Mozliwo$¢ dofinansowania

Motywowanie pracownikow w call center - 2 950,77 PLN brutto
/Z\ TERMIN DO USTALENIA 2399,00 PLN netto
HILﬁN A Numer ustugi 2025/02/04/10142/2539748 184,42 PLN brutto/h
Training & Consulting 149,94 PLN netto/h
HILLWAY Training &
Consulting Drumlak
i Sawicka Spétka © Warszawa / stacjonarna

Jawna & Ustuga szkoleniowa

Kk KK 44/5  © 16h
258 ocen 8 10.12.2025 do 11.12.2025

Informacje podstawowe

Kategoria Biznes / Organizacja

Szkolenie Motywowanie pracownikéw w call center przeznaczone jest dla
Kierownikéw Call Center i 0s6b bezposrednio nadzorujgcych prace
konsultantéw telefonicznych, telemarketeréw, telesprzedawcéw i
pracownikéw centréw obstugi klienta (team leaderzy, koordynatorzy ds.
jako$ci, supervisor); pracujgcych zaréwno w outsourcingu, jak i w in-

Grupa docelowa ustugi housach.

Szkolenie Motywowanie pracownikéw call center skierowane jest do
organizacji, ktérym zalezy na podnoszeniu efektywnos$ci dziatania
poprzez motywowanie i wzmachnianiu samooceny pracownikéw, a przez
to pielegnowaniu dobrej atmosfery pracy i pokazywaniu mocnych stron

jednostek.
Minimalna liczba uczestnikow 5
Maksymalna liczba uczestnikéw 14
Data zakonczenia rekrutacji 05-12-2025
Forma prowadzenia ustugi stacjonarna
Liczba godzin ustugi 16

Podstawa uzyskania wpisu do BUR Standard Ustugi Szkoleniowo-Rozwojowej PIFS SUS 2.0



Cel

Cel edukacyjny

Szkolenie przygotowuje uczestnikéw do skutecznego motywowania catego zespotu call center w wyniku czego bedzie
lepiej pracowat, uczestnicy szkolenia bedg osiggali zatozone cele indywidulne oraz zespotowe.

Efekty uczenia sie oraz kryteria weryfikacji ich osiggniecia i Metody walidacji

Efekty uczenia sie Kryteria weryfikacji Metoda walidacji

Uczestnik szkolenia zna kluczowe
czynniki motywacyjne, ktére wptywaja
na efektywnos$¢ zespotu call center.

Poznanie zasad motywowania zespotu K . .
Uczestnik szkolenia wie, jak ré6zne Test teoretyczny

call center " .
metody motywacji moga wptynaé na
osiagganie celéw indywidualnych i
zespotowych.
Uczestnik szkolenia demonstruje
umiejetno$¢ zastosowania konkretnych
iej 5¢ i hnik hnik jnych.
Umlejetno.sc stosowania tec . ni techni r.'notywacyj.nyc ) Obserwacja w warunkach
motywacyjnych w zarzadzaniu Uczestnik szkolenia potrafi dostosowaé svmulowanvch
zespotem styl zarzadzania i techniki motywacyjne y y

do specyfiki zespotu, aby
maksymalizowac¢ jego efektywnosé.

Uczestnik szkolenia zna narzedzia do
monitorowania osiggania celow
indywidualnych i zespotowych, oraz wie
jak dokonywac¢ ich regularnej oceny.
Uczestnik szkolenia wie, jak analizowaé
wyniki zespotu i na tej podstawie
wprowadzaé odpowiednie korekty w
strategii motywacyjne;j.

Efektywne monitorowanie i ocena
postepow w osigganiu celéw Test teoretyczny

indywidualnych i zespotowych

Uczestnik szkolenia potrafi rozpoznaé
symptomy spadku motywacji w zespole
oraz zastosowac odpowiednie
interwencje w symulowanych

. . I scenariuszach zarzadzania zespotem. .
Radzenie sobie z wyzwaniami Obserwacja w warunkach

. i Uczestnik szkolenia demonstruje
motywacyjnymi w zespole call center L .. . symulowanych
umiejetno$é prowadzenia

motywacyjnych rozméw z
pracownikami, ktére wspieraja
osigganie zatozonych celéw i
poprawiaja morale zespotu.

