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Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

Maksymalna liczba uczestnikéw

Data zakonczenia rekrutacji

Forma prowadzenia ustugi

Liczba godzin ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

& Ustuga szkoleniowa

Biznes / Sprzedaz

Grupe docelowa stanowig osoby indywidualne, ktére z wtasnej inicjatywy
chca podnies¢ swoje kompetencje sprzedazowe, komunikacyjne i
cyfrowe, a takze uwzglednia¢ w pracy trendy proekologiczne w branzy
fitness i well-being. Uczestnikami moga by¢ osoby rozpoczynajgce kariere
zawodowa lub posiadajagce juz doswiadczenie w branzy fitness, sportowej
i wellness, aspirujgce do rél zwigzanych z obstuga klienta i rozwijaniem

sprzedazy w nowoczesnym, cyfrowym srodowisku.

Charakterystyczne cechy uczestnikow to:

12

otwarto$¢ na rozwoj i zdobywanie nowych kompetenc;ji,

gotowos$¢ do podejmowania wyzwan w pracy z klientem,

potrzeba wzmocnienia pewnosci siebie w sytuacjach sprzedazowych i
obstugowych,

chec¢ korzystania z narzedzi cyfrowych i wdrazania rozwigzan
proekologicznych w codziennej pracy.

10-12-2025

stacjonarna

24

Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Celem szkolenia jest przygotowanie uczestnikéw do skutecznej sprzedazy i obstugi klienta w branzy fitness, sportowej i
wellness poprzez zbudowanie solidnych podstaw biznesowych, opanowanie zaawansowanych technik sprzedazy i
komunikacji w oparciu o metodologie Sandlera oraz rozwiniecie umiejetnosci dopasowania stylu komunikacyjnego do

klienta z wykorzystaniem modelu DISC, narzedzi cyfrowych oraz trendéw proekologicznych.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik posiada wiedze na temat
tworzenia wizji, misji i warto$ci w pracy
trenera personalnego. Rozumie zasady
analizy SWOT i segmentacji klientow
oraz zna style komunikacyjne DISC.
Posiada wiedze w zakresie
podstawowych i zaawansowanych
technik sprzedazy, narzedzi cyfrowych i
wykorzystania Al w procesie
sprzedazowym, a takze trendow
proekologicznych i well-being w
ustugach fitness.

Uczestnik potrafi sformutowaé witasng
wizje, misje i wartosci, przeprowadzié¢
analize SWOT i segmentacje klientéw, a
takze bada¢ potrzeby klienta i
proponowac odpowiednie rozwigzania.
Umie prowadzié¢ rozmowy sprzedazowe
z zastosowaniem technik takich jak
DISC, parafraza, kontraktowanie, lejek
bélu czy rozmowa o budzecie. Potrafi
przygotowac i zaprezentowac krétka
reklame w formie 30-sekundowej
wypowiedzi oraz wykorzystaé¢
storytelling w sprzedazy. Stosuje
narzedzia cyfrowe i Al w procesie
sprzedazowym oraz reaguje na obiekcje
i trudne sytuacje w kontakcie z
klientem.

Uczestnik buduje pewnosé¢ siebie w
rozmowach z klientami i rozwija
postawe prokliencka opartg na etyce i
partnerskiej wspotpracy. Potrafi
pracowac w grupie i wspétdziataé z
zespotem, a takze jest otwarty na
innowacje cyfrowe i trendy
proekologiczne.

Kryteria weryfikacji

Osiagniecie efektéw uczenia sie
zostanie zweryfikowane poprzez
opracowanie wizji, misji i analizy SWOT,
wykonanie segmentaciji klientow i opis
potrzeb w studium przypadku oraz mini-
test wiedzy dotyczacy styléw DISC.
Walidacja obejmie rowniez ¢wiczenia
praktyczne z technik sprzedazy,
prezentacje krétkiej reklamy lub
storytellingu, symulacje rozmowy
sprzedazowej z klientem (obejmujaca
elementy budzetu i obiekcji), a takze
zastosowanie narzedzia cyfrowego lub
Al. Proces zostanie uzupetniony o
feedback udzielony przez trenera i Al,
wskazujacy mocne strony uczestnika i
obszary do rozwoju.

Metoda walidacji

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach
symulowanych



Kwalifikacje

Inne kwalifikacje

Uznane kwalifikacje

Pytanie 4. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kwalifikacji jest rozpoznawalny i uznawalny w danej
branzy/sektorze (czy certyfikat otrzymat pozytywne rekomendacje od co najmniej 5 pracodawcéw danej branzy/
sektorow lub zwigzku branzowego, zrzeszajgcego pracodawcéw danej branzy/sektoréw)?

