereka. Namun, apa pun sifat bisnis anda, anda juga
harus cukup terlibat dalam melayani klien anda untuk mengembangkan cukup kepercayaan
agar mereka ingin terus berbisnis dengan anda. Jadi, kadang anda akan melakukan hal-hal
seperti

e Mendengarkan

e Peduli/merawat

e Memberi konsultasi

e Menjelaskan

e Mengajari

e Menolong

Bila bisnis anda tradisional atau offline, anda tahu bisnis anda sedikit banyak harus
melakukan tugas-tugas dalam keenam fungsi di atas hanya agar bisnis anda bisa bertahan
hidup dalam jangka panjang. Semakin besar bisnis anda, semakin banyak dari tugas-tugas
tersebut harus dilakukan dalam bisnis anda.

Nah, yang mungkin akan segera membuat anda pusing adalah, bila bisnis anda seluruhnya
online (berbasis Internet), atau anda ingin memanfaatkan Internet semaksimal mungkin
untuk mengembangkan bisnis anda tanpa batas—bisnis mana sekarang ini, sekecil apa pun,
yang tidak tergiur untuk memanfaatkan kemampuan leverage/pengungkit luar biasa besar
dari Internet>—anda akan harus melakukan banyak tugas atau fungsi baru yang terkait
dengan pemasaran Internet.

Di bawah ini kami uraikan bisnis atau pemasaran Internet ke dalam 12 bidang kritis. Anda
akan lihat bahwa, seperti halnya dengan bisnis offline, semakin besar bisnis online anda, atau
semakin besar porsi penghasilan untuk bisnis offline anda berasal dari Internet, semakin
banyak dari tugas-tugas dari ke-12 bidang ini harus dilakukan dalam bisnis anda.



Seperti keenam fungsi bisnis tradisional di atas, kita bisa menguraikan tiap-tiap bidang ini ke

dalam fungsi-fungsi lebih kecil—hal-hal sesungguhnya yang perlu dikerjakan. Ayo kita
pandang terdiri dari apa tiap-tiap kegiatan ini...

Kegiatan-kegiatan Content (Isi):
e Artikel
e Produk
e eBook & buku fisik
e Audio & Video
e Software
e Halaman-halaman content untuk SEO
e Grafis (gambar)
e Laporan & eCourse gratis
e eZine
e Bonus
e Blog post & podcast

Aktivitas-aktivitas List:
e Taktik-taktik pembangunan list
e Manajemen list
e Segmentasi
e Ketersampaian/keterkiriman

Aktivitas-aktivitas Keuangan:
e Merchant account
e Membayar affiliate/mitra

e Piutang

e Pencarian vendor/pemasok
e Anggaran

e Pajak

e Asuransi

e Penggajian (payroll)

e Hutang

Kegiatan-kegiatan Teknis:
e Pengembangan software
e Pemeliharaan situs
e Pemeliharaan komputer
e Pelacakan (tracking)
e White listing
e Pemeliharaan server
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Kegiatan-kegiatan Sistem:

Sistem internal

Pengembangan software (Jika anda sedang mencoba membangun bisnis anda

sendiri, kadang anda ingin menciptakan software anda sendiri untuk mengotomatkan

tugas-tugas berulang)

Kegiatan-kegiatan Copywriting:

Surat penjualan (sales letter)
Halaman-halaman order
Perekrutan affiliate/mitra
Pay-per-click

Iklan-iklan banner
Email-email

Opt-in

Name captures

Pengujian

Kegiatan-kegiatan Traffic:

SEO

Pembelian link

Pembangunan link

Perekrutan JV (joint venture)

Program-program viral

Pay-per-click

Blog

Membeli domain-domain yang sudah ada dan kadaluarsa
RSS feeds

Perikalanan banner

Kegiatan-kegiatan Hubungan Klien :

Mendapatkan kesaksian-kesaksian (testimonial)
Pelayanan pelanggan

Penawaran-penawaran gratis

Pemrosesan retur

Fulfillment (pemenuhan order)

Analisis Pasar :

Detektif niche
Survey

Riset keyword
Database tanya
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e Up-sales
e Backend

Kegiatan-kegiatan Pembangunan Bisnis:
e Akuisisi website terkait
e Membeli pesaing atau membeli website serupa
e Membeli situs yang menawarkan apa yang orang-orang akan beli sebelum atau
sesudah mereka membeli produk anda
e Product licensing

Hukum & Kepatuhan:
e Soal-soal SPAM
e Terms of service
e lzin-izin usaha

Kegiatan-kegiatan Pemasaran Affiliate:
e Penelaahan program-program
e Mempertimbangkan program-program affiliate mana yang perlu anda masuki agar
anda bisa mempromosikan produk-produk orang lain
e Mengembangkan situs-situs terpisah untuk mempromosikan produk-produk orang

lain agar anda bisa membangun daftar (list) yang lebih baik bagi produk anda
sendiri...

Frustrasi, Kerja Keras Dan Hasil-Hasil Minim

Jika anda pernah frustrasi dengan kemajuan anda, kewalahan dengan jumlah kerja yang
anda perlu bereskan, atau memang kelelahan, apakah mengherankan mengapa? Serius,
sekalipun anda hendak meng-
outsource semuanya, tidakkah
anda lihat bahwa anda tidak bisa
mengelola semua freelancer yang
dibutuhkan untuk membereskan
semua kerja ini?
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Kini, sebelum anda meloncat ke kesimpulan bahwa kami sedang menganjurkan anda
mempekerjakan sejumlah orang, sadari bahwa masalah dengan pengembangan bisnis jauh
lebih dalam dari itu.

Kami hanya telah mengupas beberapa lapis pertama bawang ini; jika anda benar-benar ingin
sampai pada yang sebenarnya kita harus menjadi agak lebih pribadi.

Pertanyaan Bisnis Amat Penting Yang Kebanyakan Pebisnis
Salah Pahami

Pernah dengar bahwa sukses atau kegagalan yang kita alami dalam hidup seringkali bisa
ditelusuri ke beberapa keputusan kunci yang kita ambil pada saat-saat penting selama hidup
kita?

Kalau pernah, pernahkah anda pikirkan apa mungkin putusan-putusan kunci itu?

Kalau anda tahu ada beberapa putusan kunci yang akan berdampak besar pada kualitas
hidup anda, tidakkah anda ingin tau sebelumnya putusan-putusan mana itu? Dengan begini
anda bisa bersiap terbaik dan memberi jawaban terbaik yang bisa anda munculkan.

Sayang, hampir semua pebisnis keliru mengambil salah satu putusan penentu hidup ini, tapi
mereka tidak menyadarinya meskipun putusan mereka memengaruhi hasil-hasil mereka saat
ini. Ini jelas saat anda memandang mengapa begitu banyak pebisnis berjuang, gagal, atau
bekerja jauh lebih keras daripada semestinya.

Bisnis Apa yang Anda Mulai?

Jika anda seperti mayoritas pebisnis, anda belum sungguh-sungguh memikirkan pertanyaan
ini. Itulah inti masalahnya.

Banyak yang akan kami bagi dengan anda mengenai pentingnya memilih bisnis yang tepat
bagi anda. Saat anda selesai membaca ini, anda tidak hanya akan paham mengapa ini salah
satu putusan terpenting yang bisa anda ambil, kami juga akan menunjukkan pada anda cara
persis untuk mengambilnya.

Kebanyakan orang menjalani hidup keputusasaan diam-diam. Kemungkinan ada dua alasan
untuk ini. Pertama, orang-orang menjalani hidup setengah tidur, bukan mengerahkan energi
mental untuk sungguh-sungguh merenungkan segalanya. Mereka cuma bekerja secara
otopilot, memilih untuk hidup dalam keadaan setengah-sadar ini dan memfokuskan
tindakan-tindakan mereka pada pemuasan sekejap ketimbang menyadari pentingnya
putusan-putusan mereka saat ini dan dampaknya pada masa depan mereka. Mereka
memulai bisnis-bisnis yang ditakdirkan gagal, dan mereka memerkosa tubuh mereka seolah-
olah mereka tidak akan membayar akibatnya kelak.
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Alasan kedua adalah, orang-orang memang kadang kala berperilaku seperti domba—mereka
mengikuti kawanannya atau seorang figur panutan tanpa sesungguhnya mempertanyakan
apakah pengalaman hidup mereka mendukung apa yang sedang mereka belajar lakukan
atau apa yang semua lainnya sedang lakukan.

Pemikiran Strategis Menggiring ke Jalan Kekayaan

Berpikir strategis itu suatu keadaan pikiran. la suatu cara menemukan cara untuk menang.
Kami munculkan semua soal ini untuk menunjukkan pada anda bahwa kebanyakan orang

tidak sedikit pun strategis. Ini berarti siapa dari kita yang strategis dalam bisnis dan dalam

kehidupan akan meraih imbalan besar yang orang-orang lain sekedar iri dan impikan.

Kami ingin tunjukkan pada anda kesalahan oportunis pertama sekali yang hampir tiap
pebisnis sedang buat, dan membantu anda mengembalikan waktu dan membersihkan
kesalahan silam ini atau membantu anda memulai secara baru hari ini.

Kebanyakan orang mengambil pilihan oportunis keliru langsung dari awal saat mereka
bertanya, “Bisnis apa perlu saya mulai?”

Apa Yang Begitu Penting Tentang Bisnis Apa Yang Anda Mulai?

Bagi kami, jelas bisnis apa anda mulai adalah pertanyaan yang sungguh vital bagi sukses
menyeluruh hidup anda. Tapi kebanyakan orang tidak memberi arti penting sebesar kami
pada jawaban terhadap pertanyaan itu. Kami yakin inilah kesalahan nomor satu dari pencari
peluang dan sebab utama dari perjuangan begitu banyak pebisnis. Karena itulah, mari kita
kaji lebih dekat mengapa ini begitu penting.

Mari kita sebentar kembali menelaah waktu anda. Kita semua hanya punya 24 jam sehari,
dan kita tidur rata-rata 7 jam sehari. Itu menyisakan kita 17 jam untuk bekerja, meluangkan
waktu dengan keluarga, meluangkan waktu bersama kawan kolega, beribadah, merawat
kebersihan diri, membaca, berolahraga, menonton TV, dll. Anda tahu mana dari ini yang
padanya kita luangkan paling banyak
waktu daripada mana pun lainnya?

Since the Single blggeSt Kalau anda jawab bahwa kita

) meluangkan paling banyak waktu
use of yOUr time is your time at work, “pada pekerjaan”, anda benar.

you want to spend your working hours
Jadi dari elemen waktu, kita

doing great work that you enjoy, that mencurahkan lebih banyak waktu

you find challenging but that you dalam bisnis kita daripada segala
lainnya. Kami tidak tahu tentang anda,
also excel at. tapi kalau “Waktu=Hidup”, dan
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penggunaan terbesar waktu diluangkan pada pekerjaan, maka bagaimana perasaan kami
tentang bekerja dan hasil-hasil kerja kami akan merupakan faktor besar dalam kebahagiaan
menyeluruh kami. Sudah pasti, kebahagiaan menyeluruh kami amat penting bagi kami.

Ini berarti ketika kami sedang bekerja kami ingin melakukan kerja yang kami nikmati, yang
kami anggap menantang, dan terpenting, kerja yang kami unggul padanya.

Apakah kerja kami masuk kriteria yang baru kami sebutkan bergantung pada bisnis apa yang
kami pilih untuk miliki atau mulai lebih daripada semua faktor lain. Seandainya ini satu-
satunya alasan mengapa memilih bisnis yang tepat itu penting, ini sudah cukup untuk
menjadikannya salah satu putusan terpenting hidup anda, tapi ada alasan lain yang sama
penting.

Berbisnis Untuk Menang Atau Tidak Berbisnis Sama Sekali

Untuk menjelaskan pokok berikutnya kami berikan suatu contoh. Umpamakan anda punya
kawan yang seorang pemain tenis profesional berkelas. Anda juga senang bermain tenis dan
juga suka menontonnya, tapi anda bukan pemain tenis kelas dunia. Namun, anda kebetulan
pemain poker ulung (anda malah pernah memenangi beberapa turnamen).

Seandainya anda hendak bermain suatu permainan demi uang dengan kawan anda tadi,
permainan mana perlu anda pilih? Poker atau Tenis? Memang pertanyaan konyol kan? Tentu
anda akan ingin bermain poker dengannya demi uang, dan jika dia cerdas, dia akan ingin
bermain tenis demi uang dengan anda dan bukan bermain poker.

Jadi, kita bisa simpulkan bahwa bila anda hendak melakukan suatu permainan demi uang,
permainan itu harus suatu yang padanya anda ulung. Nah, apa itu bisnis? Secara abstrak
bukankah bisnis suatu permainan yang sedang anda mainkan demi uang? Dan itu bukan
cuma uang kecil, kan? Sebenarnya ia permainan yang padanya anda praktis sedang
mempertaruhkan segalanya. Jika anda mainkan dan menangkan permainan yang tepat, anda
bisa luar biasa kaya, tapi kalau anda salah memilih, yaah... kita bilang saja anda tidak akan
hidup bahagia selamanya.

What bUSineSS to Sta rt? Di sinilah terletak perbedaan

kunci yang harus anda
pahami. Ada perbedaan amat
besar antara “tertarik pada”
dan “unggul dalam”” sesuatu.
Malah, kadang unggul dalam

+ Because you'll spend more time working inside
your business than on any other activity in your

entire life. sesuatu dan tertarik pada
sesuatu adalah kebalikan
« Because it will determine whether you end up (sang amatir tertarik, sang pro
wealthy and carefree or stressed out and bankrupt. unggul). Kembali ke contoh di

atas, tidak peduli betapa
- 15




tertarik anda dan betapa anda senang bermain tenis, bukan suatu tindakan finansial yang
baik bagi anda untuk mencoba menjadi pemain tenis profesional yang mendatangkan
penghasilan anda dari kemenangan-kemenangan anda.

