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Szanowni Panstwo,

Branza maszyn rolniczych dynamicznie sie zmienia. Nowe oczekiwania rynku, rosnaca
konkurencja, zmiennos$¢ popytu i sezonowos¢ sprzedazy wymagajg od firm coraz
wiekszej elastycznosci i gotowosci do dziatania. W tak wymagajacym otoczeniu
biznesowym kluczowym kapitatem staja sie ludzie - ich kompetencje,
zaangazowanie i umiejetnos$¢é wspotpracy.

Dlatego jako PIGMIUR oferujemy firmom cztonkowskim kompleksowe,
dofinansowane programy rozwojowe, dopasowane do realiow branzy. Proponowane
przez nas obszary szkoleniowe zostaty wyodrebnione na podstawie wynikow ankiety
przeprowadzonej wsrod firm cztonkowskich - odpowiadaja one rzeczywistym
potrzebom przedsiebiorstw dziatajgcych w sektorze maszyn rolniczych.

Nasze warsztaty, szkolenia i coachingi wspieraja rozwdj na wszystkich poziomach
organizacji — od zespotow sprzedazy i obstugi klienta, po menedzeréw i zarzad.
Pomagamy budowac¢ skuteczne zespoty, usprawnia¢ komunikacje, wzmacnia¢ kulture
organizacyjng i rozwija¢ kompetencje przywoddcze. Dodatkowo, stale prowadzimy
aktualne szkolenia branzowe, odpowiadajace na wyzwania operacyjne, handlowe i
technologiczne firm dziatajacych w sektorze agro.

Dzieki temu Panstwa firma bedzie lepiej przygotowana do osiggania sukceséw na
konkurencyjnym rynku, a pracownicy — zmotywowani do rozwoju i osiggania
wyznaczonych celéw.

Zapraszamy do zapoznania sie z naszg ofertg i kontaktu!

Zespot PIGMIUR

Rozwijaj
zespot - buduj
przewage
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Jakie wyzwania
hajczesciej towarzysza
haszym klientom w
branzy agro?

SWIADOMY | WYMAGAJACY KLIENT

tatwy dostep do wiedzy sprawia, ze rolnicy oczekujg konkretnych efektéw,
fachowego doradztwa i sprawdzonych rozwigzan, a nie ogélnikowych
obietnic.

ROTACJA PRACOWNIKOW | KONKURENCJA O TALENTY
Branza agro zmaga sie z duzg rotacjg pracownikéw, co utrudnia utrzymanie
relacji z klientami i wymaga inwestowania w rozwadj zespotéw.

PROFESJONALNE ZARZADZANIE SPRZEDAZA
Nowoczesne narzedzia, takie jak CRM, sa niezbedne do skutecznego
planowania dziatan i zwiekszania efektywnosci sprzedazy.

ROSNACA KONKURENCJA | KONSOLIDACJA RYNKU
Nowi gracze i procesy konsolidacyjne zmuszajg firmy do innowac;ji,
ulepszania oferty i budowania przewagi konkurencyjne;.

POKOLENIE ZMIAN
Mtodzi rolnicy zarzadzajg gospodarstwami w sposéb bardziej analityczny i
cyfrowy, co wymaga nowego podejscia do sprzedazy i doradztwa.

OBSLUGA POSPRZEDAZOWA JAKO KLUCZ DO LOJALNOSCI
Firmy, ktére dbajg o swoich klientéw po sprzedazy, buduja trwate relacje i
wyrdzniajg sie na tle konkurenciji.

ZMIENNE WARUNKI RYNKOWE | REGULACYJNE
Nieprzewidywalno$¢ pogody, zmieniajace sie przepisy i polityka rolna wymagaja
od firm elastycznosci i umiejetnosci szybkiego reagowania.

PROFESJONALIZM JAKO WARUNEK SUKCESU

Same relacje nie wystarcza — klienci oczekuja realnych korzysci i eksperckiego
wsparcia w podejmowaniu decyzji.

