Mozliwos$¢ dofinansowania

Architektura Rynkowej Dominaciji dla 7 988,00 PLN brutto
ﬁ branzy fitness: Koniec z przecigtnoscia 7 988,00 PLN netto
332,83 PLN brutto/h

w Numer ustugi 2026/06/20/225613/3638836

GYM GRAIL SPOLKA
Z OGRANICZONA
ODPOWIEDZIALNOS

© warszawa

& Ustuga szkoleniowa

CIA [ stacjonarna
Brak ocen dla tego dostawcy @ ZanCia grupowe
O© 24:00h

5 28.08.2026 do 30.08.2026

Informacje podstawowe

Kategoria

Grupa docelowa ustugi

Minimalna liczba uczestnikow

332,83 PLN netto/h

284,58 PLN cena rynkowa @

Biznes / Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Wrtasciciele klubéw fitness

Trenerzy personalni

Instruktorzy rekreacji ruchowej i fitness

Fundacje sportowe

Stowarzyszenia sportowe

Osoby zarzadzajgce obiektami sportowymi (kierownicy, managerowie)
Wiasdciciele szkot sztuk walki i klubéw sportowych

Wtasciciele studiow treningu personalnego

Przedsiebiorcy prowadzacy dziatalno$¢ w zakresie fizjoterapii i
rehabilitacji

Instruktorzy jogi, pilatesu i form pokrewnych

Przedsigbiorcy z branzy wellness, odnowy biologicznej i spa

Osoby swiadczace ustugi doradcze w obszarze sportu i rekreacji
Pracownicy dziatéw obstugi klienta i sprzedazy w obiektach sportowych
Przedsiebiorcy prowadzacy pozaszkolne formy edukacji sportowej

Osoby prowadzace dziatalno$¢ gospodarczg w zakresie promocji zdrowia
i aktywnosci fizycznej

Przedsiebiorcy prowadzacy dziatalno$é w zakresie doradztwa
zywieniowego i dietetyki.



Maksymalna liczba uczestnikéw
Data zakonczenia rekrutaciji

Forma prowadzenia ustugi

Podstawa uzyskania wpisu do BUR

Cel

Cel edukacyjny

25

27-08-2026

stacjonarna

Certyfikat systemu zarzagdzania jakos$cig wg. ISO 9001:2015 (PN-EN 1SO
9001:2015) - w zakresie ustug szkoleniowych

Szkolenie przygotowuje do samodzielnego zarzgdzania sprzedaza, wykorzystujgc sztuczng inteligencje (Al) oraz zasady
zrébwnowazonego rozwoju (zielone kompetencje). Uczestnik tworzy rentowne oferty, zautomatyzowane lejki (paperless) i
teksty ofertowe z uzyciem Al. Kurs uczy analizy KPI pod katem optymalizacji zasobdéw, wdrazania cyfrowych standardow
opieki (CSM) i sprzedazy, co pozwala na petng, ekologiczng i technologiczng optymalizacje operacyjng przedsiebiorstwa.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiaggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie

Uczestnik wymienia i charakteryzuje
kluczowe wskazniki efektywnosci (KPI)
niezbedne do analizy danych
biznesowych w firmie ustugowej. Zna
zasady budowy i optymalizacji $ciezek
zakupowych (lejkéw sprzedazowych)
oraz poprawnie definiuje strategie

cenowe i strukturyzacje ofert. Uczestnik

posiada réwniez wiedze z zakresu

podstaw brandingu i poje¢ zwigzanych z

pozyskiwaniem klientéw. Uczestnik zna
zasady zielonej transformacji w
biznesie ustugowym (optymalizacja
zuzycia zasobdw, polityka paperless)
oraz rozumie mechanizmy dziatania
sztucznej inteligencji w automatyzacji
marketingu.

Kryteria weryfikacji

Podczas testu wiedzy, uczestnik
poprawnie definiuje wskazniki KPI,
wymienia po kolei etapy budowy lejka
sprzedazowego oraz wskazuje
kluczowe réznice miedzy wybranymi
strategiami cenowymi .oraz wymienia
dwa sposoby na wdrozenie
ekologicznych rozwigzan w obstudze
klienta (np. cyfrowe obiegi
dokumentéw).

