
	Sehemu ya Kwanza

	 

	Sura ya 1

	Kupanga

	 

	Ni muhimu kukumbuka unakoenda na njia ya kufika huko. Kwa Bob Wilson, mtaalam wa biashara, ambaye husaidia biashara ndogo na za kati na mahitaji yao ya benki, mpango wa biashara hutumikia kusudi hili. Tathmini sahihi ya hatari na fursa ni muhimu kwa kazi. Kutakuwa na watu wengi ambao wanaweza kutaka kukagua mipango yako, lakini Wilson anasisitiza kwamba kusudi kuu ni kwako mwenyewe: "Kitakuwa kitabu chako cha mwongozo juu ya jinsi ya kufikia unakoenda."

	Kuwa na mpango wa biashara ulioandikwa husaidia mmiliki wa kampuni kufikiria na kufahamu changamoto za biashara zao. Ikilinganishwa na mkakati wa muda mrefu, huu ni mpango wa muda mfupi wa miezi 12. Wilson anaeleza kuwa muhula mfupi unaruhusu usahihi bora katika kutekeleza majukumu ya hatua ili kufikia malengo muhimu. Kwa mfano, kununua kampuni ya ziada, kuanzisha bidhaa mpya na za kibunifu, na ufaransa vyote vinaweza kuchukuliwa kama njia za "kupanua biashara."

	Mpango wa kampuni hautakamilika bila uelewa wa washindani. Kulingana na Stoney, ili kuwa na ushindani, lazima ujue washindani wako wanatoza nini na viwango vyao vya huduma ni vipi. Kunaweza kuwa na shughuli za ziada ambazo shirika lako linapaswa kujihusisha nazo kutokana na matokeo haya. Kampuni yako mwenyewe au tasnia unayofanya kazi inaweza kuwa na hitaji ambalo unaweza kujaza."

	Bodi ya ushauri inaweza pia kuwa na manufaa kwa mmiliki wa biashara. Akiwa na bodi ya ushauri, mmiliki wa biashara anajizungusha na wataalam katika sekta mbalimbali, na inakuwa msingi wake wa kuendelea mbele," Stoney anaongeza, akibainisha kuwa wamiliki wengi wa biashara wanakosa aina hii ya mtandao wa usaidizi. Mbali na kuongezeka uwajibikaji kwa mpango wa biashara, bodi ya ushauri inaweza pia kusaidia katika kutambua hatua za ziada za kuchukuliwa.

	 

	 

	 

	Sura ya 2

	Watu, Michakato, na Usimamizi wa Manufaa

	 

	Ili kufafanua Stephanie Waldrop, uwezo wa kampuni kujihusisha na kuweka wafanyikazi bora, "uso" wa kampuni ni jambo kuu katika jinsi inavyofanya vizuri sokoni. Kama sehemu ya kifurushi cha malipo cha kampuni, mpango wa faida ni njia ya kukuza uaminifu wa wafanyikazi. Inaonyesha jinsi kampuni inavyojali wafanyakazi wake. Waajiri ambao wanajitolea kuajiri watu ambao wana nia ya dhati katika kazi zao."

	Jambo muhimu zaidi ambalo wafanyikazi wanatamani katika mpango wa faida, kulingana na Waldrop, "ni utulivu." Waajiri lazima wawe na mkakati wa kufikia uthabiti huo, ambao unajumuisha chochote kutoka kwa usimamizi wa gharama hadi kuunda maono ya miaka mitatu hadi mitano ya programu. "Kwa kufanya hivi, wanaweza kuzuia miitikio ya goti, kama vile kupunguza faida ili kusawazisha kupanda kwa gharama ya kufanya upya."

	Unaweza kuanzisha hali ya kushinda na kushinda kwa kampuni yako kwa kufanya uchunguzi wa kuridhika kwa mfanyakazi na kuwaruhusu tu wafanyikazi wako kuchagua kutoka kwa orodha ya bidhaa ambazo kampuni tayari imeamua ziko ndani ya bajeti yake na ambayo iko tayari kutekeleza.

	Kwa kuongeza, kuna manufaa kadhaa ambayo mwajiri anaweza kutoa kwa wafanyakazi bila gharama kwa kampuni wakati bado anawafadhili na kuwawezesha kupatikana kwa wafanyakazi kwa misingi ya kujijumuisha. Waldrop anaeleza kuwa bidhaa kama vile ulinzi wa mapato na bima ya maisha zinaweza tu kutolewa katika mipangilio ya mwajiri, au zinaweza kuwa na ukarimu zaidi kuliko zile zinazopatikana kwingineko.

	Waldrop anadokeza kuwa kuna vipengele vingine vya utamaduni wa ushirika ambavyo havijaunganishwa na fidia. Njia mojawapo ya kuwawezesha wafanyakazi ni kuwapa mafunzo yanayohitajika. Kuwa na wafanyakazi waliofunzwa vyema na kuwezeshwa huboresha ari ya wafanyakazi.

	Kuwafanya wafanyakazi kuhisi kama wanahisa katika mafanikio ya shirika, kama vile kutoa ugavi wa mapato au zawadi kulingana na mapato ya kampuni na malengo ya kubaki, ni faida zaidi. Hizi zinaweza kupangwa ili kutoshea vizuri ndani ya bajeti ya kampuni na kwa mujibu wa mshahara wa mfanyakazi.

	 

	 

	Sura ya 3

	Kuwaweka Wateja Kuridhika Kupitia Uhusiano thabiti

	 

	Utunzaji wa Wateja ndio tofauti kuu. Kuna biashara Thelathini ambazo zinaweza kuunda kila kitu unachozalisha leo katika wiki sita. Wateja - uhusiano na wateja wako - hauwezi kurudiwa.

	Nadhani hii mara nyingi hupuuzwa, jambo muhimu zaidi ni kukuza dhamana, sio tu kutekeleza mpango. Hatua ya kwanza inaweza kuwa kwenda juu na zaidi ya sababu ya asili ya mawasiliano. Kwa kutumia GoDaddy kama mfano, ili kuelewa jinsi mteja anavyotegemea GoDaddy, wataalamu wa huduma huuliza mlaji malengo yake ya biashara ni nini. Tambua kwa nini wanatumia kampuni yako. Je, unaweza kufanya nini kuwasaidia wateja wako kufanikiwa na huduma au bidhaa yako? Hapo ndipo wateja wanaanza kuhisi kuwa wameunganishwa kwenye biashara yako. Katika mawasiliano tendaji na tendaji, hii ni muhimu kwa mafanikio.

