JOANNAMACZKA

Cele, ktore masz w gtowie to zaledwie marzenia. Dopiero spisane,
skonkretyzowane, okres$lone w czasie i podzielone na konkretne dziatania,
zaczynajg mie¢ magiczng moc sprawczg. Jesli chcesz osiggngé swoje cele
biznesowe i wznie$é w przysztym roku swdj gabinet na wyzszy poziom,
skorzystaj z ponizszej tabeli.

Jak dobrze napisac cel?

Unikaj ogdlnikow typu ,,Chce miec wiecej klientdw”. Zamiast tego napisz ,,Do 30
marca zwiekszam liczbe klientow (z segmentu ,,zamozne kobiety 50+”) o 20
klientow miesiecznie.” Konkretnie i z doktadnie okres$long datg (niekoniecznie
31 grudnia, przeciez swoje cele chcesz osiggaé szybciej!). Twdj cel bedzie dla
Ciebie bardziej motywujacy, jesli dopiszesz powdd, dla ktérego chcesz go
0siggnac, np.: ,Dzieki wiekszym zyskom bede w stanie pracowac krocej o 1h
dziennie”, ,Przy bardziej zamoznym kliencie bede w stanie podwyzszy¢ swoje
ceny”, etc. Warto tez okresli¢ sobie jakie zasoby bedg Ci potrzebne, aby cel byt
mozliwy do osiggniecia, np. aby budowac profesjonalny wizerunek marki
potrzebuje nowe logo, aby zwiekszy¢ obroty na najbardziej rentownych
ustugach potrzebuje dodatkowego pracownika, aby sprawnie obstugiwac¢ media
spotecznosciowe potrzebuje szkolenia, etc.

Rozsigdz sie wygodnie, przygotuj dtugopis, dobrg kawe i jedziesz! W korcu
chodzi o najwazniejszg rzecz — Twojg przyszto$é! Powodzenia w planowaniu!



Klient

Kto jest Twoim
najwazniejszym
klientem? llu
nowych klientéw
chce pozyskiwacé
w miesigcu? Co
musze robié, aby
lepiej zaspakajac
potrzeby moich
klientow?

Marka

Czym wyrdznia
sie moja marka?
Jakie unikalne
doswiadczenie
serwuje
klientom?

Dzieki czemu jest
zapamietywana?
Gdzie ma braki?
Stabe strony? Jak
lepiej moge
budowad swoja
marke? Jakimi
dziataniami?

Oferta

Jakich ustug chce
sprzedawac
wiecej? Jakie
usungc z oferty?
Jakich brakuje?
Ktére ustugi sa
nierentowne i
wymagaja
zmiany ceny,
czasu
wykonywania
lub obnizenia
kosztéw?

CEL

Dlaczego
(powdd, dla
ktdrego chcesz
osiagnac¢ cel)

DATA
(do kiedy
osiggne cel)

Co bedzie mi
potrzebne do
realizacji celu

Wiedza, ktéra Ci
pomoze

https://joannama
czka.pl/kursy/gru

pa-docelowa/

Twdj kod
rabatowy:
KLIENT49

https://joannama
czka.pl/kursy/zbu
duj-marke-
twojego-
gabinetu/

Twdj kod
rabatowy:
MARKA49

https://joannam

aczka.pl/kursy/j

ak-zbudowac-

oferte/

Twoj kod
rabatowy:
OFERTA49



Tresci

Jakie tresci
angazujg moich
klientow? Jakie
buduja
profesjonalny
wizerunek? Jak
czesto trzeba je
publikowacé? W
jakiej formie?
Czego jeszcze nie
robieg, a co
warto?

Zasiegi

W jakich
miejscach
przebywajg moi
klienci? Jak
mozna do nich
dotrzec? Czy
moje profile na
FB i IG wygladaja
wystarczajgco
profesjonalnie,
zeby przyciggaé
nowych
klientow?

Jakich hasztagéw
uzywam na IG?

Strategia
cenowa

Jaki jest
optymalny
poziom moich
cen? Czy mam
dobrze policzone
pakiety ustug?
Czy musze
przeprowadzié
podwyzke ceny?
Jak mierze
zyskownos¢
ustug? Jaki
poziom rabatow
jest dla mnie
korzystny?
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https://joannama
czka.pl/kursy/tres
ci-w-social-

media/

Twoj kod
rabatowy:
TRESCI49

https://joannama
czka.pl/kursy/face
book-i-instagram-
dla-gabinetow-
beauty/

Twoj kod
rabatowy: FBIG47

https://joannama
czka.pl/kursy/stra
tegie-cenowe-
twojego-
gabinetu-czyli-9-
krokow-do-
wiekszych-
zyskow/

Twoj kod
rabatowy: SC99