Metoda walidacji

Test teoretyczny



Efekty uczenia sie

Uczestnik potrafi samodzielnie
zaprojektowac strukture rentownej
oferty ustugowej oraz napisa¢
skuteczny tekst sprzedazowy
(copywriting) dopasowany do grupy
docelowej. Potrafi ptynnie
wykorzystywaé narzedzia oparte na Al
(prompt engineering) do generowania
tresci oraz wdraza¢ cyfrowe,
zrébwnowazone rozwigzania operacyjne
ograniczajace $lad weglowy firmy (np.
systemy CRM minimalizujace zuzycie
papieru). Zyskuje umiejetnos¢
zastosowania technik sprzedazowych i
skryptéw w procesie zamykania
sprzedazy. Potrafi zaplanowac¢ ogoélne
dziatania promocyjne oraz podstawowe
procesy wdrozenia opieki nad klientem
(CsSMm).

Uczestnik wykazuje proaktywna i
ukierunkowana na cel postawe w

procesie obstugi klienta i sprzedazy. Ma

petng $wiadomos$¢ znaczenia
budowania relacji biznesowych i

networkingu na rynku lokalnym. Zyskuje

asertywnos¢ oraz pewnos¢ siebie w
prowadzeniu rozméw handlowych i
negocjacji, a takze w reagowaniu na
sytuacje kryzysowe ("utkniecie w
miejscu"). Posiada swiadomosé
odpowiedzialnosci ekologicznej w
biznesie i promuje cyfrowe rozwigzania
wsrod wspétpracownikow i klientow.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.

Warunki uznania kompetencji

Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajacy uzyskanie kompetencji lub wyraznie z nim powigzane inne dokumenty

Kryteria weryfikacji

Podczas warsztatéw praktycznych,
uczestnik samodzielnie tworzy zarys
nowej oferty dla swojej ustugi oraz
przygotowuje krotki skrypt rozmowy z
potencjalnym klientem, ktéry podlega
ocenie trenera pod katem poprawnosci
zastosowanych technik sprzedazy oraz
wykorzystuje podane narzedzie Al do
optymalizacji przygotowanego tekstu.

Biezaca obserwacja uczestnika
podczas ¢wiczen w parach (odgrywanie
rél / role-play). Uczestnik aktywnie
bierze udziat w symulacji rozmowy z
trudnym klientem, wykazujac sie
opanowaniem, argumentacjg opartg na
wartosciach oferty oraz nastawieniem
na rozwigzanie problemu.

zZwigzane 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

Metoda walidacji

Obserwacja w warunkach
symulowanych

Obserwacja w warunkach
symulowanych



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

TAK

Program

To nie jest kolejne teoretyczne szkolenie, z ktérego wyjdziesz z plikiem zakurzonych notatek i kaloriami do spalenia. To 3 dni brutalnej
praktyki dla wtascicieli klubéw fitness wszelkiej masci, ktérzy majg dos¢ bycia ,jednym z wielu klubéw” i chcg w koncu zarzadzaé
biznesem w oparciu o twarde dane, a nie intuicje i wrézenie z fuséw.

Wydarzenie jest organizowane przez Gym Grail — marke konsultingowa, ktéra jest partnerem w walce z przecietnoscig i buduje realng,
rynkowa dominacje swoich klientéw ramie w ramie. Tutaj nie ma miejsca na motywacyjne cytaty i korpobetkot. Jest pasja, potezne
zestawy danych z rynku i konkretne, dziatajgce systemy.

Skala wydarzenia:

¥ 3 dni intensywnego przetadowania wiedzg w Warszawie.

¥ 24 godziny merytorycznych wyktaddéw i praktycznych warsztatéw opartych o nasze 10 modutéw edukacyjnych.
% Wiele godzin strategicznego networkingu z ludzmi na Twoim poziomie.

Czego doktadnie dokonamy w Twoim klubie podczas tych 3 dni:

¢ Modut 1: Fundamenty analityczne i operacyjne. Zarzadzanie kluczowymi wskaznikami (KPI), analityka danych oraz strukturyzacja
zespotu. Przestaniesz zgadywag, zaczniesz liczy¢.

