
	Osa yksi

	 

	Luku 1

	Suunnittelu

	 

	On tärkeää, että mielessä on määränpää ja reitti perille. Liiketoiminnan asiantuntija Bob Wilsonille, joka avustaa pieniä ja keskisuuria yrityksiä niiden pankkitarpeissa, liiketoimintasuunnitelma palvelee tätä tarkoitusta. Riskien ja mahdollisuuksien tarkka arviointi on ratkaisevan tärkeää tehtävän kannalta. Monet ihmiset saattavat haluta tarkistaa suunnitelmasi, mutta Wilson korostaa, että päätarkoitus on itsellesi: "Se on opaskirjasi siitä, kuinka pääset sinne, minne olet menossa."

	Kirjallinen liiketoimintasuunnitelma auttaa yrityksen omistajaa miettimään ja ymmärtämään liiketoimintansa haasteita. Pitkän aikavälin strategian vastakohtana tämä on lyhyen aikavälin 12 kuukauden suunnitelma. Wilson selittää, että lyhyempi aikaväli mahdollistaa paremman tarkkuuden toimintotehtävien suorittamisessa keskeisten tavoitteiden saavuttamiseksi. Esimerkiksi täydentävän yrityksen ostamista, uusien ja innovatiivisten tuotteiden perustamista ja franchising-toimintaa voidaan pitää keinona "laajentaa liiketoimintaa".

	Yrityssuunnitelma olisi epätäydellinen ilman kilpailijoiden ymmärrystä. Stoneyn mukaan ollakseen kilpailukykyinen pitää tietää, mitä kilpailijat veloittavat ja millainen on heidän palvelunsa. Näiden löydösten seurauksena organisaatiosi voi suorittaa lisätoimintoja. Omalla yritykselläsi tai toimialallasi voi olla tarve, jonka voit täyttää."

	Neuvottelukunta voi olla hyödyllinen myös yrittäjälle. Neuvottelukunnan avulla yrittäjä ympäröi itsensä eri alojen asiantuntijoilla, ja siitä tulee hänen koetinkivinsä eteenpäin, Stoney lisää ja huomauttaa, että monilta yrittäjiltä puuttuu tällainen tukiverkosto. Liiketoimintasuunnitelman vastuullisuuden vuoksi neuvottelukunta voi myös auttaa määrittämään lisätoimenpiteitä.

	 

	 

	 

	kappale 2

	Ihmisten, prosessien ja etujen hallinta

	 

	Stephanie Waldroppia vertaillen, yrityksen kyky sitouttaa ja pitää erinomaista henkilöstöä, yrityksen "kasvot" on avaintekijä sen menestymisessä markkinoilla. Osana yrityksen palkitsemispakettia etuusohjelma on keino edistää työntekijöiden uskollisuutta. Se osoittaa, kuinka huolissaan yritys on työntekijöistään. Työnantajat, jotka palkkaavat työstään aidosti kiinnostuneita ihmisiä."

	Tärkein asia, jota työntekijät haluavat etuohjelmassa, Waldropin mukaan "on vakaus". Työnantajilla on oltava strategia tämän vakauden saavuttamiseksi, mikä sisältää kaikkea kustannusten hallinnasta ohjelman kolmen tai viiden vuoden vision kehittämiseen. "Tekemällä tämän he voivat estää polvi-nykimisen reaktioita, kuten leikata etuja tasapainottaakseen uusimiskustannusten nousua."

	Voit luoda yrityksellesi win-win-tilanteen suorittamalla työntekijöiden tyytyväisyystutkimuksen ja sallimalla työntekijöiden valita vain niistä kohteista, jotka yritys on jo päättänyt kuuluvan sen budjettiin ja jotka se on valmis toteuttamaan.

	Lisäksi on olemassa useita etuja, joita työnantaja voi tarjota työntekijöille ilman kustannuksia yritykselle samalla kun sponsoroi heitä ja asettaa ne työntekijöiden saataville vapaaehtoisesti. Waldrop selittää, että erät, kuten toimeentuloturva ja henkivakuutus, voidaan tarjota vain työnantajan asetuksissa tai ne voivat olla anteliaampia kuin muualta saatavilla olevat.

	Waldrop huomauttaa, että yrityskulttuurissa on muitakin näkökohtia, jotka eivät liity palkitsemiseen. Yksi tapa vahvistaa työntekijöitä on tarjota heille tarvittava koulutus. Hyvin koulutetun ja voimaantuneen työvoiman saaminen parantaa työntekijöiden moraalia.

	Lisäetu on saada työntekijät tuntemaan, että heillä on panos organisaation menestykseen, kuten tulojen jakaminen tai palkkioiden myöntäminen yrityksen tuotto- ja pysyvyystavoitteiden perusteella. Ne voidaan järjestää niin, että ne sopivat hyvin yrityksen budjettiin ja työntekijän palkan mukaisesti.

	 

	 

	Luku 3

	Pidä asiakkaat tyytyväisinä johdonmukaisella sitoutumisella

	 

	Asiakaspalvelu on tärkein ero. On kolmekymmentä yritystä, jotka voivat kloonata kaiken tuottamasi tänään kuudessa viikossa. Asiakkaat – suhde asiakkaisiisi – ei voi olla päällekkäisiä.

	Mielestäni tämä jätetään usein huomiotta, tärkeintä on kehittää side, ei vain tehdä kauppaa. Ensimmäinen askel voi olla yhteydenoton alkuperäisen syyn ylittäminen. Käyttämällä GoDaddyä esimerkkinä ja ymmärtääkseen, kuinka asiakas luottaa GoDaddyyn, palveluasiantuntijat kysyvät kuluttajalta, mitkä ovat hänen liiketoimintatavoitteensa. Selvitä, miksi he käyttävät yritystäsi. Mitä voit tehdä auttaaksesi asiakkaitasi menestymään palvelusi tai tuotteesi avulla? Silloin asiakkaat alkavat tuntea yhteyden yritykseesi. Sekä ennakoivassa että reaktiivisessa yhteydenpidossa tämä on ratkaisevan tärkeää menestyksen kannalta.