Mari kita simpulkan: Bisnis yang anda pilih itu vital karena anda luangkan lebih banyak waktu
di dalamnya daripada di tempat lain dan, karena itu, jika kerja anda adalah suatu yang
membuat anda bahagia dan anda sukai—anda jauh lebih mungkin untuk bahagia dan
menikmati hidup. Selain itu, sukses anda pada pekerjaan akan jadi faktor terbesar dalam
penghasilan anda dan tingkat kekayaan menyeluruh anda yang membuat pilihan anda atas
suatu bisnis lebih penting lagi.

Jika anda paham maksud kami bahwa pilihan anda atas bisnis yang anda geluti itu luar biasa
penting, dan anda sepakat dengan kami, apakah anda kira anda telah luangkan cukup waktu
memikirkan bisnis apa seharusnya anda terjuni? Jawabnya bisa ditemukan dalam dua bidang
yang akan segera kami bahas.

Cara Lebih Cepat, Lebih Mudah, Dan Lebih Pasti
Untuk Menjadi Kaya

Dalam layanan kami kita membahas banyak proses berpikir, strategi, taktik, dll. Kami
tunjukkan kepada anda cara memilih (atau mereposisi) sebuah bisnis untuk menang. Yang
kami maksudkan adalah kami buat sangat jelas apa kekuatan-kekuatan anda, lalu kami
gabungkan kekuatan-kekuatan dan passion anda dengan peluang-peluang saat ini yang ada
di depan anda. Ini suatu pendekatan yang luar biasa ampuh.

Pendekatan ini strategis karena ia memungkinkan anda memasuki atau tinggal dalam suatu
bisnis secara sengaja karena itulah tempat terbaik bagi anda untuk berada, bukan karena
anda kebetulan masuk di situ karena dulu ada peluang di situ.

Pendekatan ini manjur dalam setiap situasi yang padanya ia diterapkan. Inilah satu hal yang
semua bisnis harus lakukan, tidak peduli apa pun ukurannya, jika mereka hendak
menaklukkan persaingan sengit.

Anda harus berbisnis untuk menang. Dan jika anda hendak menang, anda harus berfokus
pada kekuatan-kekuatan anda di mana anda memiliki keunggulan terhadap para pesaing.
Inilah fondasi dari strategi bisnis hebat dan kekayaan besar.

Resep Menjadi Gila-Kerja... Dan Yang Harus Anda Lakukan
Untuk Menghindari Kekuatan Perusak Ini

Sebagian pebisnis menjadi pecandu-kerja (workaholic) karena bingung. Mereka keliru

memilih bisnis karena tertarik pada produknya atau prospeknya, bukannya bisnis di mana
mereka punya kelebihan karena sejumlah bakat alami yang telah mereka asah sebagai
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kekuatan-kekuatan. Saat anda bekerja dalam bisnis yang di dalamnya kekuatan-kekuatan
alami anda tidak memberi kelebihan, inilah resep untuk musibah. Jam kerja panjang,
kemajuan kecil, dan tumpukan frustrasi menjadi hal-hal biasa, karena anda mengandalkan
pendekatan mundur mencoba memperkecil kelemahan-kelemahan anda untuk membuat
kemajuan dalam bisnis anda.

Ingat, kita sedang bicarakan hidup anda. Dengan salah memilih bisnis untuk diterjuni, anda
boleh dibilang memaksa diri untuk berjuang. Inilah salah satu alasan terbesar mengapa para
pebisnis gagal, jatuh bangun atau bekerja banting tulang demi imbalan yang tidak berarti.
Karena mereka memilih bisnisnya melalui analisis ceruk oportunis atau lebih jelek lagi,
mereka memilih bisnis untuk diterjuni karena mereka tertarik padanya.

Ayah anda mungkin telah memberitahu
“Kamu bisa menjadi apa pun yang kamu

Most entre pre neurs inginkan saat kamu besar”—memang

tugasnya untuk bilang begitu. Tugas kami
focus on their weaknesses because adalah mengambil bisnis yang saat ini

they have bought into the faulty anda terjuni, atau bisnis yang ingin anda
mulai dan menjadikannya sebuah

kekuatan penghasil laba. Dan tugas
build any business they really want to. . kamilah untuk bilang bahwa anda tidak
bisa jadi apa pun yang anda mau.

assumption that aNYONE can successfully

Kita telah jumpai banyak orang di seminar-
seminar yang jadi korban dari pemikiran “Saya tertarik pada [topik] ini, jadi saya akan jual
produk-produk tentang ini atau melakukan ini”. Kami dulu biasa mencoba yakinkan mereka
bahwa ini bukan pendekatan terbaik. Sayang mereka biasanya telah begitu tergairahkan
untuk percaya (oleh orang-orang yang mengambil uang mereka) bahwa mereka bisa
ciptakan segala macam bisnis sukses. Ternyata segala usaha kami untuk mengubah pikiran
mereka praktis sia-sia.

Saat anda memilih bisnis berdasarkan minat-minat anda bukannya kekuatan-kekuatan anda,
anda sedang memaksa diri untuk bekerja lebih keras demi lebih sedikit (karena anda
terpaksa belajar dan menghasilkan uang pada waktu yang sama). Sungguh sesederhana itu.

Sungguh tidak ada artinya bagi
orang lain selain anda apa minat-

In Business You Don’t Get minat anda. Jika misalnya anda

aupn berminat pada bagaimana bisnis-
An A For Effort' bisnis ofﬂilile bisa ﬁwelipatgandakan
If what you are doing doesn’t work, bisnisnya memanfaatkan Internet
you still have to pay the mortgage, your car marketing namun anda sendiri
payment, and all your other expenses. kesulitan mendatangkan

pengunjung ke website anda, anda

17



sedang mengejek diri sendiri. Jika anda tidak bisa melakukannya, anda tidak bisa
membangun sebuah bisnis pemenang yang mengajarkannya. Selesai.

Kami sebetulnya tidak mau jadi begitu blakblakan, dan kami berharap tidak sedang
menghancurkan impian anda, tapi itulah fakta-faktanya. Karena sambil anda sibuk meneliti
dan mencoba pelajari semua tentang “minat” anda, pesaing anda (yang berbakat dan punya
kisah-kisah sukses untuk menopangnya) akan melumat anda. Sementara itu anda terus
meneliti dalam bidang “minat” anda.

Tapi itu mungkin ekstrimnya, jadi jangan kira apa yang kami katakan di sini tidak berlaku
pada anda cuma karena situasi anda tidak sejelas contoh tadi. Jika anda sedang bekerja lebih
keras daripada anda kira seharusnya demi apa yang sedang anda hasilkan, inilah alasan
nomor satunya—selalu ingat itu.

Sebentar lagi kami akan tunjukkan sejumlah akibat lain dari membangun sebuah bisnis
seputar minat-minat anda yang membuat pekerjaan anda 10 kali lebih sulit, tapi untuk saat
ini, ingat saja ini:

Minat-Minat = Hobi-Hobi
Kekuatan-Kekuatan = Kelebihan-Kelebihan Bisnis

Hikmah besarnya ini: hanya mulailah bisnis di mana ketrampilan inti yang dibutuhkan untuk
menang adalah suatu kekuatan anda, atau di mana anda bisa mengusik seluruh medan
persaingan karena kekuatan-kekuatan anda yang akan memberi bisnis anda suatu
keunggulan/kelebihan yang ampuh.

Bagaimana Kekuatan- Definitions

Kekuatan Dibangun? Talents - Special abilities that you were either born with

or developed when you were under 3 years old in the

Dalam satu hal, anda telah areas of thoughts, feelings, or behaviors.

menyiapkan seluruh hidup Education - Information that is prepared for you in order
anda untuk saat ini. Kekuatan- to facilitate absorption.

kekuatan anda adalah hasil Experience - What you've learned throughout your life
langsung dari bakat-bakat and pulled out of it as an observation.

alami yang dengannya anda Skills - Are the step by step instruction that experts before

terlahir. Bakat-bakat ini telah you have refined for you to more easily learn any sort of
terasah lewat pengalaman- activity.

pengalaman hidup, All combine and build upon each other to create your...
pendidikan, dan ketrampilan- S~ —

ketrampilan yang telah anda Streng hts

kembangkan.

Strenghts - What you can do incredibly well, easily,
and consistently.
Kami nanti akan tunjukkan
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cara menentukan apa saja kekuatan-kekuatan anda agar anda bisa membangun bisnis yang
terfokus strategi yang memiliki keunggulan bersaing.

Agar anda bisa dengan jelas mengenali kekuatan-kekuatan anda sendiri, berguna untuk
memaparkan bagaimana kekuatan-kekuatan dikembangkan. Semuanya berawal dengan
bakat-bakat bawaan. Bakat-bakat anda adalah kemampuan-kemampuan khusus yang anda
terlahir dengannya atau kembangkan saat usia anda kurang dari 3 tahun. Kemampuan-
kemampuan ini bisa mengambil banyak bentuk:

e Kemampuan-kemampuan berpikir (pemikir strategis, pemikir pemasaran, pemikiran
visual atau ruang, pemikiran jenius, pemikiran kreatif, pemikiran linier, keingintahuan,
dil.)

e Kemampuan-kemampuan merasa (naluriah, empatik, kecintaan/passion, keyakinan,
tekad, spontan, dll.)

e Perilaku-perilaku (bekerja bagus di bawah tekanan, bertanggung jawab, persuasif,
kemampuan berfokus, menjadi pendengar yang baik, perunding hebat, penggertak
yang bagus, koordinasi mata-tangan, dll.)

Bakat-bakat anda adalah fondasi kekuatan-kekuatan anda. Untuk mencapai penguasaan,
untuk benar-benar unggul dalam apa pun lebih dulu mengharuskan anda terlahir dengan
suatu fondasi untuk itu. Jika anda punya fondasi itu, anda masih perlu menerima pendidikan,
pengalaman dan pelatihan ketrampilan untuk mengubah bakat itu menjadi suatu kekuatan.
Jika semua unsur ini berkumpul anda punya suatu kekuatan. Nah, jangan khawatir kita
semua punya kekuatan walaupun kebanyakan orang tidak bisa menyatakan kekuatan
mereka.

Namun demikian, anda harus punya bakat-bakat alami sebagai suatu landasan terhadap
segala kekuatan. Anda tidak bisa hebat dalam sesuatu yang terhadapnya anda tidak punya
suatu bakat.

Dalam sejumlah bidang ini sangat jelas—anda misalnya tidak bisa menyanyi sekelas diva dan
anda tidak pernah punya kemampuan itu. Ini berarti, tidak peduli betapa keras anda
mencoba anda tidak pernah bisa jadi peserta final pada “Indonesian Idol”.

Dalam bidang-bidang lain ini tidak jelas sama sekali, tapi sama riilnya. Satu contoh adalah Jay
Abraham. Kami mengagumi Jay, dan kami telah menyerap sebagian dari pemikiran dan
falsafahnya. Dari yang bisa kami lihat pikiran Jay memang terlengkapi secara berbeda dari
semua pebisnis atau konsultan lain. Perlengkapan unik ini plus sejarah uniknya
menjadikannya seorang jenius dalam pemasaran yang orang-orang lain akan anggap
mustahil ditiru atau diungguli.

Yang membuat banyak orang tersandung adalah mereka mudah mengerti bakat-bakat alami
yang bersifat fisik—menyanyi, menari, tenis, golf, tinju, dll. Tapi, karena cara kita dibesarkan
dan disekolahkan (selalu mencoba berfokus pada dan memperbaiki kelemahan-kelemahan),
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kita alaminya ingin percaya bahwa ketika suatu bakat bersifat mental, entah bagaimana kita
semua bisa mencapai apa pun yang siapa pun lainnya bisa capai, kalau kita mau bekerja
benar-benar keras dan memusatkan pikiran kita kepadanya. Bukan ini yang berlaku.

Bahan pembangun berikutnya dari kekuatan-kekuatan anda adalah pendidikan anda. Ini
berasal dari sekolah, melalui para mentor, membaca, menghadiri seminar-seminar, program-
program audio, dan semua cara lain anda bisa datangkan informasi yang sudah disiapkan
bagi anda dalam suatu bentuk.

Saat anda bersekolah, anda tentu perhatikan

sebagian orang unggul dalam matematika,
= lainnya unggul dalam Bahasa Inggris, dan bagi

sebagian orang dalam olahragalah mereka

I n born Ta Ients o tampil terbaik. Sebab orang-orang unggul

dalam bidang mereka adalah karena mereka

Experiences - punya bakat-bakat bawaan untuk bidang-

bidang ini, sehingga yang mereka dapatkan

Ed ucation 4 Ski I IS dari pendidikan mereka ditentukan oleh

bakat-bakat alami mereka.

Apa anda lihat mengapa bakat-bakat alami anda begitu penting? Itu betul-betul fondasi bagi
sukses anda dalam semua bidang.

Selanjutnya adalah pengalaman-pengalaman anda. Yaitu, apa yang anda telah pelajari
sepanjang hidup anda dan tarik sebagai pengamatan-pengamatan tentang cara melakukan
hal-hal. Salesman jagoan tahu kata-kata yang tepat untuk diucapkan, kapan diam dan
membiarkan tekanan kebisuan, dan kapan mengejar closing. Ini mungkin tidak pernah
diajarkan tapi diperoleh melalui pengalaman dan pengamatan, yang ditambahkan pada
kemampuan-kemampuan alaminya. Inilah yang memungkinkannya mengembangkan
kekuatan menjual (selling).

Komponen terakhir dari kekuatan-kekuatan anda adalah ketrampilan-ketrampilan anda.
Ketrampilan adalah petunjuk langkah-demi-langkah yang para pakar telah perbaiki bagi anda
untuk lebih mudah mempelajari segala jenis kegiatan. Bila mempelajari ketrampilan-
ketrampilan akan membantu anda memperbaiki kinerja anda dalam segala bidang, bidang-
bidang di mana anda memiliki bakat-bakat landasan akan menunjukkan pertumbuhan
eksplosif dalam kemampuan anda untuk jadi lebih baik.

