ReTMoRe

Bulan ini sudah genap 5 tahun saya tidak begabung dengan Ciputra Group. Setelah itu saya praktis tidak berkecimpung langsung dalam bisnis properti, tetapi saya memenuhi janji saya untuk tetap menjadi ‘penjual ayakan’ untuk mereka yang bergerak di bidang properti. Pada bulan Oktober tahun 2004 saya meluncurkan buku di Ball Room Intercontinental Hotel berbarengan dengan perayaan ulang tahun saya yang ke 40. Bagi yang punya atau pernah baca buku kenangan ulang tahun saya tersebut tentu masih ingat tentang apa yang dimaksud dengn ‘teori ayakan’ yang saya ceritakan di dalamnya. Bagi yang belum saya akan berbagi sebagai berikut:


Idenya berasal dari cerita sejarah yaitu tentang gold rush di Amerika di jaman dahulu dimana orang berduyun-duyun menuju daerah-daerah baru untuk mencari emas. Sungai-sungai dipenuhi orang yang mengayak pasirnya dan mencari bulir-bulir emas yang disebut sebagai  golden nugget. Ada yang menjadi kaya raya karenanya, ada yang hasilnya cukup untuk sekedar hidup, tetapi yang paling banyak adalah mereka yang tidak mendapatkan apa-apa. Yang pasti mendapat rejeki adalah mereka yang menjual ayakan.

Saat saya menggeluti bisnis baru di bidang consulting-coacing-sharing secara berkelakar bahwa saya memilih untuk jadi penjual ayakan saja dibanding ikutan menjadi pengayak. Yang saya lakukan antara lain adalah dengan mengajar atau memberikan pelatihan di sejumlah perusahaan properti (baik broker maupun developer) atau lembaga pendidikan dan menulis secara rutin di majalah ini khususnya dalam pengembangan bisnis dan sumberdaya manusia. Dan ternyata apa yang saya pikirkan benar, rejeki datang ke penjual ayakan karena banyak pengayak yang menemukan golden nugget di bidang properti.
Salah satu yang saya mau ceritakan di sini adalah tentang sebuah perusahaan broker properti ternama yang ingin meyakinkan pasukannya bahwa untuk bisa sukses mencapai result yang diinginkan maka pemahaman yang benar tentang hal-hal yang basic dan menjalankannya dengan baik adalah sangat penting. Saya sangat setuju, dan saya mempersiapkan serta membagikannya untuk anda dalam bentuk ReTMoRe alias REcruit-Train- Motivate-Result sebagai berikut:
REcruit. Dalam bisnis yang memiliki karakter turnover yang tinggi maka rekrutmen menjadi suatu hal yang sangat penting. Sumberdaya pemasaran baru harus selalu didapatkan. Bahkan kemampuan merekrut pemasar baru menjadi competitive advantage dibanding pesaing-pesaingnya. Yang terkait dengan isu merekrut bukan semata dari sisi kuantitas melainkan juga sisi kualitas sumberdaya yang harus direkrut. Saya aalah orang yang fanatic dengan ungkapan GIGO alias garbage in garbage out. Kalau kita merekrut sampah maka keluarnya akan sampah juga. Kemampuan mendatangkan orang-orang yang berpotensi menjadi tantangan khususnya di saat seperti sekarang dimana banyak industry lain yang juga melakukan rekrutmen pemasar.
Train. Para pemasar dari berbagai latar belakang perlu mendapatkan training agar mereka semua mempunyai satu kesatuan pandangan tentang apa yang harus mereka lakukan. Training ini idealnya dimulai dengan training yang bersifat daar dan secara berkala ditingkatkan ke tingkatan lebih lanjut atau ke arah spesialisasi tertentu. Training yang baik bukan saja materi dan trainernya harus baik, melainkan juga harus diselenggarivasi ini akan dengan program yang jelas. Training bila dijalankan dengan ideal dapat meningkatkan kualitas sumberdaya manusia sekaligus lebih menjamin pencapaian hasil. Selain itu training yang baik dapat menjadi alat untuk marketer retention atau menahan para pemasar untuk tetap dalam organisasi.

MOtivate. Kembali soal karakter dari industrinya, maka kebutuhan untuk memotivasi para broker properti merupakan hal yang mendasar. Status para pemasar yang kebanyakan adalah commission-based worker membutuhkan program motivasi yang bervariasi dan berkesinambungan. Program motivasi ini akan sangat besar pengaruhnya terhadap bagaimana hasil yang dicapai dan sekaligus untuk tetap bisa mempertahankan sumberdaya yang ada di dalam perusahaan. Program motivasi ini dapat merupakan kombinasi dari internal yaitu dari sharing para pemasar, dari pimpinan mereka di dalam sistem, ataupun mendatangkan motivator dari luar. Bentuk program motivasi yang lazim adalah konten (bulanan, quarter, midyear, maupun tahunan) dan adanya system bonus, insentif, jenjang karis & banyak lagi 
REsult. Result adalah hasil yang dituju oleh semua organisasi bisnis. Result ini dapat berupa result jangka pendek, me sult ini dapat berupa relut jangka pendekenjadine sult ini dapat berupa relut jangka pendek, menengah, maupun panjang. Idealnya pemimpin perusahaan merancang result jangka panjang untuk kemudian baru menjabarkannya ke dalam relust jangka menengah dan jangka pendek. Adana result jangka panjang yang dikomunikasikan dengan baik akan membawa perusahaan ke arah yang mudah dipahami oleh semua pihak yang terlibat di dalamnya.
Kalau dilihat dalam penjelasan di atas maka pastilah kita akan menyimpulkan bahwa apa yang diungkapkan merupakan hal yang sangat basic sekali. Yang selalu menjadi masalah bukan soal basic atau sophisticated-nya tetapi: apakah hal-hal basic di atas sudah dipahami dengan baik? Satu pertanyaan lagi adalah: apakah hal-hal yang basic tersebut di atas sudah pula dijalankan dengan baik apabila sudah dipahami?!
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