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Ciesze sig, ze zainteresowat Cie moj e-book. Oznacza to, ze jestes
gotowa na wielkie zmiany. W prowadzeniu wtasnego biznesu
Jjedng z najwazniejszych rzeczy jest wiara w siebie. Na drodze
do sukcesu kazdy popetnia btedy. Nie ma ludzi nieomylnych.
To wtasnie na porazkach uczymy sie najwiecej, dlatego wiara
w siebie | swoje mozliwosci jest niezbednym elementem, aby
0siggngc sukces. W swojej kRarierze popetnitam setRi, jesli nie
tysigce ztych decyzji. Jednak kazda porazka to nowe doswiad-
czenie. Z kazdej wyciggnetam nauke | w dalszej Rarierze za-
wodowej staram sie nie popetniac tych samych btedow po raz
kolejny. Dlatego zebratam dla Ciebie 10 btedow,najczesciej po-
petnianych przez salony beauty, poniewaz chce, abys uczyta sie
na nich. Z tej lektury dowiesz sie, z jakimi btedami spotykam
sie najczesciej w mojej pracy, oraz jak sobie z nimi poradzic.
Mam tez nadzieje, ze ten e-book wskaze Ci dobrg droge i utatwi
prowadzenie Twojego salonu beauty. Powodzenial!
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Zgheta Stanistawska



Niewazne, czy dopiero myslisz o salonie, prowadzisz go od nie-
dawna, czy jestes na rynku od ponad 10 lat. Brak celow to jeden
z podstawowych btedéw w prowadzeniu biznesu. Ich posiada-
nie to podstawa planowania, od ktérej musisz zaczgc. Dlacze-
go? Jesli nie okreslisz, gdzie chcesz sie znalez¢ za miesigc, rok
lub piec lat, skad bedziesz wiedziata, jak tego dokonac? Albo
czy juz tego dokonatas?

Dlaczego moéwie o celach osobistych, biznesowych i marketin-
gowych? Bo trzonem Twojej firmy jestes wtasnie Ty! To od Ciebie
wszystko sie zaczeto. Wszystkie wyzej wymienione cele wbrew
pozorom przenikaja sie ze soba. Jest miedzy nimi bezposred-
nia korelacja, ktéra sprawia, ze nie mozna ich w tym wypadku
rozdziela¢. Gdybym zapytata Cie o to, co jest celem prowadze-
nia biznesu? Prawdopodobnie odpowiedziatabys: ,Pienigdze”.
Tylko ze pieniadze najczesciej nie s3 celem samym w sobie. To
jedynie srodek, ktory pozwala realizowac Ci takie cele, jak: za-
kup nowego auta, budowa domu, realizacja marzen itd.



Jezeli Twojg jedyng motywacjg w prowadzeniu biz-
nesu bedg pienigdze, szybko zorientujesz sie, ze
brakuje Ci motywacji, | dojdziesz do sciany

Okreslanie wtasciwych celdow nie nalezy do najprostszych za-
dan, ale mam dla Ciebie prostg metode, ktéra pomoze Ci w ich
sprecyzowaniu. Jest to metoda SMART, ktora jest akronimem
od ang. Specific, Measurable, Achievable, Realistic, Time-bo-
und. Polega ona na tym, ze sformutowany przez Ciebie cel musi
miec¢ kazda z powyzszych cech. Zeby pokazac¢ Ci, jak to dziata
w praktyce, najpierw wyttumacze Ci poszczegolne cechy:

Skonkretyzowany (ang. Specific) — Twoj cel powinien by¢ jedno-
znaczny. Tak aby inna osoba nie mogta zinterpretowac go ina-

czej;

Mierzalny (ang. Measurable) — kazdy cel nalezy sformutowac w taki
sposob, aby mozna go byto rozliczy¢. Najlepszym | najdoktad-
niejszymi miernikami sa dane liczbowe;

Osiagalny (ang. Achievable) — wiem, ze jestes ambitng kobieta.
Pamieta) jednak, aby cele byty osiggalne. Zbyt wysoko posta-
wiona poprzeczka z czasem demotywuje;

Istotny (ang. Relevant) — ta cecha jest czesto rozumiana na opak.

Chodzi w niej oto, aby cel byt dla Ciebie wazny. Musi on wnosi-
¢w Twoje zycie lub Twojej firmy istotng wartos¢;



Okreslony w czasie (ang. Time-bound) — ustalenie celu, dla ktorego
nie masz przypisanej daty realizacji, spowoduje, ze bedziesz
odwlekac go w czasie. Z tego tez powodu kazdy cel, ktory okre-

Slisz, musi byc¢ osadzony w czasie, w jakim chcesz go 0siggnac.

Teraz przejdzmy do praktyki. Kiedys na jednym ze szkolen jed-
na z moich uczennic, Ewa, powiedziata, ze jej celem jest, aby jej
salon dobrze prosperowat. Przyjrzyjmy sie teraz dobrze temu
celowi i sprawdzmy, czy ma on cechy, o ktorych przed chwila

przeczytatas.

Chce, aby moj salon dobrze prosperowat

S — kazdy moze zinterpretowac ten cel po swojemu. Dla mnie
dobrze prosperujacy salon to szes¢ stanowisk | zapisy na ustu-
gl dwa miesigce do przodu. Dla Ciebie moze to byc salon, ktéry
przynosi 10 tys. zt zysku miesiecznie. Jak widzisz, kazda osoba
moze zinterpretowac cel Ewy na wtasny sposob. Pomysl teraz,
ze masz kilkoro pracownikéw | kazdy z nich inaczej rozumiat
Twoj cel.

M - cel Ewy jest niemierzalny. To, czy salon dobrze prosperu-
je, jest oceng bardzo subiektywna, o czym przeczytatas przed
chwila. Wtasnie z tego powodu nie da sie przypisa¢ mu jedno-
znacznej miary.



To jest wersja demo. Petng wersje mozesz kupic
na stronie stanislawska.pl
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