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SZKOLENIOWIEC REPS + AKREDYTACJA 4 edycja

Zostan Certyfikowanym Szkoleniowcem z REPs Polska!

Drogi Czlonku REPs Polska,

Mamy dla Ciebie wyjatkowa propozycje! Juz 29 stycznia 2025 rusza
4. edycja kursu ,,Szkoleniowiec REPs + Akredytacja” — idealna
okazja, aby rozwija¢ swoje umiejetnosci i poszerza¢ kompetencje w
branzy fitness i wellness.

Czego nauczysz sie podczas kursu?

Jak stworzycC i wypromowac¢ wtasny kurs lub warsztat.
Pracy z grupg: motywowania, organizacji i wspotpracy.
Tworzenia materiatow edukacyjnych i promocyjnych.
Zdobywania odbiorcéw na swoje ustugi.
Wykorzystania social mediow w pracy.

Przygotowania skutecznych wystgpien publicznych.
Budowania marki trenera z pasjg i wiedza.

Pracy z dowolnego miejsca na Swiecie.

Co obejmuje kurs?

e 48 spotkan online na zywo z panelem pytan (72 godziny zajec).

e Indywidualne podejscie do kazdego kursanta.

e \Wsparcie REPs Polska przez 6 miesiecy w promowaniu
stworzonego kursu.

e Dostep do profesjonalnych narzedzi graficznych, platform
mailingowych i systemu do tworzenia kurséw online — bez
dodatkowych optat!

Dla kogo jest ten kurs?

Kurs dedykowany jest dla trenerow personalnych, instruktorow fitness,
dietetykdw, life coachow, treneréw medycznych oraz managerow klubow
fithess z minimum 5-letnim doswiadczeniem i kwalifikacjami
potwierdzonymi w REPs Polska.
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Sroda, 29 stycznia 2025

Zréb porzadek w swoich social mediach — to Twoj wizerunek! Ustal zrodia kontaktow z
Toba!

Social media to wizytdbwka Twojej dziatalnosci. Twoi potencjalni klienci czesto w pierwsze;j
kolejnosci sprawdzajg Twoje profile, zanim podejmg decyzje o wspodtpracy. Tego dnia:

Przejrzymy Twoje profile — co warto zmienié, co wyrzucic, a co podkreslic.
Omdéwimy, jakie tredci budujg wiarygodnosc¢ i eksperckos$c.

Zastanowimy sig, jak utatwi¢ klientom kontakt z Tobg — czy masz jasne
call-to-action? Czy wiadomo, jak Cie znalez¢ i jak sie z Tobg skontaktowac?

Sroda, 5 lutego 2025

Plan dziatania do osiagniecia celu — dzien, tydzien, miesiac, rok, 5 lat.

Bez planu trudno dotrzeé do celu. W tej sesji opracujemy konkretne kroki prowadzgce do
realizacji Twoich zawodowych ambicji. Odpowiemy na pytania:

Jak dzieli¢ duze cele na mniejsze, tatwiejsze do wykonania etapy?

Jakie narzedzia mogg Ci poméc w organizac;ji?

Jak wyglada Twoj ,idealny dzien”, ,efektywny tydzien” czy ,produktywny miesigc”?
Co mozesz osiggng¢ w ciggu roku, a co w perspektywie 5 lat?

Pokazemy réwniez, jak monitorowac¢ postepy i modyfikowac¢ plan w razie potrzeby.

Sroda, 12 lutego 2025

Znajdz kolor swojego klienta — pomoze Ci to zrozumie¢ potrzeby klientéw i jak im te
potrzeby wyjasnic.

Kazdy klient jest inny, ale istniejg pewne wzorce zachowan i potrzeby, ktére mozemy
zrozumiec, analizujgc ich styl komunikacji, motywacje i oczekiwania.

e Czym sg ,kolory osobowosci klienta” i jak je rozpoznac?
e Jakie pytania zadawag¢, aby dowiedziec sig, czego klient potrzebuje?
e Jak dopasowac swoj przekaz do tego, jak klient postrzega swiat?

To ¢éwiczenie pomoze Ci lepiej zrozumiet, jak skutecznie komunikowaé wartos¢ swojej
oferty.

Sroda, 19 lutego 2025

Ustalenie wartosci. Dlaczego to robie? Ja, jako Szkoleniowiec!