Contohnya golf. Mungkin tidak ada orang pernah bermain di tingkat pro kali pertama
mereka mengambil tongkat pemukul golf. Tapi sebagian orang mengambil pelajaran selama
bertahun-tahun dan meski mereka membaik mereka masih agak jelek. Namun lainnya
menunjukkan kemajuan luar biasa dari pelajaran ke pelajaran. Perbedaan antara keduanya
adalah bakat-bakat terlahir.
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Contoh lain adalah public speaking (berbicara di depan publik). Seorang pembicara publik
jagoan bisa menguraikan langkah-langkah berbeda menuju suatu presentasi yang menang.
Dan seorang pemula tentu akan mengambil manfaat dari pengajaran itu, tapi jika anda
punya bakat alaminya anda akan serap pelajaran itu begitu cepat sehingga para pemirsa
akan mengira anda sudah melakukan public speaking selama bertahun-tahun meski
sebenarnya mungkin baru beberapa minggu.

Ini satu contoh lagi karena ini betul-betul memaparkan yang sedang terjadi. Michael Jordan
jelas punya bakat-bakat terlahir alami untuk unggul dalam olahraga. Kita bisa artikan ciri
bawaannya sebagai seorang “atlet alami”. Ini berarti dia tercondongkan untuk unggul dalam
olahraga langsung sejak lahir. Melalui pengalaman dan ketrampilan Michael menjadi salah
seorang terbaik, jika bukan pebasket terbaik yang pernah hidup. Tapi kemudian Michael
pensiun dari NBA dan masuk ke baseball, dan walaupun dia tentu seorang atlet bawaan
alami, dia tidak mampu unggul. Kenapa? Karena memiliki bakat hanyalah titik awal,
kekuatan-kekuataan anda saat ini adalah bakat-bakat yang terus-menerus diperkuat
melalui gabungan pendidikan, pengalaman, dan ketrampilan.

Tahukah Anda Kekuatan-Kekuatan Anda?

Kendala pertama dan terbesar yang akan anda hadapi saat membangun bisnis anda seputar
kekuatan-kekuatan anda adalah memahami dulu apa kekuatan-kekuatan anda.

Ingat, kita demikian terkondisikan untuk berfokus pada kelemahan-kelemahan kita sehingga
kita nyaris tak pernah memikirkan ulang kekuatan-kekuatan kita.

Kita berpikir, kalau saja saya bisa lebih bagus dalam (kelemahan), saya akan mampu . Di
situlah kita telah membatasi diri karena kita sedang berfokus pada kelemahan-kelemahan
bukannya kekuatan-kekuatan kita.

Umumnya, orang paling sukses dalam segala kategori, entah itu aktor, CEO, atlet, penyanyi,

guru, dll., bukanlah yang paling serba bisa. Mereka biasanya punya sejumlah kelemahan atau

bidang tantangan besar di samping kekuatan-kekuatan besar itu. Dengan kata lain mereka
terus mengasah kekuatan-kekuatan
mereka sejak usia muda sambil

Qualities of mengabaikan bidang-bidang lebih
lemah mereka.
Strength
. We're better at it and people notice. Slide di kiri membantu anda mengenali

suatu kekuatan ketika anda
menemukannya., tapi bagaimana anda
« We feel alive and energized when doing it. menemukannya? Inilah yang bisa anda

« We continually improve our performance at it. lakukan. Baca daftar di bawah dan
pikirkan jawaban-jawaban anda.

- We enjoy doing it - it’s fun.

- We experience a flow state while doing it.
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1. Pikirkan dan coba kenali kapan pun dalam masa lalu anda di mana anda mampu
menyerap hal-hal dengan amat cepat. Bila anda bersama orang-orang lain anda
“paham” jauh lebih cepat daripada semua lainnya di sekitar anda.

2. Adakah bidang-bidang kehidupan anda di mana beberapa orang (yang tidak saling

kenal) datang kepada anda meminta jenis nasihat yang sama?

Adakah sesuatu yang banyak orang meminta anda membantu mereka?

Apa yang anda paling produktif lakukan?

Kegiatan-kegiatan apa muncul/tampil dengan mudah dan alami bagi anda?

Pada apa orang-orang memuji anda sepanjang hidup anda?

Saat anak-anak, adakah segala kegiatan yang anda sangat suka lakukan dan yang

anda kerjakan lebih baik daripada semua kawan anda?

Nov W

Langkah anda berikutnya adalah menanyai para kawan dekat dan anggota keluarga anda
apa yang mereka kira adalah kekuatan-kekuatan anda. Anda biasanya bisa dapatkan
informasi yang baik dari siapa pun yang kenal baik anda.

Cara lain adalah suatu latihan menulis yang disebut sentence stem (akar kalimat). Saat anda
sedang berjuang dengan suatu tantangan atau sedang mencoba menemukan suatu
jawaban, tekadkan diri untuk menulis 20 akar kalimat sehari selama seminggu, dan pada
beberapa kesempatan bahkan selama sebulan penuh.

Akar kalimat hanyalah isian titik-titik. Jadi dalam hal ini anda hanya akan tulis 20 akhiran
berbeda sehari untuk akar kalimat:

Salah satu kekuatan saya adalah

Lakukan ini di pagi hari dan jangan pandangi apa yang anda tulis hari kemarin sampai akhir
minggu, dan lalu pandangi semua jawaban anda. Metode ini akan manjur kapan saja anda
sedang mencari suatu jawaban penting yang hanya anda yang bisa munculkan. Kiatnya
adalah bertekun melakukannya cukup lama—akhirnya jawabannya akan muncul.

Menjadi Kelas Dunia

Begitu anda mengenali kekuatan-kekuatan anda, anda kini tahu jalan anda menuiju kelas
dunia dan membangun sebuah bisnis ampuh. Ingat, untuk jadi yang terbaik dalam apa pun,
ia harus lebih dulu suatu kekuatan.

Maksud dari mengetahui kekuatan-kekuatan anda adalah untuk meluangkan sebanyak
mungkin waktu dalam kegiatan-kegiatan yang melejitkan kekuatan-kekuatan anda sehingga
anda dapatkan hasil terbaik yang anda mampu, sehingga anda bisa terus memperbaiki
kekuatan itu hingga ia menjadi kelas-dunia.
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Anda ingin membangun sebuah bisnis seputar kekuatan-kekuatan anda agar anda bisa
sediakan nilai lebih besar bagi klien anda daripada bisa diberikan orang lain. Melakukan ini
akan tumbuhkan bisnis dan laba anda sekaligus.

Kami akan beritahu cara anda bisa mengungkit kekuatan-kekuatan anda untuk mendapatkan
freelancer (pekerja lepas) sekalipun anda saat ini tidak mampu menyewanya, dan jika anda
sanggup membayarnya, cara mendapatkan freelancer yang lebih baik yang akan bekerja
demi lebih sedikit uang.

Menguangkan Kekuatan-Kekuatan Anda

Satu-satunya batas pada cara anda menggunakan kekuatan-kekuatan anda adalah
kreativitas dan imajinasi anda. Ini beberapa kiat untuk menghasilkan uang terbanyak dari
kekuatan-kekuatan anda.

Pertama sekali anda harus kaitkan kekuatan-kekuatan anda dengan sesuatu yang orang-
orang inginkan. Kadang ini sangat mudah dilakukan karena hasil dari menggunakan
kekuatan anda adalah “hal” yang orang-orang ingin beli (Bondan “Maknyus” Winarno dan
ulasan kulinernya, atau Ahmad Dhani dan musiknya).

Bila tidak ada kaitan langsung antara kekuatan anda dengan apa yang orang-orang inginkan
dan beli, anda perlu pahami apa yang anda bisa gabungkan kekuatan anda dengan hal yang
orang-orang sudah inginkan. Tujuan anda adalah menggunakan kekuatan anda untuk
ciptakan suatu versi lebih cepat, lebih kuat, lebih baik atau lebih murah daripada yang sudah
ada sebelumnya.

Terakhir, anda perlu pahami cara anda bisa mengemas kekuatan anda. Bila tidak, anda akan
selalu menukar waktu anda dengan uang, dan tidak peduli berapa banyak uang anda
hasilkan sejam, anda masih harus bekerja. Itulah seluruh logika di balik layanan kami. Kami
menciptakan suatu sistem yang bisa mengemas dan mengungkit kekuatan-kekuatan kami
dalam membangun bisnis-bisnis klien tanpa kami harus menjadi bagian darinya. Karena
sistemnya akan bekerja tanpa kami harus melakukan kerjanya. Dengan kata lain, para klien
akan mampu menjalani seluruh program pelatihan kami, mendapat hasil-hasil yang mereka
impikan secara otopilot. Dan kami akan mampu fokuskan energi pada proyek-proyek baru
dan bisnis-bisnis baru.

Bermain Menurut Kekuatan-Kekuatan Anda Memudahkan
Mendapat Bantuan Besar

Agar bisa bergerak maju kita harus tinjau dasar sekali dari apa itu bisnis dan dinamika yang
memengaruhi cara bisnis beroperasi.
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Pada tingkat paling sederhana, klien berbisnis dengan anda karena mereka percaya bahwa
yang akan mereka dapat sebagai balasannya lebih bernilai bagi mereka daripada uang yang
mereka bayar kepada anda. Jika anda punya pesaing dan si klien masih berbisnis dengan
anda, artinya mereka juga percaya nilai yang anda tawarkan untuk harganya adalah suatu
tawaran yang lebih baik daripada tawaran para pesaing anda. Tentu, ini sangat subyektif tapi
inilah esensi bisnis anda.

Dibawa selangkah lebih jauh, kita bisa juga bilang bahwa seorang pegawai atau freelancer

outsourcing memutuskan bekerja bagi anda karena mereka percaya apa yang mereka akan
dapatkan dari anda bernilai lebih besar atau sama daripada kerja yang mereka berikan dan

apa yang akan mereka terima dari bisnis-bisnis lain yang akan mempekerjakan mereka.

Banyak pebisnis bilang tidak bisa

mengembangkan bisnis mereka When You Let The Market

karena mereka tidak mampu meng- % . .
P & Determine Your Choice Of Business
outsource atau membangun suatu

infrastruktur. Ini berarti mereka » You are not playing to your strengths.
memandang paragraf di atas dan
bilang satu-satunya hal bernilai
yang bisa mereka tawari seorang
freelancer atau pegawai adalah
uang. Mereka mungkin benar!

« All you can offer employees and freelancers is
money.

+ You have no long term advantage over new
entrants in to the market.

Kami sepakat dengan anda dalam
fakta bahwa anda memang tidak
bisa dapatkan outsourcer kalau anda tidak punya cukup uang. Namun, yang kami sepakati
adalah bahwa, jika satu-satunya hal yang ANDA bisa tawari para freelancer anda adalah uang
dan anda tidak punya uang, anda memang tidak mujur. Ada suatu perbedaan (dan rahasia)
amat besar antara keduanya.

Kami akan tunjukkan mengapa, saat anda membangun sebuah bisnis yang mengungkit
bakat-bakat alami anda, anda bisa membangun kekuatan itu untuk menciptakan suatu visi
meyakinkan yang akan menawari para freelancer anda sesuatu yang kerap bisa lebih
merangsang daripada imbalan uang yang lebih banyak. Kami juga akan tunjukkan bahwa,
saat anda memakai dalih “Saya tidak mampu membayar freelancer”, yang sebenarnya sedang
anda katakan adalah, anda sedang membangun sebuah bisnis yang tidak mengungkit
kekuatan-kekuatan anda sehingga uang menjadi satu-satunya hal yang bisa diharapkan
semua orang yang ingin bekerja dengan bisnis anda.

Tapi, sebelum kita melangkah lebih jauh, kami ingin bahas dulu keberatan “Saya tidak bisa
melakukan outsource karena tidak punya uang”.

Seandainya anda ikuti semua nasihat lain saya dan berhenti membaca di sini (sehingga anda
bahkan tidak temukan bagaimana anda bisa buat orang-orang memberi lebih bagi anda
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seharga lebih kecil) dalam jangka waktu amat singkat anda akan berada dalam posisi di
mana anda bisa dengan mudah meng-outsource.

Serius, jika itu dalih anda, berhentilah mencoba memahami suatu dalih mengapa anda tidak
bisa sukses dan langsung saja bekerja. Anda harus pilih—apa anda ingin ciptakan bisnis
impian anda atau apa anda ingin bertahan dengan dalih-dalih tentang mengapa anda tidak
bisa?

Gunakan Passion Anda Untuk Ciptakan Suatu Visi Meyakinkan

Semua bisnis sukses telah ciptakan suatu visi dan misi meyakinkan seputar apa yang sedang
mereka kerjakan. Visi menghasilkan bagi diri anda satu milyar rupiah sebulan mungkin luar
biasa meyakinkan bagi anda, tapi bagi semua orang lain (kecuali mungkin keluarga anda), itu
sebenarnya bukan apa-apa yang para pegawai, freelancer, reseller, mitra joint venture, atau
siapa pun lainnya akan kejar habis-habisan.

Bila bisnis anda memiliki visi sangat meyakinkan, anda bisa membentuk suatu tim bisnis
hebat bahkan ketika anda praktis tidak membayar apa-apa selain pembagian keuntungan!
Mereka mau bekerja demi sebagian kecil dari nilai mereka karena mereka merasa jadi bagian
dari sebuah tim dan suatu cita-cita. Visi anda akan mendatangkan kepada anda orang-orang
terbaik karena mereka ingin bekerja bagi bisnis luar biasa anda yang siap mengubah dunia.
Visi anda memotivasi setiap orang dalam perusahaan untuk memberi layanan menakjubkan!

Pesaing anda yang tidak punya visi dan mengira mereka akan jadi kaya persis mengikuti apa
yang telah anda lakukan, tidak akan bisa mendapat para karyawan atau tim hebat. Mereka
juga tidak membangun skalabilitas apa pun ke dalam bisnis mereka, tidak punya strategi dan
akan sekedar loncat dari taktik ke taktik mencoba meniru jejak-jejak perusahaan anda.