TAK

Pytanie 5. Czy dokument jest certyfikatem, dla ktérego wypracowano system walidacji i certyfikowania efektéow uczenia
sie na poziomie miedzynarodowym?

TAK

Informacje
Podstawa prawna dla Podmiotéw / kategorii uprawnione do realizacji proceséw walidacji i certyfikowania na mocy
Podmiotow innych przepiséw prawa
Nazwa Podmiotu prowadzacego walidacje Grupa SDP Michat Wéjcik

Podmiot prowadzacy walidacje jest
zarejestrowany w BUR

Tak

Nazwa Podmiotu certyfikujacego Grupa SDP Michat Wojcik

Podmiot certyfikujacy jest zarejestrowany w BUR  Tak

Program

1. Organizacja szkolenia

¢ taczny czas trwania: 24 godziny dydaktyczne (3 dni x 8 godzin).

» Jednostka szkoleniowa: 60 minut (przerwy wliczajg sie w czas szkolenia).

¢ Forma zaje¢: wyktadowo-warsztatowa, z naciskiem na czesc¢ praktyczna.

¢ Praca uczestnikéw: podczas ¢wiczen uczestnicy dziatajg w podgrupach — ich liczebno$¢ zalezy od rodzaju zadania oraz ogélnej
wielkosci grupy (np. grupy 5-osobowe).

« Cwiczenia z wykorzystaniem technologii: w modutach wymagajacych pracy z urzadzeniami cyfrowymi uczestnicy korzystaja z
komputeréw, laptopéw lub tabletéw; na jedno urzadzenie przypada od 2 do 4 oséb, w zalezno$ci od charakteru ¢wiczenia.

¢ Wyposazenie sali: sala szkoleniowa jest wyposazona w flipchart. Dodatkowo wykorzystywane sg gry szkoleniowe i réznego rodzaju
akcesoria wspierajace realizacje czesci praktycznej.

2.Plan szkolenia
Modut 1 - Fundamenty sprzedazy trenera personalnego
Cel: Zbudowanie solidnych podstaw biznesowych i sprzedazowych w oparciu o metodologie Sandlera.

+ Twoja wizja i misja

e Okreslenie kierunku rozwoju wtasnej dziatalnosci
¢ Definiowanie wartosci, jakg wnosisz do zycia klientow



¢ Dopasowanie misji do potrzeb rynku fitness i well-being

e Okreslenie, w jaki sposob dziatalnosc¢ trenerska wpisuje sie w trend zdrowego i zrbwnowazonego stylu zycia oraz jak moze byé
wspierana przez nowoczesne rozwigzania cyfrowe, w tym aplikacje i narzedzia oparte na sztucznej inteligencji (Al)

¢ Uwzglednienie elementéw zréwnowazonego rozwoju w dziatalnosci trenerskiej — promowanie ekologicznych rozwigzan w fitnessie
miedzy innymi: treningi plenerowe, nawyki zywieniowe w duchu zero waste

+ Analiza SWOT

e o |dentyfikacja mocnych i stabych stron trenera
e Okreslenie szans rynkowych i zagrozen biznesowych
e Tworzenie strategii dziatania w oparciu o realng diagnoze sytuaciji

+ Segmentacja klientéw

¢ Wyznaczenie grup docelowych i klientéw idealnych (tzw. Ideal Client Profile)

¢ Eliminacja nieefektywnych segmentéw

e Dopasowanie jezyka i oferty do réznych typdw klientéw

¢ Uwzglednienie segmentdw klientéw korzystajgcych z narzedzi online, takich jak aplikacje fitness czy platformy treningowe

¢ Mozliwos$¢ wykorzystania prostych narzedzi cyfrowych do porzadkowania bazy klientéw i notowania ich preferencji (np. arkusze
online, aplikacje do zarzadzania kontaktami)

+ Béle klientéw i Twoje rozwigzania

e Mapowanie probleméw i wyzwan klientow
e taczenie bolu klienta z Twojg ustuga jako rozwigzaniem
e Tworzenie narracji sprzedazowej w duchu ,pain selling” Sandlera

+ Skuteczny prospecting

¢ Planowanie dziatan prospectingowych (telefon, social media, networking)
e Konsekwentne budowanie lejka sprzedazy
e Tworzenie codziennego rytuatu aktywnosci sprzedazowych

+ Analiza DISC — Twoj styl komunikacji

e Autoanaliza wtasnych preferencji komunikacyjnych

e Zrozumienie, jak odbierajg Cie klienci o réznych stylach

¢ Pierwsze kroki w dopasowaniu stylu komunikacji do rozméwcy

¢ Analiza réznic w komunikacji prowadzonej offline i online oraz dostosowanie stylu do obu $rodowisk

Modut 2 - Zaawansowane techniki sprzedazy

Cel: Opanowanie narzedzi sprzedazowych i technik komunikacji, ktére pozwalaja na skuteczne prowadzenie rozméw i finalizowanie
wspotpracy.