Kazda dziatalno$¢ ma swoje ,dlaczego” — gtéwny powdd, dla ktdrego robisz to, co robisz.
Tego dnia:
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e Zastanowimy sie nad Twojg motywacjg i misjg jako szkoleniowca.
e Jak Twoje wartosci wptywajg na to, co oferujesz klientom?
e Dlaczego klienci mieliby wybra¢ wtasnie Ciebie?

Zrozumienie tych kwestii to klucz do budowania autentycznego wizerunku.

Sroda, 26 lutego 2025

Omoéwienie problemu istniejacego na rynku fitness. Jak mozesz to wykorzysta¢ na
swoja korzys¢?

Rynek fithess to dynamiczna branza petna wyzwan i mozliwosci. Przyjrzymy sie
najczestszym problemom i zastanowimy sie, jak Ty, jako szkoleniowiec, mozesz je
rozwigzac.

e Jakie potrzeby klientow sg dzi$ zaniedbywane przez konkurencje?
e Czy na rynku istniejg nisze, ktére mozesz zagospodarowac?
e Jak mozesz przedstawiC swojg oferte jako odpowiedz na te wyzwania?

Zidentyfikowanie probleméw klientéw to pierwszy krok do stworzenia skutecznych
rozwigzan.

Sroda, 5 marca 2025

Rodzaje komunikacji z klientem. Jak méwi¢, aby nas stuchano? Jak znalez¢ klientéw
na wiedze, ustugi, porady. Czy musze by¢ ekspertem?

To intensywny warsztat interaktywny, podczas ktérego nauczysz sie:

1. Jak budowac przekonujgcy przekaz, ktéry przyciaga uwage klientow.

2. Jakie sg kluczowe pytania, ktdre zadaje sobie klient, zanim skorzysta z Twojej oferty:
o Dlaczego miatbym na Ciebie traci¢ czas?
o Jak zapamieta¢ Twoje tresci?
o Co wyrdznia Cie na rynku?

W czesci praktycznej przecwiczymy réwniez:

e Zrozumienie potrzeb klientéw (bdl, strach, potrzeba rozwigzania).
e Prezentowanie swojej oferty w sposob, ktory wzbudza zaufanie i buduje relacje.

Sroda, 12 marca 2025 — Badanie rynku lokalnego oraz globalnego do kurséw CPD
Tematy:

e Analiza trendéw w szkoleniach CPD (Continuing Professional Development) na
poziomie krajowym i miedzynarodowym.
e Okreslenie zapotrzebowania na nowe kursy:
o Jakie tematy dominujg w branzy fitness, fizjoterapii, czy zdrowia?
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o Ktére zagadnienia sg najczesciej wybierane przez profesjonalistow?
e Ocena konkurencji:
o Jakie sg najlepsze praktyki stosowane przez innych dostawcow kurséw CPD?
o Jak wyrdzni¢ swojg oferte?
e Budowanie przewagi rynkowej:
o Lokalne potrzeby vs. globalne standardy.
o Mozliwosci wspétpracy z miedzynarodowymi partnerami (np. ICREPS,
CIMSPA).

Sroda, 19 marca 2025 — Oferta powebinarowa, pokonferencyjna oraz wszystkich ustug
Tematy:

e Jak zbudowa¢ kompleksowg oferte powebinarowa i pokonferencyjna:
o Podsumowanie tresci prezentowanych podczas wydarzenia.
o Dodanie wartosciowych materiatéw: e-booki, dodatkowe nagrania, plany
dziatania.
e Tworzenie spojnej oferty swoich ustug:
o Jakie produkty/ustugi mozna ze sobg tgczyé, aby zwiekszy¢ sprzedaz?
o Segmentacja klientéw i personalizacja ofert.
e Przyktady skutecznych strategii sprzedazy:
o Znizki pakietowe.
o Bonusy za szybkie zapisanie sie.
o Partnerstwa z innymi markami.