Dalam kasus ini anda sedang melakukan sesuatu yang besar, ia menjadi suatu cita-cita atau
perjuangan dan orang-orang tepat yang meyakini cita-cita itu berdatangan untuk membantu,
walaupun mereka bisa saja telah hasilkan lebih banyak uang di tempat lain.

Orang-Orang Akan
Turn The Success Of Your Business Korbankan Uang Demi
Apa Yang Mereka
Yakini

Most people in life never take the time to really
figure out their purpose in life. This means they’ll
attach themselves to someone else’s if given the
opportunity. By turning your business into a
cause you attract passionate people who will
grab on to your purpose as their own, and there
commitment to your success will be unparalleled
and is not something that can be bought.

Bila anda pernah jadi aktivis
atau relawan untuk apa pun,
anda tahu yang kami
maksudkan. Para aktivis
lingkungan Greenpeace
misalnya, menghampiri anda
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untuk suatu ajakan. Mereka ini tidak dibayar—mereka relawan karena mereka meyakini apa
yang mereka sedang kerjakan. Ini juga tidak cuma berlaku pada nirlaba.

Apakah anda lihat betapa ini jauh lebih besar daripada sekedar menemukan sebuah ceruk
pasar, menciptakan sebuah produk dan lalu mengulangnya? Kami harap begitu, karena jika
anda ingin merebut “hati dan pikiran” orang-orang yang akan anda butuhkan untuk sukses,
anda harus melangkah jauh melebihi uang, kecuali tentu anda memang punya banyak sekali
uang.

Anjuran kami adalah, jadikan apa yang sedang anda lakukan suatu cita-cita atau perjuangan,
jadikan ia lebih besar daripada diri anda. Beri diri anda dan para anggota tim anda sesuatu
yang bisa mereka banggakan dan ingin beritahu orang-orang lain. Jika anda melakukan ini,
anda tidak hanya akan bangga, anda juga akan kaya.

Mengapa Anda Mungkin Tongpes...
Tapi Tetap Mendapat Semua Bantuan Yang Anda Inginkan

Ini alasan lain mengapa saat anda bermain menurut kekuatan-kekuatan anda, anda
sebenarnya menyingkirkan kendala-kendala yang mungkin telah menghambat jalan anda.
Saat anda menggunakan kekuatan-kekuatan anda, orang-orang lain akan ingin bekerja
dengan anda untuk belajar bagaimana mereka bisa gunakan ketrampilan itu sendiri, dan
mereka akan melakukannya demi lebih sedikit uang daripada yang wajar, sama sekali gratis
dengan imbalan sejumlah pembimbingan, atau atas dasar persentase.

Bila anda tidak bisa temukan siapa pun untuk setuju mengerjakan sebagian dari kerja anda
demi suatu pembagian keuntungan, berarti semua orang kecuali anda cukup pintar untuk
melihat anda tidak sedang bermain menurut kekuatan-kekuatan anda dan kemungkinan
sukses anda tipis.

Untuk memperjelas maksud kami, pandanglah kasus Harlan Kilstein. Dia mengerjakan jauh
lebih banyak daripada menulis copy (teks penjualan), tapi untuk contoh ini sebut saja dia
copywriter. Harlan juga memiliki program bimbingan bagi para copywriter pemula yang
membayarnya tiap bulan untuk dibimbingnya. Mari kita ajukan pertanyaan Harlan.
Mengetahui bahwa Harlan telah menulis copy untuk banyak pebisnis sukses, apa menurut
anda Harlan bisa membuat para copywriter muda menulis copy baginya secara gratis
sekedar untuk mendapat masukan atau sarannya? Tentu dia bisa. Bagaimana dengan
seorang webmaster mengerjakan webnya demi suatu persentase dari labanya—jika dia tahu
bahwa Harlan menulis copy untuk itu? Sekali lagi, jawabnya ya.

Dan ini juga bukan cuma Harlan. Praktis semua pebisnis bisa lakukan hal yang sama—bahkan

bisnis offline. Saat anda bermain menurut kekuatan-kekuatan anda, anda dapatkan orang-
orang paling bergairah, mereka yang paling ingin belajar untuk masuk ke tim dan bekerja

26



bagi anda secara gratis atau dengan upah lebih kecil daripada siapa pun lainnya. Apa anda
mengerti keunggulan bersaing macam apa yang hal ini berikan kepada anda?

Bisakah anda dapatkan para pemagang dan mitra dengan mudah? Jika tidak, ini suatu
pertanda baik bahwa anda saat ini tidak sedang menggunakan kekuatan-kekuatan yang
sudah anda miliki. Karena jika kecintaan dan kekuatan-kekuatan anda mengalir bersama,
bisnis anda akan telah tumbuh berlipat-lipat ganda sementara anda mengambil lebih dan
lebih banyak waktu rehat.

Semoga anda melihat kemana
arah pembahasan kami. Saat

A Passionate Business anda memilih untuk ciptakan

bisnis anda seputar salah satu
That P|ayS TO Your Strengths kekuatan and;), anda bisa buat
orang-orang bekerja dengan
You attract talented people because: anda karena mereka ingin
mempelajari ketrampilan itu,
jadi bagian dari sesuatu yang
- They want to be associated with a winning business. = lebih besar dan jadi bagian dari
sebuah tim pemenang. Juga,
anda jauh lebih mungkin
mendapatkan orang-orang
yang mau bekerja atas
ketentuan, hanya karena ada peluang yang jauh lebih tinggi untuk sukses daripada biasanya.

- They want to learn from your strength.

« They get a purpose that’s bigger than themselves.

Jika anda ingin menjual sebuah produk yang mengajari orang-orang cara pensiun pada umur
30, dan anda berumur 45, miskin, dan masih bekerja membanting tulang, coba tebak—anda
akan sangat kesulitan menemukan orang-orang bagus untuk bekerja dengan anda, apakah
anda membayar bagus atau tidak mampu membayarnya. Dan itu memang seharusnya sulit,
karena sebenarnya anda tidak berhak menjual produk seperti itu, dan yang lebih penting
lagi, anda tidak bisa membangun sebuah bisnis seputar suatu kebohongan. la mungkin suatu
minat, tapi anda tentu tidak memiliki kekuatan itu.

Inilah Langkah Pertama Membangun Sebuah Tim Berbakat
Mengapa anda akan punya tim berbakat yang bekerja bagi anda? Karena ada alasan-alasan
sangat bagus bagi orang-orang berbakat untuk datang bekerja dengan anda. Ini terdengar
menyederhanakan, tapi apa anda punya satu alasan bagus mengapa orang-orang berbakat,
entah itu freelancer atau pegawai, perlu datang untuk bekerja bagi bisnis anda? Sungguh,

apa manfaatnya bagi mereka?

Pandang iklan lowongan di bawah ini. Apa anda mengerti yang sedang terjadi di sini?
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Can You Help Us. ..

Change The Face Of Fashion Retailing Forever?

Are you sick and tired of walking into a store and seeing the same clothes
presented in the same way by the same type of salespeople as every
other store? Do you think it sucks to be really excited about getting a
new outfit and then wearing it out and seeing 3 other people wearing the
exact same outfit? If so, we should meet. My name is Rich Schefren, and
I've just taken over a store named The Antique Boutique. We are about to
embark on a journey to completely change our store and in the process
turn fashion retailing on its head by creating a store unlike any that has
ever existed. We are looking for creative energetic people from all walks
of life to help us with our makeover. If you have ever thought that if you
were involved in retailing or owned your own store you would do things
differently, we definitely want to meet you. We will be holding staff
auditions on XXXXXX, XXXX XX so you can show us what you're all
about. For more information call 212-460-8830, we’ll give you the time
and the location and how you should prepare. VWe must warn you though,
if your idea of the cutting edge of fashion is khakis and a denim shirt from
the GAP —then you’'d be better off catching a movie then getting to know
us.

Iklan ini menghasilkan lebih dari 1.350 lamaran—ini langkah pertama dalam menghimpun tim
menakjubkan yang kami ceritakan di depan tadi.

Langsung di awal cara beriklan, mereka memosisikan diri berbeda dari semua bisnis lain (dan
bermain menurut kekuatan-kekuatan mereka). Iklannya menarik jenis orang yang sedang
mereka cari. Lalu si pelamar disyaratkan menjalani serangkaian langkah untuk membuktikan
bahwa merekalah tipe orang yang sedang dicari. Pada saat dia sampai kepada si pebisnis, si
pebisnis punya sejumlah pelamar untuk dikaji—yang semuanya sekitar 5 kali lebih baik
daripada orang yang merespon iklan lowongan lazimnya.

Contoh lain adalah iklan banner online yang saya, Hendy, ciptakan ketika saya memutuskan
untuk membangun sebuah tim untuk mengelola bisnis online saya Passive Income Sejati
(PIS). Banner ini saya pasang pada laman pertama yang akan dibaca ketika para anggota PIS
masuk ke area anggota (login). Ini menarik cukup banyak respon meskipun tidak sebanyak
contoh di atas.
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Passive Income Sejati Sedang Membangun
Tim Manajemen Pemenang
Andakah Orang Yang Kami Cari?

Membangun Bisnis Berdasarkan Kekuatan-Kekuatan Anda Akan
Perbaiki Masalah Outsourcing Anda (Dan Banyak Lagi)

Anda perlu memahami kekuatan-kekuatan anda dan kecintaan-kecintaan anda SEBELUM
memasuki suatu ceruk pasar. Ini satu-satunya jalan anda bisa memberi nilai bagi para
pelanggan maupun tim anda (entah mereka pegawai atau freelancer). Jika anda sedang
membangun sebuah bisnis, anda harus berpikir jangka panjang, dan untuk menang jangka-

- Remember
The Importance
Of Your Decision

. Ylou'll be spending more time with your business than anything
else.

« It will determine how wealthy or poor you become.

« It will influence the degree of difficulty you experience when
recruiting and hiring.

It really is one of the most important decisions you'll
ever make, always remember to treat it that way

panjang anda harus punya
suatu keunggulan.
Keunggulan anda dalam
bisnis akan berasal dari
mengungkit kekuatan-
kekuatan anda baik secara
langsung atau tidak
langsung.

Bila anda baru memulai,
mencoba menciptakan
sebuah bisnis, anda harus
membangun bisnis itu dari
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nol untuk mendukung kekuatan-kekuatan anda.

Bila anda sudah memiliki bisnis, anda perlu menyesuaikannya agar kekuatan-kekuatan anda
memberi anda suatu keunggulan bersaing terhadap semua pesaing dalam bidang anda.

Tiap orang itu unik, dan tiap orang punya suatu kekuatan yang bisa diungkit menjadi sebuah
bisnis sukses, khususnya online di mana pemirsa anda adalah seluruh dunia.

Oke, sejauh ini kami telah memberi anda beberapa konsep ampuh untuk memulaikan anda
memangkas jumlah jam kerja anda dalam membangun bisnis anda. Konsep-konsep ini
mencakup

1. memilih bisnis yang benar di mana kekuatan-kekuatan anda menjadi keunggulan bersaing
dan pembeda

2. menciptakan visi besar jangka-panjang bagi bisnis anda

menciptakan strategi untuk mencapai visi tersebut, dan

4. membangun tim bisnis pemenang (sebagai pegawai maupun freelancer) untuk mengerjakan
semua kegiatan bisnis esensial dalam bisnis anda.

W

Sekarang mari kita bahas cara-cara anda bisa melipatgandakan penghasilan dalam bisnis
anda sambil melanjutkan konsep-konsep pemangkasan jam-kerja tersebut. Ini dimulai
dengan menelaah cara anda menggunakan waktu anda.

Tahukah Anda Berapa Nilai Satu Jam Waktu Anda?

Pernahkah anda serius berpikir tentang waktu anda? Bila anda benar-benar memikirkannya,
hanya waktulah yang anda punya. Selain itu, tidak ada yang namanya waktu bebas/luang.
Anda tidak bisa menyimpan waktu luang dan memakainya nanti. Anda punya waktu
senggang tetapi ia bukan waktu bebas. Saat anda menghamburkan waktu di depan
komputer tanpa arah menjelajah Internet lalu berdalih bahwa anda cuma sedang memakai
sebagian dari waktu bebas anda, anda sesungguhnya baru menghamburkan sebagian dari
hidup anda. la bukan waktu senggang kecuali itulah yang anda sengaja lakukan di atas
semua kegiatan lain seperti pergi berenang, pergi berlibur, meluangkan waktu dengan
keluarga, kawan-kawan anda atau pada hobi-hobi anda.

Jadi, apa kaitan ini dengan bisnis anda? SEGALANYA!
Alasan anda tidak meraup uang besar dalam bisnis anda atau bekerja sebanyak jam yang
anda mau adalah bahwa anda belum sadar untuk terus meningkatkan nilai dari waktu anda.

Kami ulangi di sini agar lebih jelas.

Semua waktu punya nilai, dan cara anda berpikir tentang waktu dan tentang diri anda akan
memengaruhi segala yang terjadi pada anda di dalam dan di luar bisnis anda selama sisa
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hidup anda. Pendeknya, anda harus menghargai waktu anda sebelum orang lain akan

menghargainya.

Banyak orang tidak tahu berapa nilai dari waktu mereka, atau cara meningkatkan nilai dari
waktu mereka. Jadi, pertanyaannya, “berapa nilai waktu anda?” Tahukah anda berapa nilai
waktu anda? Tahukah anda berapa waktu anda perlu bernilai untuk mencapai tujuan-tujuan

penghasilan anda?

Kalau anda tidak tahu berapa nilai waktu anda dan berapa ia perlu bernilai, maka anda tidak

bisa mengambil putusan-putusan efektif tentang pada kegiatan-kegiatan apa anda perlu
luangkan waktu anda dan kegiatan-kegiatan apa anda perlu menyuruh orang lain lakukan

bagi anda.