¢ Modut 2: Architektura rentownych ofert. Projektowanie zaawansowanych pakietow ("Offer Stacking"), ktére eliminujg potrzebe
konkurowania ceng z sieciéwkami.

e Modut 3: Strategie cenowe, psychologia i "Mentalna Twierdza". Ksztattowanie cennika i budowa $ciezek zakupowych. Przetamanie
strachu przed podnoszeniem cen. Zbroimy Twoja gtowe na odrzucenie i trudne negocjacje.

e Modut 4: Zautomatyzowane Lejki i Hiper-detalizacja. Optymalizacja lejkéw. Wchodzimy w absurdalne detale: od optymalnego
utozenia przyciskéw na stronie WWW pod katem psychologii, az po dbanie o kody $ledzace i protokoty uwierzytelniania e-maili, by
zawsze trafiaty do gtéwnego folderu.

¢ Modut 5: Customer Success (CSM). Wdrazanie opieki nad klientem, maksymalizacja retencji i realne dbanie o wyniki klubowiczdw.

¢ Modut 6: Event Management w obiektach sportowych. Organizacja wydarzen jako narzedzie akwizycji, z uwzglednieniem ekologii
("zero-waste").

* Modut 7: Sprzedaz "z okop6éw" i zamykanie dealéw. Prowadzenie skutecznych rozméw, radzenie sobie z obiekcjami i techniki
zamykania proceséw sprzedazowych. Tworzenie skryptéw i radzenie sobie z agresywnym rynkiem.

e Modut 8: Budowanie marki i rekrutacja. Definiowanie DNA Twojej marki i pozycjonowanie na rynku. Dodatkowo: szczegétowe procesy
HR - jak zatrudnia¢, weryfikowac i szkoli¢ pracownikéw, by nie niszczyli Twojego wizerunku.

¢ Modut 9: Skuteczny copywriting i agenci Al. Intensywny warsztat z Prompt Engineeringu. Pisanie tekstéw i tworzenie wtasnych,
wirtualnych asystentéw Al opartych o ekosystem Google (Gemini, NotebookLM), ktérzy beda pisa¢ za Ciebie posty, scenariusze i
wspieraé¢ obstuge.

¢ Modut 10: Marketing cyfrowy z chirurgiczna precyzja. Optymalizacja reklam (Meta, Google Ads) w oparciu o to, co aktualnie dowozi
wyniki prosto z rynku.

CO NAS WYROZNIA:

1. Ekosystem, nie silosy (Dostep do CRM): Uczymy zarzadzania leadami "na maksa". Dostajesz od nas nie tylko teorig, ale instrukcje i
dostep do srodowiska CRM, by zautomatyzowa¢ SMS-y, maile i tworzy¢ strony z pomoca Al.

2. Diagnostyka "Hot Seat": Zaczynamy prace zanim jeszcze wejdziesz na sale. Wypetniasz ankiete, a my na zywo (na rzutniku, ramie w
ramie) rozktadamy Twoje problemy na czynniki pierwsze i sktadamy z powrotem. Kazde rozwigzanie jest szyte pod Ciebie.

3. Wiedza ciagta, a nie 3 dni i do widzenia: Uczestnik otrzymuje roczny dostep do platformy 'spolecznosc.gymgrail.com' (warto$¢ 5450
z1). To gigantyczna baza gotowcéw i zaawansowanej wiedzy uzupetniajgcej.

4. Mentalnos¢ i Psychologia Biznesu: Inni ucza Cie w co klikaé. My przygotowujemy Ciebie i Twéj zesp6t do mentalnego udzwigniecia
tych zmian. Uczymy pewnosci siebie, odpornosci na stres i budujemy mentalny pancerz niezbedny do skalowania i dominaciji.

5. Praktyka i Networking w standardzie Premium: Zapewniamy swietne jedzenie (od cieptych obiadéw po bufety z uwzglednieniem
preferencji) i mndstwo czasu na kuluarowe rozmowy. Najlepsze deale robi sie przy kawie z ludzmi, ktérzy Cie rozumieja.