Sroda, 26 marca 2025 — Implementacja zasad RODO w programach REPs
Tematy:

1. Wprowadzenie do RODO:
o Co to jest Rozporzadzenie o Ochronie Danych Osobowych?
o Kluczowe zasady RODO, ktére majg wptyw na programy szkoleniowe.
2. Krok po kroku — implementacja RODO w REPs Polska:
o Jak zabezpiecza¢ dane uczestnikow kurséw?
o Przyktady dokumentacji zgodnej z RODO (polityki prywatnosci, zgody
uczestnikow).
3. Dlaczego zgodnos¢ z RODO jest kluczowa:
o Konsekwencje prawne i finansowe braku zgodnosci.
o Budowanie zaufania uczestnikéw poprzez przejrzystos¢ i ochrone danych.
4. Narzedzia do skutecznego wdrozenia RODO:
o Automatyzacja procesow zarzgdzania danymi.
o Szkolenie personelu w zakresie zasad ochrony danych.
5. Podsumowanie:
o Jak zgodnos¢ z RODO wspiera profesjonalizm i wiarygodnos$¢ w branzy
fitness.
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Sroda, 2 kwietnia 2025 — Jak cztowiek sie uczy i motywuje?
Tematy:

e Procesy uczenia sie:
o Réznice w stylach uczenia sie (wzrokowy, stuchowy, kinestetyczny).
o Jak dostosowaé materiaty dydaktyczne do réznych typéw uczestnikow.
e Motywacja w nauce:
o Czynniki, ktére pobudzajg zaangazowanie w kursach online.
o Jak budowa¢ motywacje przez cele, nagrody i interaktywnos$¢?
e Komunikacja z uczestnikami:
o Jak moéwi¢, aby nas stuchano?
o Jak wyjasnia¢ trudne koncepcje w prosty sposéb?
e Przyktady skutecznych strategii dydaktycznych w kursach CPD.

Sroda, 9 kwietnia 2025 — Tworzenie kursu online
Tematy:

e Planowanie kursu:

o Liczba modutdw, lekcji, optymalna diugos¢é materiatow.

o Jakie elementy powinien zawiera¢ kazdy modut (teoria, ¢wiczenia, quizy)?
e Egzaminy i certyfikaty:

o Czy egzamin jest konieczny? Jak go zaprojektowaé?

o Rodzaje certyfikatow: udziat, zaliczenie, certyfikaty z punktami CPD.
o Wybor platformy:

o Analiza dostepnych rozwigzan (np. Moodle, Thinkific, Kajabi).

o Kryteria wyboru: tatwo$¢ obstugi, integracje, koszt.

Sroda, 16 kwietnia 2025 — Rodzaje komunikacji z klientem
Tematy:

e Budowanie skutecznej komunikaciji:
o Jak tworzy¢ przekaz, ktéry przycigga uwage klientow?
o Kluczowe pytania, ktére zadaje sobie klient:
m Dlaczego miatbym na Ciebie traci¢ czas?
m Jak zapamieta¢ Twoje tresci?
m  Co wyrdznia Cie na rynku?
e Praktyczne ¢wiczenia:
o Zrozumienie potrzeb klientéw (bdl, strach, potrzeba rozwigzania).
o Jak prezentowac oferte w sposob, ktory buduje zaufanie i relacje?
e Jak znalez¢ klientow:
o Budowanie widocznosci online i offline.
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o Czy musze by¢ ekspertem, aby zyskaé¢ zaufanie?

Sroda, 23 kwietnia 2025

Akredytacja szkolenia — opis szkoleniowca i szkolenia. Wstawienie na strone,
ustalenie terminu rozpoczecia.

Tego dnia skoncentrujemy sie na:

e Przygotowaniu profesjonalnego opisu szkoleniowca, ktoéry pokaze Twoje
doswiadczenie i ekspertyze w branzy.

e Tworzeniu szczegodtowego opisu kursu, ktéry jasno okresli jego cele, zawartosé i
korzysci dla uczestnikow.

e Omowieniu, jak umiesci¢ te informacije na stronie internetowej i w materiatach
promocyjnych.

e Ustaleniu daty rozpoczecia kursu, z uwzglednieniem logistyki i potencjalnej grupy
odbiorcow.

To krok w kierunku profesjonalnej prezentacji Twojej oferty na rynku.

Sroda, 30 kwietnia 2025

Ukladanie wtasnego planu biznesowego, kampania produktowa. Wybér grupy, wybor
dotarcia do klienta.

Podczas tej sesji pomozemy Ci stworzy¢ plan dziatania, ktéry pozwoli Ci efektywnie rozwijaé
SWojg dziatalnosc:

Jak zidentyfikowa¢ swojg grupe docelowg?

Jak dostosowacé oferte do potrzeb klientéw?

Ktore kanaty komunikacji wybrac, by dotrze¢ do klientow?
Jak zaplanowaé¢ kampanie produktowg krok po kroku?

Omowimy réwniez narzedzia wspierajagce analize rynku i planowanie kampanii.

