
	Частина перша

	 

	Розділ 1

	Планування

	 

	Важливо мати на увазі пункт призначення та маршрут, щоб туди дістатися. Для Боба Вілсона, бізнес-експерта, який допомагає малому та середньому бізнесу з їх банківськими потребами, бізнес-план служить цій меті. Точна оцінка ризиків і можливостей має вирішальне значення для виконання завдання. Буде багато людей, які, можливо, захочуть переглянути ваші плани, але Вілсон наголошує, що головна мета — для вас: «Це буде вашим путівником про те, як дістатися туди, куди ви збираєтеся».

	Наявність письмового бізнес-плану допомагає власнику компанії продумати й усвідомити проблеми свого бізнесу. На відміну від довгострокової стратегії, це короткостроковий 12-місячний план. Вілсон пояснює, що менший термін дозволяє точніше виконувати завдання для досягнення ключових цілей. Наприклад, купівля додаткової компанії, створення нових та інноваційних продуктів і франчайзинг можна розглядати як шляхи «розширення бізнесу».

	План компанії був би неповним без розуміння конкурентів. За словами Стоуні, для того, щоб бути конкурентоспроможними, ви повинні знати, що стягують ваші конкуренти і який рівень їх обслуговування. У результаті цих висновків вашій організації можуть бути додаткові заходи. Ваша власна компанія або галузь, у якій ви працюєте, може мати потребу, яку ви можете задовольнити».

	Консультативна рада також може бути корисною для власника бізнесу. Маючи консультативну раду, власник бізнесу оточує себе експертами в різних галузях, і це стає його пробним каменем на основі руху вперед", - додає Стоуні, відзначаючи, що багатьом власникам бізнесу не вистачає такої мережі підтримки. підзвітності за бізнес-план, консультативна рада також може допомогти у визначенні додаткових заходів, які необхідно вжити.

	 

	 

	 

	Розділ 2

	Управління людьми, процесами та перевагами

	 

	Перефразовуючи Стефані Уолдроп, здатність компанії залучати та утримувати видатних кадрів, «обличчя» компанії є ключовим фактором того, наскільки добре вона працює на ринку. Як частина пакету винагород фірми, програма пільг є засобом підтримки лояльності співробітників. Це демонструє, наскільки компанія піклується про своїх співробітників. Роботодавці, які до біса, наймають людей, які щиро зацікавлені у своїй роботі».

	Найважливіше, чого бажають співробітники в програмі пільг, за словами Уолдропа, «це стабільність». Роботодавці повинні мати стратегію для досягнення цієї стабільності, яка включає в себе будь-що, від управління витратами до розробки три-п’ятирічного бачення програми. «Зробивши це, вони можуть запобігти несподіваним реакціям, таким як скорочення пільг, щоб збалансувати зростання вартості оновлення».

	Ви можете створити безпрограшну ситуацію для своєї компанії, провівши опитування задоволеності співробітників і дозволивши своїм співробітникам вибирати лише зі списку елементів, які компанія вже вирішила, що входять до її бюджету і які вона готова реалізувати.

	Крім того, є кілька переваг, які роботодавець може надати співробітникам без жодних витрат для компанії, при цьому спонсоруючи їх і надаючи їх працівникам на основі згоди. Уолдроп пояснює, що такі предмети, як захист доходу та страхування життя, можуть надаватися лише в умовах роботодавця, або вони можуть бути щедрішими, ніж ті, які доступні в інших місцях.

	Уолдроп зазначає, що є й інші аспекти корпоративної культури, які не пов'язані з винагородою. Одним із способів розширення можливостей працівників є забезпечення їх необхідної підготовки. Наявність добре навченої та наділеної повноваженнями робочої сили покращує моральний дух працівників.

	Змусити співробітників відчувати, що вони зацікавлені в успіху організації, як-от розподіл прибутку або винагороди на основі цільових показників доходу та утримання компанії, є додатковою перевагою. Вони можуть бути організовані відповідно до бюджету компанії та відповідно до зарплати співробітника.

	 

	 

	Розділ 3

	Підтримка задоволеності клієнтів завдяки послідовній взаємодії

	 

	Турбота про клієнта є ключовою відмінністю. Є тридцять підприємств, які можуть клонувати все, що ви виробляєте сьогодні, за шість тижнів. Клієнти – стосунки з вашими клієнтами – не можна дублювати.

	Я вважаю, що це часто не помічають, найважливіше – створити зв’язок, а не просто укласти угоду. Перший крок може полягати в тому, щоб вийти за рамки початкової причини контакту. На прикладі GoDaddy, щоб зрозуміти, як клієнт покладається на GoDaddy, спеціалісти з обслуговування запитують споживача, які його бізнес-цілі. З’ясуйте, чому вони використовують вашу компанію. Що ви можете зробити, щоб допомогти своїм клієнтам досягти успіху з вашою послугою або продуктом? Саме тоді клієнти починають відчувати зв’язок із вашим бізнесом. І в проактивному, і в реактивному контакті це має вирішальне значення для успіху.