Wracasz do siebie nie z "fajnymi pomystami®, ale z gotowym, mierzalnym planem dziatania, ustawionym systemem cyfrowym i gtowa
gotowa do egzekucji. Odzyskujesz czas, pienigdze i wolnos¢.



Harmonogram

Liczba pozycji harmonogramu: 21
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Typ
aktywnosci

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Zajecia

Przerwa

Zajecia

Prowadzacy

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Kamil
Morgata

Data realizacji
zajec

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

28-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

29-08-2026

30-08-2026

30-08-2026

30-08-2026

Godzina
rozpoczecia

13:00

14:30

14:45

17:00

17:30

19:30

19:45

12:00

14:00

14:30

17:00

17:15

18:45

19:15

09:00

11:15

11:30

Godzina
zakonczenia

14:30

14:45

17:00

17:30

19:30

19:45

21:00

14:00

14:30

17:00

17:15

18:45

19:15

20:00

11:15

11:30

13:30

Liczba godzin

01:30

00:15

02:15

00:30

02:00

00:15

01:15

02:00

00:30

02:30

00:15

01:30

00:30

00:45

02:15

00:15

02:00



Przedmiot / Typ
temat aktywnosci
- Przerwa
[CEF3) Modut Zajecia
10
20221 Przerwa
21221 o Walidacja
Podsumowanie
Rodzaj godzin

Suma godzin zegarowych ustugi

w tym suma godzin zaje¢

w tym suma godzin walidaciji

w tym suma przerw

Prowadzacy

Kamil
Morgata

Suma godzin dydaktycznych bez przerw

Cennik

Cennik

Rodzaj ceny

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto

Data realizacji
zajeé

30-08-2026

30-08-2026

30-08-2026

30-08-2026

Godzina
rozpoczecia

13:30

14:00

16:00

16:15

Liczba godzin

24:00

20:00

00:45

03:15

27:30

Cena

7 988,00 PLN

Podmiot uprawniony do zwolnienia z VAT na podstawie art. 43 ust. 1 ustawy o VAT

Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto

Koszt osobogodziny brutto

Koszt osobogodziny netto

Liczba godzin ustugi

Rodzaj godzin

7 988,00 PLN

332,83 PLN

332,83 PLN

Liczba godzin

Godzina
zakonczenia

14:00

16:00

16:15

17:00

Liczba godzin

00:30

02:00

00:15

00:45



Liczba godzin zegarowych ustugi 24:00

Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

O
)
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Kamil Morgata

Posiada ponad 5-letnie doswiadczenie w obszarze marketingu, strategii cenowych oraz twardych
negocjacji, wyspecjalizowane $cisle w branzy ustugowej i fitness. Od 4 lat z sukcesami zarzadza
firma doradczo-konsultingowa, ktérej gtdwnym celem jest audytowanie, optymalizacja oraz
skalowanie dziatalnosci obiektéw sportowych. Jest ekspertem w zakresie projektowania
zautomatyzowanych Sciezek zakupowych (lejkéw sprzedazowych), analizy wskaznikéw
biznesowych (KPI) oraz wdrazania zaawansowanych srodowisk CRM. Posiada rozbudowane,
udokumentowane doswiadczenie w bezposredniej sprzedazy wielokanatowej (B2B, B2C), w tym w
zamykaniu procesow sprzedazowych ustug typu High-Ticket oraz Low-Ticket. W swojej karierze
pomogt dziesigtkom przedsiebiorcéw zrestrukturyzowaé ich biznesy, eliminujgc btedy operacyjne i
maksymalizujgc konwersje z pozyskiwanych leadéw. Ekspert w wdrazaniu rozwigzan Al oraz
systemow zielonych kompetenciji.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Skrypt szkoleniowy, gotowe skrypty sprzedazowe i rozmowy telefoniczne;j.

System CRM do obstugi leadow.

Dostep do portalu szkoleniowego z nagraniami uzupetniajgcymi.

Arkusze i pliki excel przygotowane do zbierania danych i ich analizy.

Adres

Warszawa
Warszawa

woj. mazowieckie

Kontakt

O
M

KAMIL MORGALA

E-mail kamilmorgalabusiness@gmail.com
Telefon (+48) 691 680 212