Sroda, 7 maja 2025 — Wasza pierwsza kampania marketingowa: Komunikacja!
Tematy:

e Cel kampanii:
o Ustalenie, co chcemy osiggng¢ (np. zwiekszenie swiadomosci marki,
sprzedaz kursu, rejestracja na webinar).
e Wstepne przygotowania:
o ldentyfikacja grupy docelowe;j.
o Okreslenie gtébwnych kanatéw komunikacji (social media, e-mail, reklamy
ptatne).
o Tworzenie spojnej identyfikacji wizualnej i tonacji komunikaciji.
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e Tworzenie modelu kampanii:

o Woypracowanie kluczowego przekazu (co nas wyrdznia?).
o Harmonogram dziatan marketingowych: od teasera po finalny call-to-action.

Sroda, 14 maja 2025 — Wystapienie publiczne czas zaczaé!

Tematy:

¢ Rola mentora, szkoleniowca, nauczyciela, trenera:
o Jak inspirowaé, motywowac i budowac¢ autorytet.
o Rola storytellingu w budowaniu relacji z uczestnikami.
e Praktyczne porady:
o Jak przygotowac sie do wystgpienia: mowa ciata, modulacja gtosu,
skutecznosc¢ przekazu.

o Programy mailingowe (np. MailChimp, ConvertKit): jak zbudowac¢ skuteczny
newsletter?

e Grupa jako narzedzie:

o Woykorzystanie spotecznosci kursantéw do promoc;ji (opinie, referencje, case
studies).

o Jak opowiada¢ o swoim kursie, aby wzbudzi¢ zainteresowanie.

Sroda, 21 maja 2025 — Kampania sprzedazowa i etapy procesu sprzedazy

Tematy:

e Zrozumienie procesu sprzedazy:
o Jak zaplanowa¢ kampanie sprzedazowg krok po kroku.

o Tworzenie oferty ograniczonej czasowo, aby wzbudzié¢ poczucie pilnosci.
e Projektowanie modelu biznesowego:

o Jak zintegrowa¢ kampanie z dtugoterminowym planem rozwoju firmy.
o Wyliczenie kosztow i potencjalnych zyskow kampanii.
o Dostosowanie tresci kampanii do réznych grup docelowych.

Sroda, 28 maja 2025 — Sprzedaz: Cztery etapy procesu sprzedazy

Tematy:

1. Nawiazanie kontaktu:
o Jak przyciagng¢ uwage potencjalnych klientow?
o Strategie cold mailingu, social sellingu i reklamy ptatne;.

2. Analiza potrzeb klienta:
o Jak zadawac¢ odpowiednie pytania, by zrozumie¢ problem klienta?
o Woykorzystanie ankiet, rozmow kwalifikacyjnych lub sesji demo.

3. Prezentacja oferty:
o Jak stworzy¢ oferte, ktéra odpowiada na konkretne potrzeby klienta.
o Tworzenie wartosci poprzez bonusy, znizki i unikalne tresci.
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4. Finalizacja sprzedazy:

o Techniki zamkniecia sprzedazy: "krok dalej," ograniczenia czasowe,
gwarancje satysfakgciji.
o Co robic¢, gdy klient potrzebuje wiecej czasu?

Sroda, 4 czerwca 2025 — Kolejne szkolenia i poszerzenie zawartosci kursu
Tematy:

e Rozbudowa oferty:

o Jak dodawa¢ nowe moduty do istniejgcego kursu?

o Tworzenie webinarow lub warsztatéw uzupetniajgcych.

o Tworzenie ofert dla zaawansowanych uzytkownikéw lub poczatkujgcych.
e Nowe grupy docelowe:

o Jak zidentyfikowa¢ inne segmenty rynku zainteresowane ofertg?

o Personalizacja tresci kursu pod potrzeby roznych odbiorcow.
e Przyktady strategii:

o Pakiety szkoleniowe.

o Subskrypcje z regularnym dostepem do nowych materiatéw.

