Mozliwos$¢ dofinansowania

Strategia Social Media dla Sitowni i Klubow 1 500,00 PLN brutto

P Fitness — sprzedaz karnetéw przez media 1500,00 PLN  netto
{, ~\ spotecznosciowe 187,50 PLN  brutto/h
VADEMECUM 187,50 PLN netto/h

Numer ustugi 2026/04/26/196025/3514068
128,21 PLN cena rynkowa @

EUROPEJSKIE

CENTRUM

EDUKACYJNO-

SZKOLENIOWE © Nysa
"VADEMECUM' ® Ustuga szkoleniowa
BOZENA WECKA

& stacjonarna

*okokokk 47/5  (© 08:00h
4oceny 5 06.06.2026 do 06.06.2026

Informacje podstawowe

Kategoria Inne / Edukacja

Ustuga skierowana jest do:

e o wiascicieli sitowni i klubéw fitness
¢ manageréw klubéw fitness
e treneréw personalnych budujgcych marke
e 0s6b odpowiedzialnych za marketing w klubach fitness

Nie sg wymagane wczesniejsze kwalifikacje specjalistyczne.Ustuga

Grupa docelowa ustugi
P wa usiugl skierowana jest do:

e o wiascicieli sitowni i klubéw fitness
e manageréw klubdéw fitness
¢ treneréw personalnych budujgcych marke
e 0s06b odpowiedzialnych za marketing w klubach fitness

Nie sg wymagane wczesniejsze kwalifikacje specjalistyczne.

Minimalna liczba uczestnikow 8
Maksymalna liczba uczestnikow 15

Data zakonczenia rekrutacji 30-05-2026
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna

Liczba godzin ustugi 8



Certyfikat systemu zarzgdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO

Podstawa uzyskania wpisu do BUR
y P 9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Cel

Cel edukacyjny

Celem ustugi jest nabycie przez uczestnikdw umiejetnos$ci planowania i wdrazania skutecznej strategii social media,
ktéra wspiera sprzedaz karnetéw oraz pozyskiwanie klientéw dla sitowni lub klubu fitness

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie
Rozumie klienta fitness i jego potrzeby

Identyfikuje btedy w komunikacji social
media

Tworzy strategie marketingowa dla
klubu fitness

Tworzy skuteczny content fitness

Stosuje lejek sprzedazowy w social
media

Tworzy komunikaty sprzedazowe

Prowadzi sprzedaz w DM

Kwalifikacje

Kryteria weryfikacji

Wskazuje gtéwne segmenty klientéw
oraz ich motywacje

Wymienia najczestsze btedy i ich wptyw
na sprzedaz

Opracowuje podstawowe elementy
strategii (cel, grupa, komunikacja)

Przygotowuje tresci dopasowane do
grupy docelowe;j

Opisuje etapy lejka i dopasowuje
dziatania

Formutuje oferte z korzysciami i CTA

Przeprowadza rozmowe sprzedazows i
reaguje na obiekcje

Metoda walidacji

Test teoretyczny z wynikiem
generowanym automatycznie

Analiza dowodéw i deklaraciji

Prezentacja

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Test teoretyczny

Obserwacja w warunkach rzeczywistych

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Kompetencje
Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.
Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraZnie z nim powigzane inne dokumenty
zwigzane ze wsparciem zawierajg opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja, ze
walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach uczenia sie kryteria ich weryfikacji i zgodnie z



zaplanowanymi metodami walidac;ji?
TAK

Pytanie 3. Czy dokument lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty zwigzane ze wsparciem potwierdzaja
zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Liczba godzin szkolenia: 8 h dydaktycznych ( 1Th dydaktyczna = 45 minut)
Modut 1 — Dlaczego Twoja sitownia nie sprzedaje w social media
Zakres:

e o gpecyfika klienta fitness
¢ btedy w komunikacji klubow
e analiza profili

Modut 2 - Strategia, ktéra sprzedaje karnety
Zakres:

e e segmentacja klientow
e pozycjonowanie klubu
¢ budowa strategii

Modut 3 - Content fitness, ktory przyciaga klientéw
Zakres:

e o typy tresci
¢ btedy contentowe

Modut 4 - Jak sprzedawac¢ karnety przez social media
Zakres:

e o |ejek sprzedazy
e komunikaty sprzedazowe

Modut 5 — DM, ktére zamieniaja obserwujacych w klientow
Zakres:

» « psychologia klienta
e obiekcje

Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 11



Przedmiot / temat

Dlaczego

Twoja sitownia
nie sprzedaje w
social media

Strategia,

ktdra sprzedaje
karnety

Przerwa

Content

fitness, ktory

przyciagga
klientéw cz.1

Content

fitness, ktory

przyciagga
klientéw cz.2

Przerwa

D ok

sprzedawaé
karnety przez
social media

DM, ktére
zamieniaja
obserwujacych w
klientow

Przerwa

Egzamin

Walidacja

Prowadzacy

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

DAWID KORZAN

Data realizacji
zajeé

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

06-06-2026

Godzina
rozpoczecia

09:00

09:45

10:30

10:40

11:25

12:10

12:20

13:05

13:50

14:00

14:45

Godzina
zakonczenia

09:45

10:45

10:40

11:25

12:10

12:20

13:05

13:50

14:00

14:45

15:30

Liczba godzin

00:45

01:00

00:10

00:45

00:45

00:10

00:45

00:45

00:10

00:45

00:45

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny Cena

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 1 500,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 113 ust. 1 ustawy o VAT ze wzgledu na wartos$¢ sprzedazy



Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 1 500,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 187,50 PLN

Koszt osobogodziny netto 187,50 PLN

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O DAWID KORZAN

‘ ' Posiadam doswiadczenie w marketingu, oraz tworzeniu gier. W ramach swoich kompetencji,
Swiadcze ustugi w zakresie marketingu.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Uczestnicy otrzymuja dtugopisy i notesy do prowadzenia notatek

Po zakonczeniu kursu niezbedne materiaty zostang przekazane w formie elektronicznej w pliku pdf

Warunki uczestnictwa

Przed dokonaniem zapisu na ustuge wymagany jest kontakt z Organizatorem celem potwierdzenia wolnych miejsc. Po potwierdzeniu
dostepnosci miejsc mozna dokona¢ zapisu na ustuge poprzez BUR.

Potwierdzenie uczestnictwa i frekwencji

e o Obecnos¢ uczestnikdw potwierdzana jest na liScie obecnosci.
e Warunkiem otrzymania zaswiadczenia o ukoficzeniu szkolenia jest udziat w co najmniej 80% godzin dydaktycznych.
¢ Nieobecnosci przekraczajgce 20% czasu zaje¢ wymagajg uzupetnienia tresci poprzez indywidualny kontakt lub sesje
uzupetniajaca z trenerem.

Informacje dodatkowe

Organizator kursu zapewnia bufet kawowy podczas przerw.
Organizator kursu nie pokrywa kosztéw dojazdu i kosztéw noclegéw.
SRODKI DYDAKTYCZNE

e o smartfony uczestnikow,
e dostep do internety,
¢ aplikacje do tworzenia tresci,
e przyktadowe profile social media,
* materiaty szkoleniowe (checklisty, karty pracy).

METODY DYDAKTYCZNE



e o warsztat praktyczny,
e ¢wiczenia indywidualne i w parach,
e analiza przypadkow,
¢ dyskusja moderowana,
e praca na wtasnych profilach uczestnikéw,
 zadania praktyczne (tworzenie tresci, planéw komunikacji).

Swiadczenie ustug zwolnione z podatku VAT na podstawie art. 113 ust. 1.

Adres

ul. Poznaniska 1
48-300 Nysa

woj. opolskie

ECES Vademecum prowadzi swojg dziatalnos¢ w petni zmodernizowanym budynku w Nysie, potozonym przy ulicy
Poznanskiej 1. Nasza przestronna siedziba rozcigga sie na trzech kondygnacjach i zostata zaprojektowana z mysla o
maksymalnym komforcie oraz efektywnosci nauki. Stuchacze majg do dyspozycji bogato wyposazong baze
dydaktyczna: Duze sale audytoryjne: 2 sale mieszczgce odpowiednio 84 i 88 osob. Sale wyktadowe: 6 sal wyktadowych,
kazda dla 40-46 oséb, wyposazonych w projektory multimedialne. Sale ¢wiczeniowe: 6 mniejszych sal do pracy w
grupach (20-26 miejsc). Pracownie specjalistyczne: doskonale wyposazone pracownie przedmiotowe do zaje¢
praktycznych: terapii zajeciowej, medycznych, kosmetycznych i innych. Budynek posiada takze sale do prowadzenia
zajeé zdalnych: 13 dedykowanych sal do prowadzenia zaje¢ w trybie zdalnym. Teren obiektu jest w petni ogrodzony i
zagospodarowany, a budynek uzupetniajg funkcjonalne pomieszczenia administracyjne.

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Wifi

e Laboratorium komputerowe

Kontakt

h E-mail kursy@vademecum.nysa.pl

Telefon (+48) 727 550 651

mgr Justyna Siwek



