
	Bölüm Bir

	 

	Bölüm 1

	Planlama

	 

	Akılda bir varış noktası ve oraya ulaşmak için bir rota olması önemlidir. Küçük ve orta ölçekli işletmelere bankacılık ihtiyaçları konusunda yardımcı olan bir işletme uzmanı olan Bob Wilson için bir iş planı bu amaca hizmet ediyor. Risklerin ve fırsatların doğru değerlendirilmesi görev için kritik öneme sahiptir. Planlarınızı gözden geçirmek isteyebilecek pek çok insan olacaktır, ancak Wilson asıl amacın kendiniz için olduğunu vurgular: "Gideceğiniz yere nasıl ulaşacağınız konusunda rehberiniz olacak."

	Yazılı bir iş planına sahip olmak, bir şirket sahibinin işinin zorluklarını düşünmesine ve anlamasına yardımcı olur. Uzun vadeli bir stratejiyle karşılaştırıldığında, bu kısa vadeli 12 aylık plandır. Wilson, daha kısa vadenin, temel hedeflere ulaşmak için eylem görevlerini yerine getirmede daha iyi doğruluk sağladığını açıklıyor. Örneğin, tamamlayıcı bir şirket satın almak, yeni ve yenilikçi ürünler oluşturmak ve franchising vermek, "işi genişletmenin" yolları olarak düşünülebilir.

	Rakipleri anlamadan bir şirket planı eksik olacaktır. Stoney'e göre, rekabetçi olabilmek için rakiplerinizin ne ücret aldığını ve hizmet seviyelerinin nasıl olduğunu bilmelisiniz. Bu bulgular sonucunda kuruluşunuzun yapması gereken ek faaliyetler olabilir. Kendi şirketiniz veya çalıştığınız sektörün sizin karşılayabileceğiniz bir ihtiyacı olabilir."

	Bir danışma kurulu, bir işletme sahibi için de faydalı olabilir. Bir danışma kurulu ile işletme sahibi, çeşitli sektörlerdeki uzmanlarla çevrilidir ve ileriye dönük olarak onun mihenk taşı haline gelir," diye ekliyor Stoney, birçok işletme sahibinin bu tür bir destek ağından yoksun olduğuna dikkat çekiyor. iş planı için hesap verebilirlik, bir danışma kurulu ayrıca alınacak ek tedbirlerin belirlenmesine yardımcı olabilir.

	 

	 

	 

	Bölüm 2

	İnsanlar, Süreçler ve Fayda Yönetimi

	 

	Stephanie Waldrop'un deyişiyle, bir şirketin seçkin personeli işe alma ve elde tutma kapasitesi, şirketin "yüzü", pazarda ne kadar iyi durumda olduğunun kilit bir faktörüdür. Bir firmanın ücretlendirme paketinin bir parçası olarak, bir sosyal yardım programı, çalışan bağlılığını geliştirmenin bir yoludur. Bir şirketin çalışanları için ne kadar endişeli olduğunu gösterir. Lanet olası işverenler, işleriyle gerçekten ilgilenen insanları işe alır."

	Waldrop'a göre, çalışanların bir sosyal yardım programında arzu ettikleri en önemli şey "istikrardır". İşverenlerin, bu istikrarı sağlamak için, maliyet yönetiminden program için üç ila beş yıllık bir vizyon geliştirmeye kadar her şeyi içeren bir stratejisi olmalıdır. "Bunu yaparak, yenileme maliyetindeki artışı dengelemek için faydaları kesmek gibi anlık tepkileri önleyebilirler."

	Çalışan memnuniyeti anketi yaparak ve yalnızca çalışanlarınızın, şirketin bütçesi dahilinde olduğuna ve uygulamaya hazır olduğuna karar vermiş olduğu bir listeden seçim yapmasına izin vererek şirketiniz için bir kazan-kazan durumu oluşturabilirsiniz.

	Ek olarak, bir işverenin çalışanlara şirkete hiçbir masraf ödemeden sağlayabileceği ve onlara sponsor olmaya devam ederken ve bunları isteğe bağlı olarak çalışanların kullanımına sunabileceği çeşitli faydalar vardır. Waldrop, gelir koruması ve hayat sigortası gibi öğelerin yalnızca işveren ortamlarında sağlanabileceğini veya başka yerlerde mevcut olanlardan daha cömert olabileceğini açıklıyor.

	Waldrop, şirket kültürünün ücretle bağlantılı olmayan başka yönleri olduğuna dikkat çekiyor. Çalışanları güçlendirmenin yollarından biri de onlara gerekli eğitimi vermektir. İyi eğitimli ve yetkilendirilmiş bir iş gücüne sahip olmak, çalışanların moralini iyileştirir.

	Çalışanlara, şirketin gelir ve elde tutma hedeflerine dayalı olarak gelir paylaşımı veya ödüller vermek gibi, kuruluşun başarısında bir payları olduğunu hissettirmek başka bir faydadır. Bunlar, şirketin bütçesine ve çalışanın maaşına uygun olarak düzenlenebilir.

	 

	 

	Bölüm 3

	Tutarlı Katılım Yoluyla Müşterileri Memnun Tutmak

	 

	Müşteri hizmetleri anahtar farklılaşmadır. Bugün ürettiğiniz her şeyi altı haftada klonlayabilen otuz işletme var. Müşteriler - müşterilerinizle olan ilişki - kopyalanamaz.

	Bence bu genellikle gözden kaçıyor, en önemli şey sadece bir anlaşma yapmak değil, bir bağ geliştirmek. İlk adım, temasın asıl nedeninin ötesine geçmek olabilir. Örnek olarak GoDaddy'yi kullanarak, bir müşterinin GoDaddy'ye nasıl güvendiğini anlamak için hizmet uzmanları tüketiciye iş hedeflerinin ne olduğunu sorar. Şirketinizi neden kullandıklarını anlayın. Müşterilerinizin hizmetiniz veya ürününüzle başarılı olmasına yardımcı olmak için ne yapabilirsiniz? İşte o zaman müşteriler işletmenizle bir bağlantı hissetmeye başlar. Hem proaktif hem de reaktif temasta, bu başarı için kritik öneme sahiptir.