Jadi, mari kita temukan bersama seharusnya
berapa nilai waktu anda untuk menyampaikan
anda ke target anda. Ambil target penghasilan
anda dan kurangkan darinya penghasilan anda
saat ini, lalu ambil 10% dari selisihnya dan
jumlahkan itu lagi ke penghasilan anda saat ini

sebagai tujuan jangka pendek anda. Ini

sederhana tapi jenius.

Slide di kanan mengiringi anda melewati proses
ini karena ini merupakan dasar dari perhitungan-

What is the amount of money
that you would like to make
each and every year that you
work from now on?

s [1,000,00000

How much did you make in the
last 3 months?

] Goal

s [40,000.00 ]
x4
s [160,000.00 ey

$| 1,000,000.00 | Goal
s [160,000.00 |
s | 840,000.00 |

YOUR MAGIC NUMBER

s[840,000.00 e
x10%

s [84,000.00 ]

s [i600008 ] &

s [ 244,000.00 |

YOUR MAGIC NUMBER

What is the amount of money
that you would Bke to make
each and every year that you
work from now on?

s| ] Goal

How much did you make in the
ast 3 months?

5| |
x4

]|

] Goal

5

l Current
Reality

5

YOUR MAGIC NUMBER

Current

S[ ] Reality

s

Your Magec
Numibsr

x10%

!
+

Current

5]

I Reality

¢
?

YOUR MAGIC NUMBER

perhitungan waktu yang akan kita lakukan
bersama. Dalam kotak pertama di kiri
masukkan jumlah uang tahunan yang
anda impikan. Dalam kotak di bawahnya,
masukkan jumlah yang anda hasilkan

dalam 3 bulan terakhir. Dan kotak

terbawah adalah penghasilan anda selama
3 bulan terakhir dikalikan 4 untuk sampai

ke jumlah yang anda saat ini sedang

berusaha hasilkan.

Sekarang cukup kurangkan jumlah yang
anda sedang berusaha hasilkan (realitas
anda saat ini) dari jumlah yang anda ingin hasilkan. Hasilnya adalah angka ajaib anda yaitu

jumlah anda perlu tingkatkan penghasilan anda untuk mencapai tujuan anda.

Berikutnya, anda kalikan angka ajaib anda dengan 0,1 lalu menambahkannya dengan jumlah
yang sedang anda hasilkan saat ini. Hasilnya adalah target penghasilan anda, yang digunakan

berikutnya.

31




Kalau anda bingung, inilah satu contoh. Jika anda mengikuti dari tadi, anda bisa lihat tujuan
penghasilannya adalah 1juta dollar setahun, dan bahwa orang ini menghasilkan 40k dalam 3
bulan terakhir yang berarti dia sedang condong menuju 160k setahun. Kita kurangkan 160k
yang sedang dia hasilkan dari sejuta yang ingin dia hasilkan dan anda bisa lihat dia
kekurangan 840k. Jadi, kita ambil 10% dari 840k itu dan kita dapatkan 84k. Kita jumlahkan
84K itu dengan 160K yang dia sedang berjalan untuk hasilkan dan tujuan jangka pendek baru
kita adalah 244K.

Baik, anda sekarang punya suatu target
Let’s Find Out Together finansial baru untuk dituju. Bagaimana
anda bisa melakukannya? Anda perlu
membuat sejumlah perubahan kalau
anda hendak sampai kesana, dan yang
perlu anda lakukan adalah mengubah

MHow much do you want to eam in the next 12 months? §
How many days a week do you work?

How many houwrs 3 day 00 you work?

How many produc tive hours 8 day do you work? jumlah uang yang mampu anda hasilkan
How many productive hours a2 week do you work? per jam kerja.
How many weeks per year 0o you work”

Total hours avadable 1o you right now to produce desired income

What you must generate an hour: $ Pel’bedaan Antara waktu
Divide by 60 to et your minute rate: § Produktif dan Terbuang

Bagan di kiri akan memberi anda
kejelasan lebih besar tentang nilai dari waktu anda daripada yang pernah anda ketahui
sebelumnya.

Pada baris pertama masukkan jumlah yang anda temukan dalam slide sebelumnya (langkah
anda saat ini). Lalu isi jumlah hari kerja anda seminggu dan jumlah jam kerja anda sehari.

Jadi, apa itu waktu produktif?

Waktu produktif adalah waktu yang langsung diarahkan pada penghasilan. Jadi, berapa
persen waktu anda produktif? Sebelum anda menjawab, pertimbangkan ini: Satu studi
terhadap para CEO Fortune 500 menaksir mereka punya 28 menit produktif sehari. Satu lagi
memperkirakan 38 menit produktif sehari.

Ini terdengar aneh, hanya 28 atau 38 menit sehari? Tapi bayangkan apa yang dikerjakan
seorang CEO dan berapa banyak waktu yang mereka sungguh-sungguh fokuskan pada
kegiatan-kegiatan pembangun laba. Karena anda tak punya tingkat tanggung jawab yang
sama seperti seorang CEO Fortune 500, anda bisa memiliki waktu produktif jauh lebih
banyak. Tapi waktu produktif tidak muncul seperti sulap, anda harus terfokus dan
berdisiplin.
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Ini beberapa contoh waktu tidak-produktif: ngobrol dengan kawan-kolega, menjelajah
Internet, memeriksa dan membaca email, menjawab telepon, waktu belajar, memeriksa stat
web site, menata meja anda, dan membersihkan kantor anda.

Membaca eBook bukanlah waktu produktif, sekalipun itu mengungkap rahasia-rahasia
paling ampuh tentang menghasilkan uang. la hanya mendapat waktu produktif saat anda
sesungguhnya melakukan kerjanya, atau anda memanfaatkan orang lain untuk
melakukannya. Ini suatu perbedaan amat penting karena begitu banyak pebisnis
merancukan belajar dengan menghasilkan. lImu baru tidak bernilai bagi bisnis anda kecuali ia
diamalkan.

Kami tentu tidak menyarankan agar anda tidak meluangkan waktu dalam kegiatan-kegiatan
ini. Anda perlu meluangkan waktu belajar, dan anda perlu berbicara dengan kawan-kolega.
Kami hanya menunjukkan bahwa ini bukanlah yang kita sebut waktu produktif. Kegiatan-
kegiatan ini disebut pemeliharaan. Inilah yang anda harus kerjakan. Tapi anda tidak bisa
menganggap waktu ini sebagai waktu produktif karena ia tidak membangun sebuah bisnis,
tidak meningkatkan penghasilan anda. la sudah ada saja. Anda harus mengerjakannya, itulah
bagian dari hidup.

Waktu produktif adalah waktu yang
digunakan menciptakan produk-produk,
memasarkan produk-produk,
memperbaiki proses pemasaran anda,

How Many Productive Hours a Day

What percentage of the time are you productive? mengelola proyek-proyek penghasil-

e A uang, membentuk deal-deal usaha

Productve time = time directly generating income patungan (joint venture), dan
menciptakan skalabilitas dalam bisnis
anda.

Tapi ada lagi hal yang lebih produktif dan
strategis daripada waktu produktif. Kami
menyebutnya waktu super-produktif.

Waktu super-produktif adalah ketika anda menciptakan suatu sistem seputar kegiatan-
kegiatan penghasil-uang anda. Contoh dari waktu super-produktif adalah: menciptakan
sistem-sistem yang menciptakan produk-produk dan menciptakan sistem-sistem yang
memasarkan produk-produk.

Dalam sebuah bisnis Internet misalnya, anda mengembangkan suatu sistem pengembangan
dan pemasaran untuk buku-buku elektronik (eBook). Segala hal mulai riset keyword sampai
membeli traffic pay per click dilakukan oleh orang-orang selain anda. Inilah maksudnya anda
tidak terlibat sama sekali begitu anda membuat sistemnya bekerja.
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Dengan kata lain, si penelitilah yang melakukan riset keyword itu, dia lalu meneruskannya ke
webmaster dan ghostwriter, si webmaster mendaftarkan domainnya dan memasang
halaman dengan kata-kata kunci, sementara si ghostwriter menulis bukunya, surat penjualan
(sales letter), name capture, dll. Produk-produk baru dikembangkan setiap bulan—apa pun
keadaannya. Bisnis terus tumbuh entah anda bekerja sehari di bulan itu atau tidak. Itulah
sebabnya waktu yang anda tanamkan dalam menciptakan sistem-sistem penghasil-income
adalah waktu super-produktif.

Kami kira itu cukup menjelaskan, mari kita kembali ke anda dan jumlah jam produktif dan
super produktif yang anda miliki sehari. Anda punya sejam waktu produktif sehari? 2 jam?
Berapa taksiran paling konservatif anda?

Kecuali anda telah benar-benar berfokus
' ind h memaksimalkan waktu produktif anda
Let's Find Out Together e :
sebelumnya, kami kira anda tidak punya
lebih dari 2 jam waktu produktif sehari.
How much do you want to earn in the next 12 months? 50,00 lngat, kita Sedang berbicara tentang
oo sy ey m wesdn you i kegiatan-kegiatan penghasil income saja!

How many hours a day do you work? 10

How many productive hours a day do you work? 7

Slide di kiri menunjukkan cara kerja

How many productive hours a week do you work? 1

Pl Sy ey 15 AU D seluruh proses ini. Di sini kita punya
Total hours available to you right now to praduce desired income: 60 tujuan langkah Se‘anjutnya
What you must generate an hour: $ 416.66 menghas”kan $250.000 per tahun. Kita

Divide by 60 to get your minute rate; § 69

bekerja 6 hari seminggu dan
menghabiskan sekitar 10 jam sehari di
kantor atau di depan komputer. Kita
telah memperkirakan kita mampu menyisihkan 2 jam sehari waktu produktif. Ini menyisakan
kita 12 jam seminggu sepenuhnya terfokus pada membangun penghasilan. Kalikan 12 jam itu
dengan 50 minggu dan kita dapatkan 600 jam setahun untuk mencapai tujuan kita $250.000.

Ini berarti bahwa kita harus menghasilkan rata-rata $416,66 penghasilan bersih untuk setiap
jam produktif yang kita punya. Atau lebih tepatnya, anda perlu menghasilkan $833,22 setiap
hari enam hari seminggu, limapuluh minggu setahun.

Cara Termudah Untuk Lonjakkan Tarif Per Jam Anda

Jika anda bertanya “Bagaimana saya bisa mencapai tarif per jam saya, setiap hari?”,
jawabnya adalah, anda perlu membangun bisnis scalable yang memberi anda pebisnis jumlah
leverage (ungkitan) semaksimal mungkin.

Itu sebabnya mengetahui tarif per jam anda begitu penting. Ini membukakan pada anda,
mungkin untuk kali pertama, sebab mengapa anda tidak menghasilkan besar uang yang
anda impikan. Dan jawabnya adalah bisnis anda saat ini tidak terorganisir untuk membantu
anda mencapai dan lalu melampaui tarif per jam anda!
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Sebab berikutnya anda perlu tahu tarif per jam anda adalah ia berfungsi sebagai barometer
untuk kegiatan-kegiatan mana anda perlu secara pribadi luangkan waktu anda dan kegiatan-
kegiatan mana anda perlu limpahkan keluar (outsource). Triknya adalah, secara konsisten
berfokuslah pada kegiatan-kegiatan yang bisa menaikkan tarif per jam anda. Mulailah
delegasikan dan alihdayakan apa yang perlu dilakukan yang membebani anda kurang
daripada tarif per jam yang anda perlu hasilkan.

Jadi, kita baru memunculkan dua konsep yang penting untuk menaikkan tarif per jam anda—
skalabilitas dan secara efektif mengalihdayakan. Mari kita simak dulu skalabilitas.

Menggunakan Leverage & Skalabilitas Bisa Membuat Anda Kaya

Dalam program pelatihan kami, kami

Creating Scale in Your akan meluangkan banyak waktu terfokus
pada membangun leverage dan

Business skalabilitas bisnis anda. Sayang, ruang
If you‘.m- unsure about how to gcm‘m',::o profits ow-r. atau waktu membatasi kami untuk
your hourly rate usually you have a leverage problem

not a knowledge problem memerincinya di sini, tapi kami bisa
jelaskan sedikit.

You InCrease leverage by

1. solating actvities that generate more Income
than it costs to get it done . . e e

3. S ans trimcin cf o isbiss ol any Simak slide di kiri. Pertama, kebanyakan
CE e YOt procucing formues orang tidak pernah mendekati

3. Developing and mplementing a business plan . . .
that creates leverage through a tight focus and menghasilkan tarif per jam mereka
PP - karena mereka keliru percaya bahwa

yang menghalangi mereka menghasilkan
jumlah uang itu adalah kurangnya ilmu. Dan meski teori kekurangan ilmu itu mungkin ada
benarnya, itu sebenarnya hanya berlaku jika anda sama sekali baru dengan bidang bisnis
anda dan punya ilmu pemasaran yang sangat terbatas. Kalau anda tidak masuk dalam
kategori itu, ilmu bukanlah problem utama anda.

Tujuan bisnis adalah meningkatkan laba. Apa pun yang membuat kegiatan-kegiatan bisnis
anda yang sekarang lebih menguntungkan tanpa lebih banyak kerja meningkatkan leverage
anda.

Konsep Bekerja Lebih Sedikit Dan Menghasilkan Lebih Banyak

Jika anda memahami ini anda akan lihat bahwa anda inginkan kerja yang anda lakukan dalam
bisnis anda memberi anda manfaat dalam sebanyak mungkin cara. Anda melakukan ini
dengan berfokus pada satu ceruk atau segmen pasar, mengembangkan rangkaian produk
penuh, dan melembagakan cross-sell, upsell, dan back-end kepada pelanggan anda.
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Dengan terus-menerus bekerja dalam satu ceruk itu, setiap produk berikutnya yang anda
gulirkan menjadi makin dan makin menguntungkan. Ini berarti bahwa leverage anda terus
menjadi semakin besar. Umpama anda mendapatkan 1000 pelanggan dan 100 reseller (mitra
penjualan) dari produk pertama anda. Ketika anda meluncurkan produk kedua anda, anda
sudah punya daftar pelanggan untuk dibuatkan suatu penawaran dan anda punya 100 mitra
untuk tumbubh. Selain itu, semua pelanggan baru yang anda dapat dari produk kedua anda
mungkin cukup terkesan sehingga mereka menginginkan lebih banyak penawaran anda
sehingga mereka mencari dan menemukan produk pertama anda dan mereka membelinya
juga. Dst., dst.