Kwalifikacje

Kompetencje

Ustuga prowadzi do nabycia kompetenciji.



Warunki uznania kompetencji
Pytanie 1. Czy dokument potwierdzajgcy uzyskanie kompetencji zawiera opis efektéw uczenia sie?

TAK

Pytanie 2. Czy dokument potwierdza, ze walidacja zostata przeprowadzona w oparciu o zdefiniowane w efektach
uczenia sie kryteria ich weryfikac;ji?

TAK

Pytanie 3. Czy dokument potwierdza zastosowanie rozwigzan zapewniajacych rozdzielenie proceséw ksztatcenia i
szkolenia od walidac;ji?

TAK

Program

Zasady motywowania pracownikéw w call center
Stosunek ludzi do pracy - teorie motywacji

¢ Motywowanie pracownikédw — w oparciu o teorie potrzeb Maslowa
e Teoria wzmachniania motywacji i zaangazowania
e Teoria Herzberga

Definicja motywacji

¢ Motywacja pozytywna — metody, rezultaty, zalety
¢ Motywacja negatywna — metody, rezultaty, wady

Systemy Motywacyjne

¢ Modele systemdéw motywacyjnych
¢ Elementy finansowe i pozafinansowe

Narzedzia motywowania pozaptacowego

¢ Eliksir motywaciji

e Wzmocnienia pozytywne - rola pochwat, uznania i osiggnie¢
e Uprawnienia i odpowiedzialno$¢é

¢ Motywacyjna organizacja pracy

e Szkolenia i rozwdj pracownikéw

Dlaczego niektore systemy nie przynosza wynikéw

e Czynniki sukcesu systeméw motywacyjnych
e Jak uniknag¢ btedéw i putapek motywowania przez ptace

Ocena pracy — czynnik motywujacy, czy demotywujacy?

¢ Informacja zwrotna i jej sita

¢ Obszary, jakie powinna uwzglednia¢ ocena

¢ Ocena konstruktywna — na czym polega

¢ Przygotowanie do rozmowy oceniajacej

e Psychologiczne putapki oceniania

e Zasady udzielania informacji zwrotnej i najczesciej popetniane btedy - jak ich unikngé

¢ Style prowadzenia rozméw oceniajgcych — metody dobierania stylu rozmowy do pracownika

Jak zarzadzac¢ pracownikami i co robi¢ by zespoét chciat wspélnie realizowaé strategie firmy?
Motywowanie zespotu jako element zwigkszajacy efektywnos$¢ pracy zespotu i zapobiegajacy rutynie i wypaleniu zawodowemu

¢ Umiejetno$¢ wywierania wsptywu na zachowanie jako supervisor oraz cztonek zespotu



e Atmosfera pracy

¢ Rozpoznanie konfliktéw i stosowanie kreatywnych metod ich rozwigzywania

e Komunikacja celéw i strategii organizacji jako skuteczny element wzbudzania zaangazowania

e Zwiekszenie efektywnosci poprzez wtasciwe zastosowanie sprawnej komunikacji w zespole

¢ Jak wykorzysta¢ coaching i monitoring we wzbudzaniu dziatania i zaangazowania pracownikow?
e Pokonywanie kryzyséw na podstawie wspélnej pomocy

Niestandardowe formy motywacji pozaptacowej pracownikdw call center z konkretnymi przyktadami, czyli jak zamieni¢ MUSZE na CHCE |
MOGE

Przyktadowe konkursy i gry wzmacniajace motywacje pracownikéw call center:

e Chinskie wrézby

¢ Balony na stanowisku

e Chodzaca koperta

e ,Pitka plazowa”

e Retrening taneczny

¢ Nagrody dzienne i tygodniowe ? ,zgadnij kotku co mam w $rodku”
e ,Podaj dalej” - rekrutacja przyjaciét — ,w cc member get member”
e Tablice mistrzéow

¢ ,Ksiega wspomnienr”

PODSUMOWANIE OMOWIONEGO MATERIALU

Wykorzystanie éwiczen i dyskusji do podsumowania i sprawdzenia zapamietanego zakresu wiedzy przez uczestnikéw szkolenia.

