
	Phần một

	 

	Chương 1

	Lập kế hoạch

	 

	Điều quan trọng là phải có trong đầu một điểm đến và một lộ trình để đến đó. Đối với Bob Wilson, một chuyên gia kinh doanh, người hỗ trợ các doanh nghiệp vừa và nhỏ với nhu cầu ngân hàng của họ, một kế hoạch kinh doanh phục vụ mục đích này. Đánh giá chính xác các rủi ro và cơ hội là rất quan trọng đối với nhiệm vụ. Sẽ có rất nhiều người muốn xem lại kế hoạch của bạn, nhưng Wilson nhấn mạnh rằng mục đích chính là vì bản thân bạn: "Nó sẽ là cuốn sách hướng dẫn bạn cách đi đến nơi bạn sẽ đến."

	Có một kế hoạch kinh doanh bằng văn bản giúp chủ sở hữu của công ty suy nghĩ thấu đáo và thấu hiểu những thách thức trong kinh doanh của họ. Khi so sánh với chiến lược dài hạn, đây là kế hoạch ngắn hạn 12 tháng. Wilson giải thích rằng thời hạn ngắn hơn cho phép độ chính xác tốt hơn trong việc thực hiện các nhiệm vụ hành động để đạt được các mục tiêu chính. Ví dụ, mua một công ty bổ sung, thiết lập các sản phẩm mới và sáng tạo, và nhượng quyền thương mại đều có thể được coi là những cách "mở rộng kinh doanh".

	Một kế hoạch của công ty sẽ không hoàn chỉnh nếu không có sự hiểu biết về các đối thủ cạnh tranh. Theo Stoney, để có thể cạnh tranh, bạn phải biết đối thủ của mình đang tính phí gì và mức độ dịch vụ của họ như thế nào. Có thể có các hoạt động bổ sung mà tổ chức của bạn nên tham gia do kết quả của những phát hiện này. Công ty của bạn hoặc ngành bạn làm việc có thể có nhu cầu mà bạn có thể đáp ứng. "

	Ban cố vấn cũng có thể có lợi cho chủ doanh nghiệp. Với một ban cố vấn, chủ doanh nghiệp bao quanh mình là các chuyên gia trong nhiều lĩnh vực khác nhau và nó sẽ trở thành nền tảng của anh ấy trong tương lai ", Stoney cho biết thêm, đồng thời lưu ý rằng nhiều chủ doanh nghiệp thiếu loại mạng lưới hỗ trợ này. Ngoài việc ngày càng tăng trách nhiệm giải trình đối với kế hoạch kinh doanh, ban cố vấn cũng có thể hỗ trợ xác định các biện pháp bổ sung cần thực hiện.

	 

	 

	 

	chương 2

	Quản lý con người, quy trình và lợi ích

	 

	Để diễn giải Stephanie Waldrop, năng lực của một công ty trong việc thu hút và giữ những nhân sự xuất sắc, "bộ mặt" của công ty, là yếu tố then chốt giúp nó hoạt động tốt như thế nào trên thị trường. Là một phần trong gói thù lao của một công ty, chương trình phúc lợi là một phương tiện để nuôi dưỡng lòng trung thành của nhân viên. Nó thể hiện mức độ quan tâm của một công ty đối với nhân viên của mình. Những nhà tuyển dụng cho thuê những người thực sự quan tâm đến công việc của họ. "

	Theo Waldrop, điều quan trọng nhất mà nhân viên mong muốn trong một chương trình phúc lợi là sự ổn định. Nhà tuyển dụng phải có một chiến lược để đạt được sự ổn định đó, bao gồm bất cứ điều gì từ quản lý chi phí đến phát triển tầm nhìn từ ba đến năm năm cho chương trình. "Bằng cách làm này, họ có thể ngăn chặn các phản ứng đầu gối, chẳng hạn như cắt giảm phúc lợi để cân bằng sự gia tăng chi phí gia hạn."

	Bạn có thể thiết lập một tình huống đôi bên cùng có lợi cho công ty của mình bằng cách thực hiện một cuộc khảo sát mức độ hài lòng của nhân viên và chỉ cho phép nhân viên của bạn chọn từ danh sách các mục mà công ty đã quyết định nằm trong ngân sách của mình và công ty sẵn sàng thực hiện.

	Ngoài ra, có một số lợi ích mà người sử dụng lao động có thể cung cấp miễn phí cho nhân viên cho công ty trong khi vẫn tài trợ cho họ và cung cấp chúng cho nhân viên trên cơ sở chọn tham gia. Waldrop giải thích rằng các mặt hàng như bảo vệ thu nhập và bảo hiểm nhân thọ chỉ có thể được cung cấp trong môi trường sử dụng lao động hoặc chúng có thể hào phóng hơn những thứ có sẵn ở nơi khác.

	Waldrop chỉ ra rằng có những khía cạnh khác của văn hóa doanh nghiệp không liên quan đến lương thưởng. Một trong những cách để trao quyền cho nhân viên là cung cấp cho họ những khóa đào tạo cần thiết. Có một lực lượng lao động được đào tạo tốt và được trao quyền nâng cao tinh thần của nhân viên.

	Làm cho nhân viên cảm thấy như họ có cổ phần trong thành công của tổ chức, chẳng hạn như chia sẻ doanh thu hoặc phần thưởng dựa trên mục tiêu doanh thu và giữ chân của công ty, là một lợi ích khác. Những điều này có thể được sắp xếp để phù hợp với ngân sách của công ty và phù hợp với mức lương của nhân viên.

	 

	 

	Chương 3

	Giữ khách hàng hài lòng thông qua cam kết nhất quán

	 

	Chăm sóc khách hàng là điểm khác biệt chính. Có Ba mươi doanh nghiệp có thể sao chép mọi thứ bạn sản xuất ngày hôm nay trong sáu tuần. Khách hàng - mối quan hệ với khách hàng của bạn - không thể bị trùng lặp.

	Tôi nghĩ điều này thường bị bỏ qua, điều quan trọng nhất là phát triển mối ràng buộc chứ không phải chỉ để thực hiện một thương vụ. Bước đầu tiên có thể vượt ra ngoài lý do liên hệ ban đầu. Sử dụng GoDaddy làm ví dụ, để hiểu cách khách hàng tin tưởng vào GoDaddy, các chuyên gia dịch vụ hỏi người tiêu dùng mục tiêu kinh doanh của họ là gì. Tìm ra lý do tại sao họ sử dụng công ty của bạn. Bạn có thể làm gì để giúp khách hàng thành công với dịch vụ hoặc sản phẩm của bạn? Đó là khi khách hàng bắt đầu cảm thấy có mối liên hệ với doanh nghiệp của bạn. Trong cả liên hệ chủ động và phản ứng, điều này rất quan trọng để thành công.