Ini menciptakan skalabilitas dan leverage. Tentu ada metode-metode dan strategi-strategi
yang jauh lebih maju, tapi jika anda tidak secara ketat terfokus, maka semua hal maju itu
tidak akan memberi anda faedah apa pun.

Intinya adalah bahwa, jika anda tidak bisa menghasilkan tarif per jam anda saat ini, anda
harus jadi terfokus agar anda bisa mulai mendapat lebih dan lebih banyak leverage. Tidak
ada hal lain yang lebih penting.

Perbedaan Nyata Antara Outsourcing Dan Out-tasking

Untuk sukses anda hanya harus belajar cara meng-outsource secara efektif. Sayangnya,
kebanyakan orang salah melakukan outsourcing. Pemikiran keliru mereka berawal dengan
pertanyaan pertama sekali yang mereka ajukan kepada diri mereka saat mempertimbangkan
outsourcing. Kebanyakan pebisnis yang kembang kempis menanyai diri: “Kemana atau
bagaimana saya bisa mengerjakan ini dengan termurah?”

Jawaban atas pertanyaan di atas memunculkan banyak kekecewaan, kejengkelan, peluang-
peluang yang luput dan sakit hati. Alasannya, pertanyaan itu menunjukkan suatu tingkat
ketidaktahuan yang dalam tentang apa yang membuat sebuah bisnis sukses.

Pertama, itu pertanyaan salah karena solusi outsourcing termurah nyaris tidak pernah
merupakan pilihan paling andal, atau tercepat, atau paling berilmu, atau terbaik. Pepatah
‘Anda mendapatkan apa yang anda bayar’ adalah benar. Dan karena kita sudah menetapkan
bahwa waktu anda bernilai, saat anda menghamburkannya dengan harus terus-menerus
meluangkan waktu pada kegiatan itu meskipun anda meng-outsource-kannya, ia membebani
anda jauh lebih daripada yang mungkin anda pikirkan.

Pertanyaan Mana Yang Anda Ajukan Pada Diri Anda
Saat Mempertimbangkan Outsourcing?

Saat anda mengajukan pertanyaan “kemana atau bagaimana saya bisa mengerjakan ini
termurah?”, anda sedang mengambil pendekatan out-tasking. Fokus anda adalah pada
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menyelesaikan aktivitasnya. Saat anda mengambil pendekatan ini anda terpaksa terus-
menerus menjalani proses seleksi tiap kali anda memerlukan penyelesaian pekerjaan itu.

Kami sebut ini outsourcing turnover yang, jika anda mempertimbangkan jumlah total waktu
yang anda curahkan untuk menemukan dan menyeleksi seseorang, adalah sangat mahal.
Yang membuat cara ini lebih buruk lagi adalah bahwa selalu ada resiko lebih besar saat
berurusan dengan outsourcer baru daripada outsourcer yang sudah punya rekam jejak
(track record) pemenuhan-kerja sebagaimana dijanjikan.

Outsourcing adalah soal mengembangkan hubungan jangka panjang dengan orang-orang
yang punya keahlian di luar keahlian anda sendiri. Pertanyaan lebih tepatnya adalah
“Bagaimana saya bisa terus terhubung dengan seorang berbakat yang bisa mengerjakan

dalam jangka panjang, sehingga kita bisa merebut peluang-peluang begitu
muncul dan terjamin dengan pekerjaan bermutu?”

Jika anda mengambil cara terakhir ini, anda akhirnya membangun sebuah tim profesional
mandiri yang siap dihubungi untuk serangan bisnis anda berikutnya. Sepanjang waktu, anda
dan tim anda bekerja bersama dengan semakin baik dan perusahaan andalah yang meraup
kebanyakan manfaatnya.

Kini kita akan menyimak suatu cara untuk
menjadikan bisnis anda dan hubungan
outsourcing anda 10 kali lebih
menguntungkan. Tapi pertama, kami
punya kabar buruk... Sekalipun anda

Outsourcing Research by
Forrester

As revealed in a survey of companies and
organizations buying outsourcing services:

53% reported that they have outsourcing
challenges because their companies lack
project management skills

sengaja merancang hubungan-hubungan
outsourcing, ada hal-hal yang masih bisa
salah.

58% reported they lack a good process for
specifying the work

Perhatikan baik-baik permasalahan di

48% said they did not have the right kiri. Survey menunjukkan 3 sebab ini

metrics for measuring performance

menyebabkan jauh lebih daripada sekedar
tantangan-tantangan outsourcing. Bahkan, the ways WOI'k ShOUl(.j be
kekurangan dalam satu dari 3 himpunan donein your business

ketrampilan ini akan menghambat pertumbuhan
bisnis anda. Karena tiap-tiap ketrampilan ini
begitu vital bagi sukses anda, mari kita pandang
tiap isu outsourcing.

Systems
Projects

Ada dua cara pekerjaan seharusnya dilakukan di
dalam bisnis anda: sistem dan proyek.
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Jika itu suatu kegiatan yang sinambung, atau hal yang dilakukan lebih dari sekali, anda perlu
mengembangkan suatu cara tersistematis melakukannya di dalam bisnis anda. Jika itu
sementara, berbasiskan-tujuan, punya suatu awal dan suatu akhir, dan adalah unik, ia perlu
dikelola sebagai sebuah proyek.

Mengejutkan bahwa sedikit orang atau konsultan membicarakan perbedaan ini (antara
sistem dan proyek) karena hanya soal inilah sebenarnya kewirausahaan itu. Menjadi
wirausahawan adalah soal mengembangkan, memasang, dan terus-menerus memperbaiki
sistem-sistem di dalam bisnis anda sementara juga terlibat dalam sejumlah proyek.

Manajemen proyek merupakan suatu ketrampilan sangat penting bagi pebisnis. Namun,
kebanyakan pebisnis adalah manajer proyek tidak terlatih yang mengelola proyek-proyek.
Bayangkan betapa konyol itu. Nasehat kami kepada anda jika anda sedang mengelola
proyek-proyek, akan sangat bagus untuk mengembangkan keahlian manajemen proyek
anda.

Cara Pekerjaan Seharusnya Dilakukan Di Dalam & Di Luar Bisnis Anda

Sebab berikutnya yang ditemukan Forrester Research bagi tantangan-tantangan
outsourcing adalah “Tidak adanya suatu proses yang baik untuk memerinci atau menetapkan
kerjanya.” Ini juga suatu kendala untuk mendapatkan lebih banyak leverage dalam bisnis
anda, dan alasan mengapa para pebisnis kesulitan mensistematisasi bisnis mereka.

Salah satu cara terbaik untuk mendokumentasi bagaimana pekerjaan seharusnya dilakukan
dan bagaimana ia saling berhubungan dengan kegiatan-kegiatan lain di dalam bisnis anda
adalah dengan pemetaan proses.

Edward Deming, bapak gerakan kualitas dan orang yang menyebabkan kebangkitan Jepang
setelah Perang Dunia Il mengatakan “Bila anda tidak bisa menggambarkan apa yang sedang
anda lakukan sebagai suatu proses, anda tidak tahu apa yang sedang anda lakukan.”

Kabar baiknya, pemetaan proses itu
sungguh sederhana. Hanya ada 4 unsur
pada suatu peta proses—Itu saja! Oval
melambangkan awal dan akhir sehingga
anda hanya memakainya dua kali. Panah
menunjukkan anda arahnya. Jadi hanya
tersisa dua simbol untuk anda pakai:
sebuah simbol aksi atau sebuah simbol

“... 0 @ PR keputusan. Bagusnya peta proses adalah,
T—

Process Map Elements

Swim Lanes

StartEnd Owal = Start and Stop
Saart/Und
Action

Squares = Activithes

segala yang anda lakukan bisa direduksi

_ menjadi intinya dengan metode ini.
Flow Direction

Satu alasan mengapa peta-peta proses
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adalah suatu alat yang benar-benar penting adalah bahwa ia membuat sangat mudah untuk
mengoptimalkan cara anda melakukan hal-hal dalam bisnis anda. Kali pertama anda
mengerjakan segala aktivitas dalam bisnis anda, itu umumnya tidak dilakukan secara terbaik
ia bisa dilakukan.

Saat anda mulai menggambar peta proses anda, benar-benar mudah untuk melihat kenapa
cara anda sekarang mengerjakan suatu aktivitas adalah kurang dari ideal; yang lebih penting,
anda akan lihat di mana ia bisa dengan mudah diperbaiki. Memandang suatu proses secara
visual mempermudah kita memahami alirannya, interaksi-interaksinya, dan sub-subproses
dan sub-subaktivitas yang sedang membatasi kinerja anda.

Mustahil mencapai kinerja optimum dalam bisnis anda dengan proses-proses yang cacat.
Para pakar kualitas mengatakan bahwa 94% dari segala kerusakan di dalam sebuah bisnis
adalah akibat proses-proses cacat, bukan permasalahan manusia, bukan semua lainnya. Itu
kerusakan dalam suatu proses. Itu sebabnya memiliki alat seampuh pemetaan proses sangat
penting untuk melancarkan operasi anda saat ini.

Pemetaan-proses atas segala yang anda lakukan memungkinkan anda untuk dengan mudah
melatih orang-orang lain, untuk mengalihdayakan fungsi-fungsi dengan mudah, dan untuk
terus-menerus memperbaiki kinerja menyeluruh anda.

Ini contoh suatu peta proses untuk peluncuran infoproduct dari sebuah bisnis online. Ini agak
usang (artinya bisnis itu tidak lagi memakai proses ini), tetapi dasar-dasarnya tetap ada
untuk anda pelajari. Ada 4 orang yang terlibat dalam proses ini yaitu Rich, Sheila, ghostwriter
(yang bisa penulis lepas siapa pun bergantung pada produk ebook yang akan diciptakan),
dan Alex.

A Proces Map - Niche Product Roll-Out Sheet

RICH SHEILA GHOSTWRITER ALEX

Oomam Request
Top 25 Keywords
w Asmbers

Domain Setup Sheet
> - A

Tracking Sottmare

imtalied
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Apakah anda lihat betapa mudah untuk mengerti apa yang sedang terjadi? Dan jika anda satu
dari keempat orang yang bertanggung jawab atas kegiatan-kegiatan pada peta ini, apakah
anda lihat betapa mudah untuk mengerti bagaimana kegiatan-kegiatan yang atasnya anda
bertanggung jawab berhubungan dengan proses keseluruhan? Terakhir, apakah anda lihat
betapa mudah untuk mengerti siapa mendapat apa dari siapa?

Jika anda menjawab ya pada pertanyaan-pertanyaan di atas, anda perlu memulai pemetaan
proses.

Metrik: Bahasanya Bisnis dan Laba

Forrester Research mencantumkan sebab terakhir bagi tantangan-tantangan outsourcing
sebagai tidak memiliki metrik yang benar untuk mengukur kinerja. Kebanyakan pebisnis
tidak sepenuhnya memahami betapa mudah untuk menilai kinerja anda saat ini, melihat
peluang-peluang, dan secara efektif mengelola bisnis anda, juga hubungan-hubungan
outsourcing anda, lewat metrik.

Mari kita lihat pemakaian metrik untuk outsourcing. Saat mengembangkan suatu hubungan
outsourcing, adalah pemikiran bagus untuk menggunakan Service Level Agreement (SLA).
Pada dasarnya ini suatu kesepakatan antara bisnis anda dan outsourcer bagaimana kinerja
akan diukur (metriknya) dan apa tingkat layanan minimum yang dapat diterima. Kebanyakan
pebisnis tidak melakukan ini, sehingga mereka tak pernah berbagi dengan outsourcer
bagaimana pekerjaan mereka hendak dievaluasi, yang membawa pada hasil-hasil bawah-
standar.

Metriknya sangat berbeda-beda atas dasar proses yang sedang dilimpahkan, tapi inilah
beberapa pedoman untuk diikuti saat memilih dan mengembangkan metrik anda:

e Sejalan dengan tujuan proses-prosesnya
e Memotivasi perilaku yang benar

e Dapat diamalkan dan obyektif

e Tidak terlalu sulit ditentukan

Jelas, ada jauh lebih banyak penjelasan tentang metrik, tetapi jika anda mulai memikirkan
metrik apa yang bisa anda gunakan untuk menilai kinerja anda sendiri dan juga hubungan-
hubungan outsourcing anda, anda akan sangat jauh mendahului kebanyakan pebisnis saat
ini.

Rangkuman Prinsip-Prinsip Pembangunan Bisnis

Yang telah kami coba lakukan dalam panduan ini adalah membuat anda memikirkan bisnis
anda secara berbeda dari yang anda telah pikirkan sebelumnya. Inilah rangkumannya:
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1. Pilih bisnis yang tepat untuk anda mulai atau jalankan, bisnis di mana kekuatan-
kekuatan anda tampil menjadi keunggulan bersaing sekaligus pembeda. Pemilihan
bisnis yang tepat adalah keputusan terpenting dalam kehidupan bisnis anda.
Posisikan ulang bisnis anda apabila bisnis anda yang sekarang tidak mengungkit
kekuatan-kekuatan anda.

2. Masih ada waktu bagi anda untuk menciptakan ceruk pasar di mana anda memiliki
daya tahan, untuk membangun bisnis seputar itu dan menjadi sangat sukses, tapi ini
tidak akan berlangsung lebih lama lagi.

3. Untuk memiliki sebuah bisnis riil anda harus memiliki suatu visi dan menciptakan
suatu strategi untuk mencapai visi itu.