Sroda, 11 czerwca 2025 — Oferta posprzedazowa dla biznesu
Tematy:

e Dlaczego warto zadba¢ o oferte posprzedazowa?
o Budowanie lojalnosci klientow.
o Woykorzystanie istniejgcych klientow do promocji (programy polecen, case
studies).
e Rodzaje ofert posprzedazowych:
o Dodatkowe kursy, ktore uzupetniajg wiedze zdobywang w pierwotnym
programie.
o Konsultacje 1:1, mentoring, grupy wsparcia.
e Automatyzacja obstugi posprzedazowej:
o Narzedzia CRM (np. HubSpot, Salesforce) do zarzadzania relacjami z
klientami.
o Programy lojalnosciowe: jak nagradzac klientéw za kontynuowanie
wspotpracy?
e Wykorzystanie feedbacku:
o Ankiety posprzedazowe do optymalizacji ustug.
o Jak odpowiednio reagowac na negatywne opinie, aby wzmocni¢ relacje?

Te punkty tworzg spdjng mape dziatania, pomagajgc efektywnie rozwijac biznes i
dostosowywac oferte do zmieniajgcych sie potrzeb rynku.
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Sroda, 18 czerwca 2025 — Warsztaty interaktywne: Twoja Marka Osobista w Swiecie
Profesjonalnym

Tematy warsztatow:

Co to jest marka osobista i jak jg budowac?

Wyrdznij sie na rynku: jak znalez¢é swoje mocne strony?
Skuteczna komunikacja i relacje w budowaniu wizerunku.
Tworzenie strategii marki: narzedzia i praktyczne wskazowki.

pPOON=

Efekty warsztatow:

e Poznasz podstawy budowania marki osobistej.
e Nauczysz sie wyréznia¢ w konkurencyjnym srodowisku.
e Otrzymasz wskazowki, jak budowac autentyczne relacje.

Buduj swoja marke osobistg i osiagnij sukces!

Sroda, 25 czerwca 2025

Warsztat interaktywny — prezentacje uczestnikow i ocena.

Ostatnia sesja przed zakonczeniem kursu, ktéra pozwoli Ci na ostateczne dopracowanie
swojej oferty i strategii:

Prezentacja finalnego kursu i produktu.

Analiza wynikéw kampanii marketingowych oraz przygotowanie planéw na najblizsze
30, 60, 90 120 dni.

Weryfikacja narzedzi uzywanych do monitorowania postepow.

Tworzenie alternatywnych planéw (Plan B/C/D), by przygotowac sie na
niespodziewane sytuacje.

Czes$c¢ warsztatu poswiecimy réwniez tematom zarzgdzania finansami, by unikng¢ czestych
bteddw, takich jak niewtadciwe reinwestowanie dochodéw czy brak rezerwy awaryjne;j.

Sroda, 2 lipca 2025 — Jak zwickszyé sprzedaz B2B?
Program warsztatu:

1. Zrozumienie klienta B2B:

o Kim jest Twoj idealny klient biznesowy?

o Kluczowe potrzeby i wyzwania klientow B2B.
2. Strategie zwiekszania sprzedazy:

o Tworzenie wartosciowych ofert dla firm.

o Wykorzystanie rekomendaciji i case studies.
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o Negocjacje: Jak przekonaé i zdoby¢ zaufanie partneréw biznesowych?
3. Skuteczne narzedzia w sprzedazy B2B:

o Automatyzacja i zarzgdzanie relacjami z klientami (CRM).

o Woykorzystanie marketingu tresci i LinkedIn w zdobywaniu leadéw.
4. Proces sprzedazowy:

o Od nawigzania kontaktu do zamkniecia sprzedazy.

o Budowanie relacji dlugoterminowych z klientami.

Co zyskasz?

Praktyczne wskazowki, jak pozyskiwac klientdw biznesowych.

Gotowe strategie do zwiekszenia sprzedazy.

Umiejetnos¢ tworzenia ofert, ktore odpowiadajg na potrzeby rynku B2B.
Forma: Warsztat z przyktadami i cwiczeniami praktycznymi.

Rozwin swojg sprzedaz B2B i osiggnij nowe cele biznesowe!

Sroda, 9 lipca 2025
Podsumowanie kursu — strategia wspétpracy z REPs Polska na kolejne 2 lata.
Na zakonczenie kursu podsumujemy zdobyte umiejetnosci i ustalimy dalsze kroki:

e Jak wspoétpracowac z REPs Polska, by rozwija¢ swojg dziatalnos¢?
e Jakie sg mozliwosci dalszego rozwoju w ramach miedzynarodowe;j sieci REPs?
e Stworzymy strategie na kolejne 2 lata, uwzgledniajgc Twoje cele i plany biznesowe.

To sesja zamykajgca, ktora przygotuje Cie do wdrozenia zdobytej wiedzy w praktyce.