Harmonogram

Liczba przedmiotow/zaje¢: 0

Przedmiot / temat Data realizacji Godzina Godzina

i Prowadzacy L . ) . Liczba godzin
zajec zajec rozpoczecia zakornczenia

Brak wynikoéw.

Cennik

Cennik
Rodzaj ceny Cena
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika brutto 2 950,77 PLN
Koszt przypadajacy na 1 uczestnika netto 2 399,00 PLN
Koszt osobogodziny brutto 184,42 PLN

Koszt osobogodziny netto 149,94 PLN



Prowadzacy

Liczba prowadzacych: 1

1z1

O Barbara Grzegrzotka - Szostak

‘ ' Barbara od 2004 roku zajmuje sie rozwojem ludzi i ich kompetencji. Swojg kariere rozpoczeta w
branzy call center, jako Trener i Coach. Wspétpracowata z firma z branzy ubezpieczeniowej jako
Sales Manager, zarzadzata zespotem agentéw ubezpieczeniowych oraz dbata o odpowiedni proces
szkoleniowy w organizacji, koordynowata szkolenia pod nadzorem KNF oraz realizowata Assesment
Center
i Development Center. Doswiadczenie zawodowe zdobywata m.in. w spétkach Call Center Poland i
Communication One Consulting, w ktorych realizowata projekty szkoleniowe z zakresow: sprzedazy,
obstugi, reklamacji, windykacji, komunikacji, coachingu i monitoringu, assessment center,
zarzadzania zespotami sprzedazowymi i wiele innych.

Certyfikowany Trener Grupowy przez Laboratorium Psychoedukacji. Absolwentka Uniwersytetu
Warszawskiego — Zarzgdzanie Zasobami Ludzkimi, Szkoty Wyzszej Psychologii Spotecznej oraz
Almamer Wyzszej Szkoty Ekonomicznej w Warszawie. Prowadzita zajecia w Wyzszej Szkole
Promociji z efektywnego wykorzystania czasu, zarzgdzania zasobami ludzkimi.
Wspoétpracowata z firmami z branzy ustugowej, motoryzacyjnej, turystycznej, bankowe;j,
ubezpieczeniowej, medycznej etc. Specjalizuje sie w tematyce zarzgdzania zasobami ludzkimi,
coachingami, sprzedazg i obstugg Klienta, badaniami Mystery Call, tematyka windykacyjng oraz
doradztwem personalnym.

Informacje dodatkowe

Informacje o materiatach dla uczestnikow ustugi

Po realizacji szkolenia uczestnicy otrzymujg materiat szkoleniowy w postaci podrecznika stworzonego przez Trenera HILLWAY, uzytego w
trakcie trwania warsztatéw.

W zaleznosci od zaangazowania uczestnikow i postepéw prac — szkolenie prowadzone jest zgodnie z cyklem Kolba, Trener dopasowuje
tresci do potrzeb uczestnikéw warsztatu.

Stosowane sg tips & tricks oraz inne materiaty dodatkowe, tworzone réwniez podczas szkolenia z zaangazowaniem uczestnikéw.
Umozliwia to wspdlne wypracowanie rozwigzan gotowych do implementacji w codziennej pracy uczestnikow.

W trakcie warsztatéw dodatkowo moze by¢ wykorzystywana prezentacja multimedialna, wyswietlana uczestnikom przy uzyciu
rzutnika. Prezentacja jest traktowana jako uzupetnienie i zobrazowanie pewnych tre$ci w mysl| zasady jeden obraz wart wiecej niz 1 000
stow. Pracujemy warsztatowo z wykorzystaniem wirtualnej tablicy np. Padlet, czy AnswerGarden.

W trakcie szkolenia wykorzystywane sg testy, gry, case study, ¢wiczenia indywidualne, w parach i grupowe. Woéwczas Uczestnicy zostajg
z poziomu Trenera podzieleni na mniejsze grupy, w ktérych wykonujg poszczegélne zadania.