4. Hentikan berkeliling mengumpulkan taktik-taktik dan hanya belilah produk dan jasa
yang akan mendukung strategi anda dalam mencapai visi anda.

5. Sadari bahwa waktu anda adalah satu-satunya yang anda punya, karena itu anda
perlu tahu nilainya yang sekarang dan punya suatu rencana untuk meningkatkannya.

6. Selalu ingat anda perlu membangun sebuah bisnis seputar skalabilitas dan leverage.

7. Ketahui perbedaan antara out-tasking dan outsourcing dan bangunlah suatu jaringan
hubungan, agar anda punya akses kepada para tenaga lepas berbakat kapan pun
anda memerlukan mereka.

8. Pelajari dan gunakan metode-metode manajemen proyek untuk menumbuhkan bisnis
anda.

9. Peta-proseskan cara anda melakukan hal-hal dan berusahalah untuk terus-menerus
memperbaiki proses-proses anda.

10. Usahakan untuk mereduksi setiap aktivitas dan hubungan ke suatu metrik inti yang
memudahkan anda untuk menilai kinerja.

Jika anda mengikuti saran-saran ini, anda akan berjalan mulus menuju peningkatan
penghasilan anda sambil mengurangi stres dan jam kerja anda.

Bila anda mampu menjadi bagian dari layanan konsultasi kami, kami akan membantu anda
menerapkan semua konsep ampuh pembangun bisnis ini. Tapi bila bekerja dengan kami
bukan dalam anggaran anda, kami harap baru saja memberi anda sudut pandang baru yang
ampuh. Ambil apa yang telah kami jelaskan di sini dan melesatlah dengannya. Bangunkan diri
anda sebuah bisnis yang para pelanggan ingin berbisnis dengannya, sebuah perusahaan
yang para pegawai (dan freelancer) berjuang untuk terlibat dengannya.
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LAMPIRAN
PERBANDINGAN SOFTWARE AKUNTANSI INDONESIA

Groedu Consulting membantu anda mengembangkan bisnis anda sehingga anda bisa
bekerja lebih sedikit, mengambil lebih banyak waktu libur, namun berpenghasilan lebih
besar. Kami membantu bisnis anda terus tumbuh tetapi dengan lebih sedikit keterlibatan
anda di dalamnya. Platform kerja pertama untuk menghasilkan dampak ini adalah
memantapkan, mensistematisasi dan mengotomatkan proses-proses dalam bisnis anda. Dan
hal pertama yang perlu anda otomatkan adalah proses pencatatan atau akuntansi bisnis
anda dalam bentuk pemasangan dan pengoperasian software akuntansi. Inilah infrastruktur
atau prasyarat untuk menumbuhkan bisnis anda ke tingkat yang jauh lebih tinggi!

Karena itu kami lampirkan di sini cukup banyak informasi untuk membantu anda
memutuskan membeli dan lalu menggunakan software akuntansi buatan Indonesia yang
paling cocok dengan kondisi bisnis anda. Kami memiliki trainer yang telah melakukan kerja
sebaik dan sedetil mungkin untuk membandingkan produk-produk software akuntansi
Indonesia sehingga anda TIDAK perlu lagi melakukannya sendiri!

Bukan hal aneh bila Anda menjumpai banyak perusahaan Indonesia belum menggunakan
software akuntansi. Ini bisa dimaklumi bila ukuran perusahaannya mikro dan karyawannya
hanya 1 atau 2 orang. Namun, banyak perusahaan dengan omset puluhan milyar rupiah dan
jumlah karyawan ratusan masih menyiapkan laporan keuangannya dengan program Excel.

Tidak ada yang salah dengan program Excel. Ini adalah software spreadsheet yang hebat
dan populer. Yang salah adalah: Excel tidak dirancang sebagai software akuntansi. Ada
banyak pihak, terutama yang bergerak di bidang akuntansi, tidak mengerti pemrograman,
tapi mencoba membuat program akuntansi dari Excel. Sampai satu titik mereka harus
menyerah karena kompleksitasnya mulai meningkat. Formula atau makro yang dibuat sudah
tidak mampu dipelihara lagi.

Jawaban yang sering kita dengar, terutama dari pebisnis berpikiran tradisional, adalah: dari
awal perusahaan saya bisa jalan tanpa software akuntansi, mengapa sekarang saya butuh?
Ada juga yang menjawab bahwa mereka tahu bahwa menggunakan software akuntansi akan
sangat membantu. Mereka belum pakai karena alasan-alasan seperti:

1. Mahal

2. Merepotkan

3. Tidak ada yang mengoperasikan
4. Tidak cocok dengan bisnisnya

5. Belum ada waktu/masih sibuk

Pada saat ekonomi dan bisnis Anda sedang berkembang, kelihatannya penggunaan software
akuntansi belum dibutuhkan. Saat ini profit masih bagus, cashflow selalu lancar, penjualan
juga kencang.
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Namun saat ekonomi mulai melemah, bahkan mulai mengalami resesi, dan bila industri Anda
terpengaruh, apakah Anda sudah siap? Ketika penjualan mulai sepi, margin mulai menipis,
cash flow mulai macet, apakah Anda perlu tahu angka-angka Anda?

Kalau dalam masa booming laba Anda beberapa milyar per bulan, kehilangan 1-2 juta rupiah
mungkin tidak akan terasa signifikan. Tapi bila profit Anda tinggal 100 juta per bulan,
kehilangan 1-2 juta sudah berakibat berkurangnya profit sebanyak 1% - 2%.

Bukan masanya untuk berbisnis hanya berdasarkan intuisi. Dalam lingkungan bisnis saat ini
yang sangat bersaing dan berubah cepat, Anda butuh informasi agar bisnis anda bisa
sekedar bertahan, apalagi untuk unggul. Dan itu dimulai dari informasi mengenai kondisi
bisnis Anda sendiri. Software akuntansi adalah sebuah alat bantu agar Anda bisa mengetahui
kondisi bisnis Anda secara tepat dan cepat. Bila Anda belum menggunakan software
akuntansi, saat ini adalah saat yang tepat untuk berinvestasi.

Software akuntansi dirancang untuk memudahkan aktivitas dan pencatatan akuntansi
dengan memanfaatkan konsep modularitas atas serangkaian aktivitas yang serupa ke dalam
modul-modul spesifik seperti pembelian (account payable), penjualan (account receivable),
penggajian, buku besar, dan lain-lain. Kompleksitas dan kemampuan software akuntansi
sangat beragam bergantung pada kondisi lingkungan perusahaan yang akan
menggunakannya. Ada banyak software akuntansi lokal dengan fitur-fitur seperti:

e Multi User

e Multi Company

e Berbagai Bahasa

e Database

e Multi Cabang

e Multi Currency

e Modul AR, AP, GL, Stock, Payroll, dan lain-lain

Pada prinsipnya program akuntansi (keuangan) ditujukan untuk memudahkan kita dalam
menghasilkan laporan keuangan, di antaranya adalah Neraca (Balance Sheet), Rugi laba
(Profit/Lost Statement), Laporan Perubahan Posisi Keuangan (Cash Flow) dan Laporan akhir
keuangan. Untuk dapat menghasilkan laporan tersebut, langkah mendasar adalah menyusun
perkiraan atau account atau ledger atau Buku Besar. Setiap ledger memiliki kode dan nama
(yang lazim digunakan) serta memiliki pos-pos yang jelas dalam posisi laporan keuangan,
seperti ledger untuk Neraca, rugi laba, biaya pabrikasi, dan manufaktur (pabrik).

Dengan software akuntansi, pemilik perusahaan atau seorang akuntan dapat menerbitkan
laporan-laporan yang dibutuhkan dalam waktu yang sangat cepat. Bila dibandingkan dengan
cara manual, software akuntansi akan menghemat waktu. Untuk Laporan keuangan (Laba
Rugi dan Neraca bulanan) dalam pekerjaan manual membutuhkan waktu kurang lebih satu
minggu, sedangkan jika menggunakan software akuntansi, setiap transaksi baik itu

43



penjualan, pembelian, produksi barang jadi atau setengah jadi, stok opname, pengeluaran
biaya, pendapatan, akan otomatis terjurnal, sehingga laporan keuangan atau laporan
akuntansi dapat dihasilkan dengan cepat dan tepat. Itulah latar belakang berkembangnya
software akuntansi.

Mencegah Kebocoran di Perusahaan Distribusi

Bila anda menjalankan sebuah perusahaan distribusi, anda harus mengantisipasi
kemungkinan kerugian akibat kecurangan yang dilakukan oleh karyawan anda. Cara terbaik
mengantisipasi adalah memasang software akuntansi untuk menggantikan semua
pencatatan manual. Inilah beberapa modus karyawan bisa membuat kebocoran dalam bisnis
anda:

1. Buku bank masih dicatat secara manual. Akibatnya, saat terjadi penagihan, admin harus
mencatat 2 kali: 1 di buku manual, 1 lagi di sistem. Apa yang terjadi adalah: Admin yang
tidak jujur saat menerima uang dari customer, misalnya 5, 5 juta, bisa memasukkan di
software 5,5 juta namun di buku manual dicatat 5 juta saja. Selisih Rp 500.000 masuk ke
kantongnya sendiri. Secara sistem, piutang sudah lunas. Namun karena Buku Bank di
software tidak pernah dicocokkan dengan saldo bank, kecurangan ini terlambat
dideteksi.

2. Level harga di data master pelanggan belum diisi. Ini mengakibatkan harga jual dalam
Sales Order (SO) muncul sebagai 0. Ini menyebabkan Faktur penjualannya tidak
menambah piutang, namun akan memotong stok dengan benar. Dengan bekerja sama
dengan salesman, admin menjual barang ini tanpa dilaporkan ke perusahaan. Secara stok
dan piutang selalu akan cocok. Trik ini memunculkan produk yang laba kotornya negatif
alias merugi.

3. Bagian operasional masih mencatat secara manual sedangkan bagian accounting
menggunakan software. Karena bagian operasional tidak terintegrasi dengan bagian
accounting, admin dengan mudah memanipulasi laporan yang diteruskan ke bagian
accounting sehingga saat barang dijual di bawah tangan, transaksi tersebut tidak
tercatat di sistem.

Masih banyak lagi celah yang mungkin terjadi. Ini adalah realita yang harus dihadapi oleh
sebuah perusahaan distribusi. Bagi perusahaan distribusi yang mengandalkan volume yang
besar namun margin kecil, kebocoran-kebocoran seperti ini sangat merugikan.

Lalu apa solusinya?

Mari kita lihat celah apa saja yang bisa dimanfaatkan oleh karyawan untuk menipu
perusahaannya berikut solusi yang bisa diambil.

1. Harga jual dimainkan. Kalau barang A dijual Rp 1000, admin akan buat dulu dengan
angka 1000. Setelah dicetak, dia akan edit dengan harga yang lebih kecil, atau dibuat
faktur fiktif. Celah ini bisa ditutup dengan cara menggunakan sistem yang bisa mencegah
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admin mengganti harga jual dan mengedit transaksi yang sudah masuk. Jumlah
pencetakan faktur juga harus dibatasi.

2. Data pelanggan tidak diisi lengkap atau diisi salah sehingga harga jualnya keliru.
Solusinya: Gunakan pengecekan agar field-field tertentu harus ada isinya. Bila tidak diisi,
data pelanggan tidak boleh disimpan. Lakukan otorisasi untuk semua pelanggan yang
baru diinput ke dalam sistem.

3. Stok dijual namun tidak dilaporkan. Celah ini bisa ditutup dengan secara rutin melakukan
stock opname. Umumnya perusahaan distribusi mengeluhkan kesulitan melakukan stock
opname karena barang mereka banyak sekali. Ada perusahaan distribusi oli terkemuka di
Indonesia yang membagikan tips menghadapi tantangan tersebut. Mereka melakukan
stock opname setiap hari. Ya, betul. Setiap hari. Tapi setiap hari mereka hanya
menghitung 5 item saja. Jadi tidak akan memakan waktu yang lama. Keesokan harinya
akan stock opname lagi untuk 5 item yang berbeda. Tentu saja stock opname akan
efektif mencegah kehilangan barang bila Anda mempunyai pencatatan stok yang
realtime yang bisa dijadikan sebagai acuan/pembanding.

4. Piutang sudah berhasil ditagih namun tidak dilaporkan. Mereka bisa memalsukan faktur
asli untuk diserahkan ke pelanggan sehingga bagian keuangan tetap menyimpan faktur
aslinya. Cara seperti ini membutuhkan bagian finance secara rutin menghubungi (baca:
menagih) pelanggan yang mempunyai umur piutang yang sudah jatuh tempo. Untuk bisa
mengetahui umur piutang, lagi-lagi Anda membutuhkan sistem yang bisa melaporkan
umur piutang Anda secara real time. Bila ada piutang yang sudah jatuh tempo namun
belum dibayar, Finance Anda sudah diwajibkan untuk menagih ke outlet tersebut.

5. Order palsu. Outlet tidak order item tersebut, namun salesman membuat order ke outlet
tersebut. Sebenarnya, item dijual oleh salesman ke tempat lain. Modus ini bisa dengan
mudah dilacak dengan poin 3 di atas. Bentuk tim penagih yang tugasnya hanya
menghubungi outlet yang piutangnya sudah jatuh tempo. Bila outlet tersebut tidak
pernah memesan, kasus ini akan terungkap saat ditagih.

6. Membuat faktur palsu. Kasus ini sama seperti poin 2. Selain rutin melakukan stock
opname, Anda juga bisa mencetak Faktur dari sistem. Bila nota penjualan masih dibuat
secara manual, tentu akan sangat mudah bagi salesman untuk memalsukan nota
penjualan.

7. Piutang sudah dilunasi di sistem, namun uang tidak disetor. Modus ini mudah sekali
diungkap. Lakukan rekonsiliasi bank setiap hari. Jadi saldo bank harus selalu cocok
dengan saldo di sistem. Bila tidak cocok, berarti transaksi belum diisi atau ada manipulasi.

