
	Deel een

	 

	Hoofstuk 1

	Beplanning

	 

	Dit is belangrik om 'n bestemming in gedagte te hê en 'n roete om daar te kom. Vir Bob Wilson, 'n sakekenner, wat klein en mediumgrootte besighede met hul bankbehoeftes bystaan, dien 'n sakeplan hierdie doel. Akkurate evaluering van risiko's en geleenthede is van kritieke belang vir die taak. Daar sal baie mense wees wat dalk jou planne wil hersien, maar Wilson beklemtoon dat die hoofdoel vir jouself is: "Dit sal jou gids wees oor hoe om te bereik waarheen jy gaan."

	Om 'n geskrewe sakeplan te hê, help 'n maatskappy se eienaar om hul besigheid se uitdagings deur te dink en te begryp. In teenstelling met 'n langtermynstrategie, is dit die korttermynplan van 12 maande. Wilson verduidelik dat die korter termyn beter akkuraatheid in die uitvoering van die aksietake moontlik maak om die sleuteldoelwitte te bereik. Byvoorbeeld, die aankoop van 'n aanvullende maatskappy, die vestiging van nuwe en innoverende produkte en franchising kan almal beskou word as maniere om "die besigheid uit te brei."

	'n Maatskappyplan sou onvolledig wees sonder 'n begrip van die mededingers. Volgens Stoney moet jy weet wat jou mededingers vra en wat hul diensvlakke is om mededingend te wees. Daar kan bykomende aktiwiteite wees waarby u organisasie moet betrokke raak as gevolg van hierdie bevindinge. Jou eie maatskappy of die bedryf waarin jy werk het dalk ’n behoefte wat jy kan vul.”

	’n Adviesraad kan ook voordelig wees vir ’n sake-eienaar. Met 'n adviesraad omring die sake-eienaar homself met kundiges in 'n verskeidenheid sektore, en dit word sy toetssteen op 'n vorentoe-grondslag," voeg Stoney by en merk op dat baie sake-eienaars nie hierdie soort ondersteuningsnetwerk het nie. Benewens toenemende aanspreeklikheid vir die sakeplan, kan 'n adviesraad ook help om bykomende maatreëls te identifiseer wat geneem moet word.

	 

	 

	 

	hoofstuk 2

	Mense-, prosesse- en voordelebestuur

	 

	Om Stephanie Waldrop, 'n maatskappy se vermoë om uitstaande personeel te betrek en te behou, te parafraseer, is die maatskappy se "gesig" 'n sleutelfaktor in hoe goed dit in die mark vaar. As deel van 'n firma se vergoedingspakket is 'n voordeleprogram 'n manier om werknemerslojaliteit te bevorder. Dit demonstreer hoe besorgd 'n maatskappy vir sy werknemers is. Werkgewers wat 'n verdomde diens gee aan mense wat opreg in hul werk belangstel."

	Die belangrikste ding wat werknemers in 'n voordeleprogram begeer, volgens Waldrop, "is stabiliteit." Werkgewers moet 'n strategie in plek hê om daardie stabiliteit te bereik, wat enigiets van kostebestuur tot die ontwikkeling van 'n drie tot vyf jaar visie vir die program insluit. "Deur dit te doen, kan hulle 'n kniestoot-reaksies voorkom, soos om voordele te verminder om 'n styging in die koste van hernuwing te balanseer."

	U kan 'n wen-wen-situasie vir u onderneming vestig deur 'n werknemertevredenheidsopname te doen en u werknemers slegs toe te laat om uit 'n lys items te kies wat die maatskappy reeds besluit het binne sy begroting is en wat hy bereid is om te implementeer.

	Daarbenewens is daar verskeie voordele wat 'n werkgewer aan werknemers kan verskaf sonder enige koste vir die maatskappy, terwyl hy hulle steeds borg en dit op 'n opt-in-grondslag aan werknemers beskikbaar stel. Waldrop verduidelik dat items soos inkomstebeskerming en lewensversekering slegs in 'n werkgewer-omgewing verskaf mag word, of dit kan meer vrygewig wees as wat elders beskikbaar is.

	Waldrop wys daarop dat daar ander aspekte van korporatiewe kultuur is wat nie met vergoeding verband hou nie. Een van die maniere om werknemers te bemagtig, is om hulle van die nodige opleiding te voorsien. Om 'n goed opgeleide en bemagtigde arbeidsmag te hê, verbeter die moraal van werknemers.

	Om werknemers te laat voel dat hulle 'n aandeel in die organisasie se sukses het, soos die toekenning van inkomstedeling of belonings gebaseer op die maatskappy se inkomste- en behoudsteikens, is 'n verdere voordeel. Dit kan gereël word om goed binne die maatskappy se begroting en in ooreenstemming met die werknemer se salaris te pas.

	 

	 

	Hoofstuk 3

	Hou klante tevrede deur konsekwente betrokkenheid

	 

	Kliëntesorg is die sleutel differensiasie. Daar is dertig besighede wat alles wat jy vandag produseer binne ses weke kan kloon. Kliënte - die verhouding met jou kliënte - kan nie gedupliseer word nie.

	Ek dink dit word dikwels oor die hoof gesien, die belangrikste ding is om 'n band te ontwikkel, nie net om 'n transaksie uit te voer nie. Die eerste stap kan wees om bo en behalwe die oorspronklike rede vir die kontak te gaan. Deur GoDaddy as voorbeeld te gebruik, om te verstaan hoe 'n kliënt op GoDaddy staatmaak, vra diensspesialiste die verbruiker wat sy besigheidsdoelwitte is. Vind uit hoekom hulle jou maatskappy gebruik. Wat kan jy doen om jou kliënte te help om suksesvol te wees met jou diens of produk? Dit is wanneer kliënte 'n verbintenis met jou besigheid begin voel. In beide proaktiewe en reaktiewe kontak is dit van kritieke belang vir sukses.