+ Analiza DISC w praktyce

¢ Rozpoznawanie stylu klienta w trakcie rozmowy

e Dopasowanie argumentéw do preferenciji klienta

e Budowanie relacji w oparciu o podobienstwa i zrozumienie réznic

* Uwzglednienie wykorzystania narzedzi cyfrowych (testy online, ankiety elektroniczne,aplikacje wspierane sztuczng inteligencjg) do
diagnozy stylu klienta

« Parafraza i klaryfikacja

e Pokazywanie klientowi, ze jest stuchany i rozumiany

¢ Unikanie nieporozumien i btednych interpretac;ji

e Budowanie zaufania poprzez aktywne stuchanie

e Omowienie zastosowania tych technik takze w rozmowach online (wideokonferencje, czaty biznesowe)

* Technika ,zmiekczenie + wprost”

¢ tagodne wprowadzanie trudnych tematéw
e Mowienie otwarcie o obiekcjach bez konfrontaciji
e Transparentna komunikacja — podstawa filozofii Sandlera

* Technika odwracania




e Zadawanie pytan, ktére ujawniajg prawdziwe intencje klienta
¢ Kierowanie rozmowy w strone odkrywania potrzeb, a nie prezentowania oferty
¢ Pogtebianie diagnozy klienta

+ 30-sekundowa bolesna reklama

e Krétka, konkretna autoprezentacja w stylu ,elevator pitch”
e Pokazanie wartosci ustugi poprzez odniesienie do bolu klienta
« Cwiczenie naturalnej i autentycznej formy reklamy

+ Kontraktowanie wspotpracy,

¢ Jasne ustalanie zasad spotkania i wspdtpracy (kontrakt Sandlera)
¢ Doprecyzowanie oczekiwan, rél i odpowiedzialnosci
e Zabezpieczenie procesu sprzedazy przed nieporozumieniami

+ Lejek bolu

e Odkrywanie prawdziwych problemoéw klienta
¢ Budowanie motywacji do zakupu poprzez konsekwentne pogtebianie bdlu
¢ Powigzanie bolu z Twoim rozwigzaniem jako naturalng konsekwencja

+ Budzet i decyzja

e Prowadzenie rozmowy o pienigdzach w sposéb partnerski
¢ Eliminacja obiekcji cenowych dzieki pracy na wartosci, nie na cenie
¢ Finalizacja procesu sprzedazy poprzez domkniecie decyzji

+ Budowanie grup i zespotu

¢ Skalowanie biznesu poprzez prace z grupami klientéw

¢ Rozwdj ustug dodatkowych (warsztaty, online, hybrydy)

e Wspdtpraca ze specjalistami — tworzenie zespotu i cross-selling

¢ Realizacja zaje¢ w formule online lub hybrydowej z uzyciem narzedzi cyfrowych, pozwalajgca na wiekszg dostepnosé¢ szkoler i
jednoczesnie przyczyniajaca sie do redukcji sladu weglowego

Modut 3 - DISC w praktyce + éwiczenia wdrozeniowe

Cel: Pogtebienie znajomosci modelu DISC, rozwinigcie praktycznych umiejgtnosci komunikacyjnych oraz przygotowanie indywidualnych
planéw wdrozeniowych.

+ Powtorka i refleksja

¢ Omoéwienie kluczowych wnioskéw z Modutéw 1 2
¢ Utrwalenie najwazniejszych narzedzi sprzedazowych
e Dyskusja nad realnymi doswiadczeniami uczestnikow

+ Pogtebiona analiza styléw DISC (D, 1, S,.C)

e Zrozumienie réznic miedzy poszczegolnymi stylami
e |dentyfikacja potrzeb i oczekiwan klientéw w zalezno$ci od stylu
e Dopasowanie wtasnych dziatan do specyfiki rozméwcy

- Cwiczenia w dopasowaniu komunikacji

¢ Role play w parach i grupach
¢ Praktyczne ¢wiczenia zmiany jezyka komunikacji
e Feedback trenera i uczestnikow

