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	Kabanata 1

	Pagpaplano

	 

	Mahalagang magkaroon ng patutunguhan sa isip at ruta upang makarating doon. Para kay Bob Wilson, isang eksperto sa negosyo, na tumutulong sa maliliit at katamtamang laki ng mga negosyo sa kanilang mga pangangailangan sa pagbabangko, isang business plan ang nagsisilbi sa layuning ito. Ang tumpak na pagsusuri ng mga panganib at pagkakataon ay kritikal sa gawain. Magkakaroon ng maraming tao na maaaring gustong suriin ang iyong mga plano, ngunit binibigyang-diin ni Wilson na ang pangunahing layunin ay para sa iyong sarili: "Ito ang iyong magiging gabay sa kung paano maabot ang iyong pupuntahan."

	Ang pagkakaroon ng nakasulat na plano sa negosyo ay nakakatulong sa may-ari ng kumpanya na mag-isip at maunawaan ang mga hamon ng kanilang negosyo. Kapag inihambing sa isang pangmatagalang diskarte, ito ang panandaliang 12-buwang plano. Ipinaliwanag ni Wilson na ang mas maikling termino ay nagbibigay-daan para sa mas mahusay na katumpakan sa pagsasagawa ng mga gawaing aksyon upang makamit ang mga pangunahing layunin. Halimbawa, ang pagbili ng komplementaryong kumpanya, pagtatatag ng mga bago at makabagong produkto, at franchising ay maaaring ituring na lahat bilang mga paraan ng "pagpapalawak ng negosyo."

	Ang isang plano ng kumpanya ay hindi kumpleto nang walang pag-unawa sa mga kakumpitensya. Ayon kay Stoney, upang maging mapagkumpitensya, dapat mong malaman kung ano ang sinisingil ng iyong mga kakumpitensya at kung ano ang kanilang mga antas ng serbisyo. Maaaring may mga karagdagang aktibidad na dapat gawin ng iyong organisasyon bilang resulta ng mga natuklasang ito. Ang iyong sariling kumpanya o ang industriya kung saan ka nagtatrabaho ay maaaring may pangangailangan na maaari mong punan."

	Ang isang advisory board ay maaari ding maging kapaki-pakinabang sa isang may-ari ng negosyo. Sa pamamagitan ng isang advisory board, pinalilibutan ng may-ari ng negosyo ang kanyang sarili ng mga eksperto sa iba't ibang sektor, at ito ay nagiging kanyang touchstone sa isang pasulong na batayan," dagdag ni Stoney, na binabanggit na maraming mga may-ari ng negosyo ang kulang sa ganitong uri ng network ng suporta. Bilang karagdagan sa pagtaas pananagutan para sa plano ng negosyo, ang isang advisory board ay maaari ding tumulong sa pagtukoy ng mga karagdagang hakbang na isasagawa.

	 

	 

	 

	Kabanata 2

	Mga Tao, Proseso, at Pamamahala ng Mga Benepisyo

	 

	Upang i-paraphrase si Stephanie Waldrop, ang kapasidad ng isang kumpanya na makipag-ugnayan at panatilihin ang mga natatanging tauhan, ang "mukha" ng kumpanya ay isang mahalagang salik sa kung gaano ito kahusay sa marketplace. Bilang bahagi ng pakete ng suweldo ng kumpanya, ang programa ng mga benepisyo ay isang paraan ng pagpapatibay ng katapatan ng empleyado. Ipinapakita nito kung gaano kamalasakit ang isang kumpanya para sa mga empleyado nito. Ang mga tagapag-empleyo na walang pakialam ay kumukuha ng mga taong tunay na interesado sa kanilang trabaho."

	Ang pinakamahalagang bagay na hinahangad ng mga empleyado sa isang programa ng benepisyo, ayon kay Waldrop, "ay ang katatagan." Ang mga tagapag-empleyo ay dapat magkaroon ng isang diskarte upang makamit ang katatagan na iyon, na kinabibilangan ng anumang bagay mula sa pamamahala sa gastos hanggang sa pagbuo ng tatlo hanggang limang taong pananaw para sa programa. "Sa pamamagitan ng paggawa nito, maaari nilang maiwasan ang isang tuhod-jerk reaksyon, tulad ng pagputol ng mga benepisyo upang balansehin ang pagtaas sa halaga ng pag-renew."

	Maaari kang magtatag ng win-win situation para sa iyong kumpanya sa pamamagitan ng pagsasagawa ng isang survey sa kasiyahan ng empleyado at pinapayagan lamang ang iyong mga empleyado na pumili mula sa isang listahan ng mga item na napagpasyahan na ng kumpanya na pasok sa badyet nito at handa itong ipatupad.

	Bilang karagdagan, mayroong ilang mga benepisyo na maaaring ibigay ng isang tagapag-empleyo sa mga empleyado nang walang gastos sa kumpanya habang ini-sponsor pa rin sila at ginagawa silang magagamit sa mga empleyado sa isang opt-in na batayan. Ipinaliwanag ni Waldrop na ang mga item tulad ng proteksyon sa kita at seguro sa buhay ay maaari lamang ibigay sa mga setting ng employer, o maaaring mas mapagbigay ang mga ito kaysa sa available sa ibang lugar.

	Itinuro ni Waldrop na may iba pang aspeto ng kultura ng korporasyon na hindi konektado sa kabayaran. Isa sa mga paraan upang bigyang kapangyarihan ang mga empleyado ay ang pagbibigay sa kanila ng kinakailangang pagsasanay. Ang pagkakaroon ng well-trained at empowered workforce ay nagpapabuti sa moral ng mga empleyado.

	Ang pagpaparamdam sa mga empleyado na may stake sila sa tagumpay ng organisasyon, tulad ng paggawad ng pagbabahagi ng kita o mga reward batay sa mga target ng kita at pagpapanatili ng kumpanya, ay isang karagdagang benepisyo. Ang mga ito ay maaaring ayusin upang magkasya nang maayos sa loob ng badyet ng kumpanya at alinsunod sa suweldo ng empleyado.

	 

	 

	Kabanata 3

	Pagpapanatiling Kuntento ang Mga Customer sa Pamamagitan ng Tuloy-tuloy na Pakikipag-ugnayan

	 

	Ang pangangalaga sa customer ang pangunahing pagkakaiba. Mayroong Tatlumpung negosyo na maaaring i-clone ang lahat ng iyong ginagawa ngayon sa loob ng anim na linggo. Ang mga customer - ang relasyon sa iyong mga kliyente - ay hindi maaaring duplicate.

	Sa tingin ko ito ay madalas na napapansin, ang pinakamahalagang bagay ay upang bumuo ng isang bono, hindi lamang upang magsagawa ng isang deal. Ang unang hakbang ay maaaring lumampas sa orihinal na dahilan ng pakikipag-ugnayan. Gamit ang GoDaddy bilang isang halimbawa, upang maunawaan kung paano umaasa ang isang customer sa GoDaddy, tinatanong ng mga service specialist ang consumer kung ano ang kanyang mga layunin sa negosyo. Alamin kung bakit nila ginagamit ang iyong kumpanya. Ano ang maaari mong gawin upang matulungan ang iyong mga customer na magtagumpay sa iyong serbisyo o produkto? Doon magsisimulang maramdaman ng mga customer ang koneksyon sa iyong negosyo. Sa parehong proactive at reactive contact, ito ay kritikal sa tagumpay.