Mungkin ada banyak lagi celah yang bisa dimanfaatkan. Namun untuk mempersempit
peluang untuk melakukan kecurangan di perusahaan distribusi, berikut kiat yang bisa kami
berikan:

1. Miliki software operasional yang terintegrasi dengan accounting. Mulai dari order masuk,
pembuatan surat jalan, faktur, penagihan, stok hingga ke accounting. Untuk bisa
melakukan itu semua dengan satu software, Anda harus memilih software yang memang
dirancang untuk perusahaan distribusi dan terintegrasi secara realtime dengan
accounting.
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2. Secara rutin, bahkan setiap hari, miliki check list/laporan harian yang selalu dipantau.
Laporan yang harus rutin dicek adalah:
1. Penjualan

2. Stok
3. Bank
4. Piutang

3. Gunakan karyawan yang jujur. Kejujuran tidak memandang ras, agama, suku atau gender.
Sistem sebaik apa pun, bila yang menjalankan sistem itu tidak beritikad baik, pasti akan
ditemukan celah yang bisa dimanfaatkan.

4. Miliki SOP yang jelas. Termasuk di dalamnya reward dan punishment yang jelas dan
tegas.

5. Miliki value perusahaan yang selalu dipegang dan dijalankan oleh setiap karyawan dan
direksi, terutama value tentang kejujuran. Akan sulit bagi Anda sebagai pemilik
perusahaan untuk meminta karyawan Anda untuk jujur namun Anda sendiri tidak jujur.
Anda harus jujur dalam, misalnya, membayar pajak. Anda juga harus jujur kepada
karyawan Anda sehingga mereka mempunyai teladan.

Meningkatkan Daya Saing Industri Manufaktur Indonesia

Perusahaan manufaktur menghadapi situasi harus mencatat biaya produksi dengan maksud
untuk mengetahui Harga Pokok Produksi (HPP). Pada akhirnya bila produk jadinya dijual
akan timbul Harga Pokok Penjualan (HPP).

HPP (Cost Of Goods Manufactured—COGM) terdiri dari:

1. Biaya bahan baku (Raw Material)
2. Biaya langsung [ Direct cost [ Direct Labor
3. Overhead pabrik (Factory/Manufacturing Overhead atau FOH/MOH).

Tidak ada yang salah dengan rumus di atas bila digunakan pada situasi yang tepat. Namun
bila disalahgunakan, akibatnya adalah menurunnya daya saing produk Anda di pasaran.

Mari kami jelaskan.

Teori cost accounting di atas ditemukan pada zaman revolusi industri di abad ke-18. Saat itu
kebanyakan produksi dikerjakan oleh manusia. Kalau pun ada mesin, masih sebatas mesin
manual yang harganya relatif murah. Biaya tenaga kerja dihitung berdasarkan hasil
pekerjaan. Jadi kondisi saat itu adalah:

1. Biaya tenaga kerja dihitung berdasarkan hasil produksi (Variable Cost). Bila produksi naik,
biaya tenaga kerja ikut naik. Bila produksi turun, biaya tenaga kerja ikut turun.

2. Overhead pabrik juga relatif kecil. Harga mesin relatif murah sehingga nilai depresiasi
yang dibebankan relatif kecil.
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Mari kita lihat kondisi sekarang, terutama di Indonesia.

Gaji buruh pabrik sudah sangat jarang dihitung berdasarkan hasil produksi. Bila buruh digaji
tetap, apakah ada pengaruh bila produksi sedang rendah atau tinggi? Tidak ada. Dalam
produksi rendah, mau produksi tinggi, gaji buruh tetap sama. Bahkan bila tidak produksi gaji
buruh tetap harus dibayar.

Bagaimana dengan overhead pabrik? Overhead pabrik biasanya terdiri dari biaya depresiasi

mesin, biaya listrik dan utilitas lainnya, bahkan ada yang memasukkan gaji direktur ke dalam
overhead pabrik. Kondisinya sama dengan gaji buruh. Bila produksi sedang rendah, apakah

depresiasi mesin dan gaji direksi akan berkurang? Jawabannya adalah tentu saja tidak.

Pada praktiknya, ada 2 cara yang biasa dilakukan oleh divisi accounting untuk membebankan
biaya gaji dan overhead:

1. Total gaji dan overhead per bulan dibagi dengan hasil produksi dan dibebankan secara
proposional.

2. Berdasarkan angka tahun lalu, dihitung standard overhead per output produksi.
Sehingga setiap hasil produksi akan dibebankan dengan overhead yang standard.

Kedua cara di atas mempunyai efek samping yang negatif, yaitu:

1. Cara pertama kontra produktif bila produksi sedang rendah. Pada saat itu biaya gaji dan
overhead tetap sama sehingga total biaya tersebut akan dibagi dengan angka yang kecil
yang menghasilkan cost per produk menjadi bengkak.

2. Carakedua malah sebaliknya. Saat produksi sedang tinggi, beban overhead akan menjadi
lebih tinggi dibandingkan biaya aktual. Hal ini akan menyebabkan angka biaya dalam
laporan laba rugi menjadi negatif. Hal ini akan menyebabkan Anda salah menganalisis
biaya.

Lalu apa yang harus dilakukan?
Kita hanya perlu mencatat biaya yang variable. Artinya: saat produksi naik, biaya akan naik.
Saat produksi rendah, biaya ikut turun. Jangan bebankan yang tidak termasuk biaya variable

pada HPP. Yang termasuk biaya variable adalah:

1. Biaya Raw Material/Bahan baku.
2. Biaya gaji yang dihitung berdasarkan hasil produksi (ongkos kerja, dll).

Apa manfaat menghitung HPP dengan cara di atas?
1. Daya saing produk Anda akan meningkat. Bila tadinya Anda menghitung dengan

pembebanan overhead, HPP Anda adalah 10 ribu, Anda tidak mungkin bisa menjual di
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bawah harga 10 ribu. Tapi bila Anda hanya menghitung Raw material, kemungkinan
HPP Anda hanya 5 ribu sehingga anda bisa menjual dengan harga 7 ribu.

2. Sistem Akuntansi Anda juga menjadi sangat sederhana. Sederhana berarti mudah
untuk dilacak dan dilaporkan serta lebih cepat.

Anda perlu mengubah pemikiran lama terkait penentuan HPP seperti misalnya pembebanan
investasi mesin baru pada hasil produksi. Contohnya, sebuah pabrik membeli mesin seharga
Rp 50 milyar. Fungsi mesin tersebut adalah membungkus produk dengan lebih cepat.
Metode depresiasi yang digunakan adalah double declining (dengan alasan agar bisa
mengurangi pajak). Bayangkan! Berarti biaya pada tahun pertama yang akan dibebankan ke
HPP adalah Rp 25 milyar. Anggap saja hasil produksinya sekitar 100 juta buah per tahun,
maka HPP masing-masing produknya akan bertambah sebesar 250 rupiah. Hal ini akan
menyebabkan produk tersebut tidak bisa lagi dijual dengan harga lama dan harus dinaikkan
paling tidak Rp 250.

Bukankah cara ini menjadi kontra produktif? Bukankah tujuan membeli mesin itu agar
produksi bisa lebih efisien dan ujung-ujungnya menurunkan biaya produksi dan
meningkatkan daya saing? Lalu kenapa sekarang membeli mesin baru malah membuat HPP
naik?

Negara Tiongkok sudah lama menggunakan metode perhitungan HPP hanya dari bahan
baku. Mesin produksi mereka canggih-canggih, sehingga produktivitasnya sangat tinggi.
Walaupun mesinnya canggih dan mahal, harga jual produk mereka tetap ditekan murah. Itu
sebabnya produk dari negeri Tirai Bambu ini murah-murah dan diekspor ke mana-mana.

Bila Anda adalah pengusaha manufaktur, coba cek lagi cara Anda menghitung HPP. Jangan-
jangan daya saing produk Anda rendah hanya disebabkan cara menghitung HPP yang tidak
mengikuti perkembangan zaman.

Berikut adalah perbandingan software akuntansi buatan Indonesia. Meskipun Groedu
mencoba menyusun kriteria yang cukup mendetil (berlapis) dalam perbandingan fitur-fitur
produk software dengan maksud semakin memudahkan anda mengambil keputusan
membeli, fitur-fitur yang disajikan di sini adalah yang umum atau dasar. Silakan hubungi kami
bila anda ingin mendapatkan informasi perbandingan yang lebih terperinci sesuai dengan
kondisi bisnis anda. Namun, ada baiknya anda mengetahui ketentuan-ketentuan umum
perbandingan yang kami gunakan:

1. Software yang dibandingkan adalah software standar bermerek, bukan software
customized (tailor-made).

2. Buatan Indonesia, bukan buatan luar negeri seperti MYOB, Quickbook, Peachtree,
atau bahkan SAP, Axapta dan Oracle.

3. Software akuntansi, bukan software payroll, perpajakan, POS, dan software
operasional lain.

4. Untuk penggunaan oleh perusahaan ukuran menengah ke bawah.
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5. Informasi didapatkan dari pemaparan/presentasi langsung oleh vendor, dan/atau
penjajakan kami sendiri atas versi demo software, dan/atau dari website vendor.

6. Apabila ada hal yang tidak ditemukan di poin 5, maka bagian itu dikosongkan.

7. Vendor masih aktif berbisnis.

SISTEM OPERASI FINA OIS 27 Seventhsoft
Accounting Accounting
S Firebird 252 | 0 S0 o SETVer Firebird My SQL
Delphi 5 dan . .
Development Tools DeIF;)hi XE2 Delphi Delphi )
OS Yang didukung Windows Windows Windows Windows
800-an ) i i
Jumlah Pengguna perusahaan
_ _ Tidak (real-time | oo Time Update Ya -
Sistem Posting update)
Ya, dengan . .
Bisa Custom scriptir?g Bisa Tidak
Tahun Berdiri 2006 2007 1997 2004
FITUR DATA MASTER
Data Perusahaan Baru Ya Ya Ya Ya
Data Nama Alamat Ya Ya Ya Ya
Data Item Barang Ya Ya Ya Ya
Data COA/ Perkiraan Ya Ya Ya Ya
Data Mata Uang Ya Ya Ya Ya
Data Pajak/VAT Ya Ya Ya -
Data Departement Ya Ya Ya
Data Gudang Ya Ya Ya Ya
Data Group Barang Ya Ya Ya -
Data Terms Ya - Ya -
Data Satuan Ukuran Ya Ya Ya Ya
Data Aktiva Tetap Ya Ya Ya Ya
FITUR - FITUR STANDAR
Pembelian Ya Ya Ya Ya
Persediaan Ya Ya Ya Ya
Penjualan Ya Ya Ya Ya
Buku Besar Ya Ya Ya Ya
Kas/Bank Ya Ya Ya Ya
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Ya | Ya Ya Ya
FITUR LANJUTAN
] Transaksi
Ya Dalam Transaksi Tertentu (Giro) -
T vadn |
P . laporan
transaksi
Ya, bisa 3 cara:
Level GL,
Sinkronisasi dan - No -
Report
konsolidasi
Ya Ya Ya Ya
Ya - Ya -
Ya - Ya -
Ya - Ya -
FITUR-FITUR JOB COSTING
FIFO dan Average FIFO, LIFO dan i
Average 9 Average
Ya Ya Ya Ya
Ya Ya Ya -
Optlongl Qengan i Ya i
scripting
Ya, dengan
Ya Ya Assembling )
FITUR LAPORAN
Ya Ya Ya Ya
Ya Ya Ya Ya
Ya - Ya -
FITUR CONNECTIVITAS
Ya Ya Tidak -
Ya Ya Tidak Ya
Ya - Ya -
Ya - Ya Ya
AUTO LAUNCER MENU
Ya, Saat menu . Ya, Tidak ada
Tidak - -
awal notif
Tidak Tidak Tidak -
Tidak Ya, Saat menu Tidak -
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awal

FITUR TAMBAHAN (TOOLYS)

Hitung Ulang/Recalculate Ya Ya Ya -
Supports Fingerprint, RFID Tidak Ya Tidak Tidak
Program POS Restoran Tidak Ya Ya Ya

JAMINAN DAN SUPPORT
90 Hari Uang
Garansi Uang Kembali Kembali, No Tidak Tidak -

Questions Asked

Ya, harga ditinjau

Ya, Surabaya:
Rp.100 rb/jam,

Ya, akomodasi

Ya, akomodasi

O ST S dari kebutuhan | Luar Shy: Rp.150 ditanggung ditanggung
rb/jam customer customer
Email Ya Ya Ya Ya
Telepon Ya Ya Ya Ya
Yahoo Messager Ya Tidak Ya Ya
Free Support Ya Ya Ya Ya
Remote Akses Ya Ya, Teamviewer | Ya, Teamviewer | Ya, Teamviewer
SISTEM HARGA SOFTWARE
LE: Gratis CC:
20 Juta AW: 35 | Mulai: 1,699 juta | Mulaidari 1,5 | Mulai dari 3 juta
juta Distro: 60 / user Juta s/d 20 juta s/d 7 juta
Harga Box (Rp) juta
Stock: 1,699 j_uta/ Sama dengan _ _
3,3 Juta user Accounting: 1,5 juta/license

Harga/penambahan User

harga paket awal

(Rp) 2,999 juta/user
Termasuk Training Ya, sampai bisa 10 jam Free Ya + Blaya Ya+ Or_13|te *
transport Ofsite
Termasuk Implementasi Ya, sampai jalan - Tidak Ya
Maintenance Tahun pertama Ya - Tidak Ya
Garansi Program Ya - Ya Ya

Catatan : Tanda “-““ (Masih belum diketahui)

Sebagai penutup, pada dasarnya Andalah yang harus memilih software akuntansi mana yang
paling cocok untuk bisnis Anda. Silakan mendownload atau meminta versi trial dari tiap
software. Tidak ada software akuntansi yang terbaik, masing masing memiliki kelebihan dan
kekurangan. Yang ada adalah software akuntansi yang paling cocok dengan jenis usaha
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Anda.
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