¢ Nagrania wideo symulacji rozmoéw
¢ Analiza zachowan komunikacyjnych
¢ Indywidualny feedback i wskazéwki rozwojowe

+ Plan wdrozeniowy

e Opracowanie indywidualnych kart dziatan



e Wyznaczenie celéw sprzedazowych i komunikacyjnych

¢ Przygotowanie planu wdrozenia DISC do codziennej praktyki

¢ Opracowanie dziatan prozdrowotnych i proekologicznych (np. promowanie treningdw plenerowych, zachecanie do ruchu w naturalnym
$rodowisku) oraz zastosowanie narzedzi cyfrowych i rozwigzan Al (planery online, eliminacja druku) w codziennej praktyce trenerskiej

+ Podsumowanie i certyfikaty

¢ Refleksja koficowa i sesja pytan-odpowiedzi
¢ Whnioski dotyczace dalszego rozwoju
¢ Wreczenie certyfikatow uczestnictwa

3. Organizacja walidacji

Walidacja efektéw uczenia sie prowadzona jest zaréwno w trakcie szkolenia, jak i po jego zakonczeniu. Jej celem jest potwierdzenie
nabycia przez uczestnikéw wiedzy, umiejetnosci oraz kompetencji spotecznych zgodnych z zaktadanymi efektami uczenia sie.

Formy walidacji stosowane w ustudze:

* test teoretyczny — weryfikacja wiedzy z zakresu fundamentéw sprzedazy trenera personalnego: wizji i misji, analizy SWOT,
segmentacji klientéw, prospectingu, technik Sandlera oraz podstaw modelu DISC.

¢ obserwacja w warunkach symulowanych — ocena umiejetnosci uczestnikédw podczas ¢wiczen praktycznych: symulacji rozméw
sprzedazowych z klientami, odgrywania rol z wykorzystaniem technik DISC, prezentacji ,30-sekundowej bolesnej reklamy”, pracy z
obiekcjami, planowania dziatan prospectingowych i przygotowywania indywidualnych planéw wdrozeniowych z uzyciem narzedzi
cyfrowych..

Organizacja procesu walidacji:

e Walidacje prowadzi wyznaczony przedstawiciel firmy szkoleniowe;j.

¢ Proces obejmuje zaréwno dziatania indywidualne (test teoretyczny), jak i grupowe (obserwacja w symulacjach).

¢ Ocena odbywa sie na podstawie jasno okreslonych kryteridw przypisanych do poszczegdlnych efektéw uczenia sie.

e Kazdy uczestnik otrzymuje indywidualng informacje zwrotng dotyczaca osiggnietych efektéw oraz rekomendacje dalszego rozwoju.

Harmonogram

Liczba przedmiotéw/zajec: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina
Prowadzacy

L, . . , . Liczba godzin
zajeé zajec rozpoczecia zakoriczenia

Brak wynikéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 5264,00 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 5264,00 PLN

Koszt osobogodziny brutto 219,33 PLN



Koszt osobogodziny netto

W tym koszt walidacji brutto

W tym koszt walidacji netto

W tym koszt certyfikowania brutto

W tym koszt certyfikowania netto

Prowadzgcy

Liczba prowadzacych: 1

121

O Rafat Nowak

‘ ' Ekspert z ponad 15-letnim doswiadczeniem w branzy fitness i sprzedazowej.

Przeszedt wszystkie szczeble kariery — od recepcjonisty po wtasciciela najwiekszego boxu
crossfitowego w Polsce. Otwarty na innowacje, zbudowat silne bazy klientéw w Krakowie,
Katowicach, Dabrowie Gorniczej i Czestochowie.

Wspotpracuje z czotowymi ortopedami oraz szkoli przedsiebiorcéw i sportowcéw. Jako

szkoleniowiec wykorzystuje metody psychometryczne, psychologiczne oraz metode Sandlera,
podnoszac na wyzszy poziom sitownie i marki osobiste trenerdw.

Informacje dodatkowe

219,33 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

0,00 PLN

Informacje o materiatach dla uczestnikéw ustugi

Podrecznik na licencji Sandler Training, zawierajacy petny materiat merytoryczny poruszany w trakcie szkoty oraz materiaty wspierajace

program. Raport analizy Extended Disc.

Adres

al. Aleja Najswietszej Maryi Panny 49/203

42-200 Czestochowa

woj. $laskie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi

e Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

ﬁ E-mail oliwia98cyb@gmail.com

Telefon (+48) 721 938 343

Oliwia Cybutka