W ramach szkolen stosowane sg tez innowacyjne rozwigzania angazujgce uczestnikow i urozmaicajgce stosowane narzedzia np. ankiety
na on-line, np. Kahoot, quizlet.live, AnswerGarden, gdzie Trener na biezgco otrzymuje wyniki i moze pokaza¢ odpowiedzi np. w formie
graficznej.

Przy szkoleniach rekomendujemy prace na rzeczywistych sytuacjach z codziennej pracy uczestnikéw, jednak w celu aktywizacji
uczestnikow wprowadzamy odpowiednie éwiczenia, majgce na celu wzmocnienie procesu grupowego.

Uczestnicy aktywnie pracuja z Trenerem, wykorzystujac nowatorskie rozwigzania technologiczne, tworzgc praktyczne rozwigzania
poruszanych kwestii gotowe do zastosowania juz po szkoleniu.

Dodatkowo 14 dni po szkoleniu uczestnicy majg mozliwos$¢ konsultacji e-mail dotyczacych tematu szkolenia z Trenerem prowadzacym



W trakcie szkolenia Trener uwzglednia indywidualne sytuacje z Panstwa srodowiska pracy, przedstawia narzedzia i rozwigzania gotowe
do zastosowania juz nastepnego dnia po szkoleniu!

* wypracowanie listy pomystow (nowe projekty, zmiany, usprawnienia) czesto ustalonymi datami ich realizaciji lub kryteriami ich oceny.
¢ Indywidualne Plany Dziatania

Warunki uczestnictwa

Podpisane zamowienie lub umowa zlecenia realizacji szkolenia otwartego lub szkolenia zamknietego.

W SYTUACJI DOFINANSOWANIA SZKOLENIA ZE SRODKOW PUBLICZNYCH W WYSOKOSCI, CO NAJMNIEJ 70% USLUGA JEST
ZWOLNIONA Z PODATKU VAT.

Szkolenia otwarte sg to szkolenia dla wszystkich chetnych. Na takie szkolenia przedsiebiorstwa moga kierowa¢ swoich pracownikéw lub
pracownicy firm, managerowie moga zgtasza¢ si¢ sami poprzez kontakt z wewnetrznym Dziatem HR, ktéry zazwyczaj dysponuje
budzetem na szkolenia otwarte.

http://www.hillway.pl/harmonogram-wspolpracy/

TRENER PROWADZACY:

Szkolenie otwarte prowadzi jeden Trener, praktyk ekspert biznesu.
SZKOLENIE OTWARTE HILLWAY

Zobacz Kalendarium Szkolers Otwartych HILLWAY http://www.hillway.pl/kalendarium-szkolen-szkolenia-otwarte-warszawa/

Informacje dodatkowe

Cecha szkolenia otwartego online jest interaktywnosé, ktérg uzyskujemy dzieki nowoczesnym metodom aktywizacji
uczestnikow podczas warsztatow. W trakcie szkoleniaTrener porusza wraz z uczestnikami kwestie dotyczace wyzwan w ich codziennej

pracy.

Aby zarzadzaé uwaga uczestnikdw w trakcie szkolenia, Konsultant HILLWAY wykorzystuje rézne funkcje programu, np. wyswietlanie
swojego ekranu z np. prezentacja, dzielenie ekranu i korzystanie z whiteboardu. W czasie rzeczywistym uczestnicy zadajg pytania,
wymieniaja sie do$wiadczeniami oraz realizujg éwiczenia w podgrupach dzieki podziatowi na wirtualne pokoje.

Dodatkowo, praca warsztatowa oparta jest na dodatkowych narzedziach aktywizujacych jak np. Padlet, Jamboard, Mentimeter i inne.
Uczestnicy w po szkoleniu otrzymujg materiaty szkoleniowe w formatach PDF/MS Word/MS Power Point.

Jestes zainteresowany danym szkoleniem? Masz dodatkowe pytania lub oczekiwania?

Zapraszamy do kontaktu!

E-mail: info@hillway.pl
Tel: +48 22 250 22 82

Adres

ul. Grazyny 13/15
02-548 Warszawa

woj. mazowieckie

Udogodnienia w miejscu realizacji ustugi
o Klimatyzacja
o Wi



Kontakt

r—‘ E-mail info@hillway.pl

Telefon (+48) 22 2502 282

Aleksandra Duszak