TRUDNIEJSZY DOSTEP DO DECYDENTOW

Decyzje zakupowe sg coraz bardziej kolektywne, co zmusza firmy do dostosowania
strategii sprzedazy i komunikac;ji.

NOWE TECHNOLOGIE | EKOLOGICZNE TRENDY
Firmy musza nie tylko oferowac innowacyjne produkty, ale takze przekonywac
rolnikéw do zmiany podejscia i wdrazania nowoczesnych rozwigzan.
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Szkolenia i coaching

Oferujemy praktyczne warsztaty dostosowane do
specyfiki Panstwa branzy oraz indywidualne sesje
coachingowe, koncentrujgc sie na rozwijaniu

kluczowych kompetenc;ji i umiejetnosci pracownikéw.

&

Wizyty w terenie
Oferujemy handlowcom wsparcie bezposrednio w
terenie, monitorujac interakcje z klientami i
pomagajac w ocenie efektywnosci dziatan
sprzedazowych. Dzieki wizytom, nasitrenerzy
pomagajg lepiej zrozumieé potrzeby rynku i
dostosowac strategie sprzedazy do oczekiwan
K1 iy,

Mediacje
Pomagamy w rozwigzywaniu konfliktdw w organizacji,
dbajac o sprawna komunikacje, znalezienie
optymalnych rozwigzan oraz odbudowanie relacji w
zespotach i miedzy partnerami biznesowymi.

W jakiej formie
wspieramy naszych
cztonkow?

Facylitacje
Organizujemy i prowadzimy efektywne spotkania oraz
warsztaty, ktdre sprzyjajg kreatywnemu
rozwigzywaniu problemow, podejmowaniu decyzji i
integracji zespotow.

Q

Doradztwo HR

Swiadczymy profesjonalne ustugi doradcze w zakresie
zarzagdzania zasobami ludzkimi, obejmujgce m.in.

optymalizacje proceséw HR, budowanie efektywnych
strategii personalnych oraz tworzenie systemoéw
motywacyjnych.

PROCES ROZWOIJOWY

ZGLOSZENIE UDZIALU W
SZKOLENIU

kontakt z PIGMiUR

tel. 56 651 47 40

e-mail: biuro@pigmiur.pl

BADANIE POTRZEB PRZEZ
TRENEROW PIGMiUR
zrozumienie perspektywy
organizacji i uczestnikow

WARSZTAT JEDNOMYSLNOSCI
ostateczne dopracowanie ksztattu
szkolenia

REALIZACJA DZIALAN
ROZWOJOWYCH

w formie stacjonarnej, zdalnej,
hybrydowej

ZADANIE WDROZENIOWE
ktére uczestnicy realizuja po
lub pomiedzy szkoleniami

PODSUMOWANIE

EFEKTOW SZKOLENIA

w formie raportu lub spotkania z
Organizatorem

FOLLOW-UP
propozycja dalszych dziatan
rozwojowych dla uczestnikow




W jakich obszarach wspieramy naszych cztonkéow?

Techniki sprzedazy i negocjacji w branzy agro

» Jak sprzedawacé w agro? Roznice w stosunku do
innych sektoréw

* Techniki negocjacyjne dopasowane do specyfiki
rolnikéw

* Jakradzi¢ sobie z presjg cenowa i argumentowac
wartosc oferty

* Psychologia decyzji zakupowych klientéw agro

Budowanie relacji z klientami w sektorze agro

e Jak budowac zaufanie i relacje z rolnikami?

* Komunikacja oparta na wartosci i edukacji

* Rola handlowca jako doradcy i partnera
biznesowego

* Jak zapewni¢ doskonatg obstuge klienta i serwis
posprzedazowy

Sprzedaz doradcza do rolnikéw

* Jak analizowa¢ potrzeby klienta agro?

* Sprzedaz oparta na wartosci, a nie na cenie

* Jak przekonywac rolnikéw do inwestycji w nowe
technologie?

* Przyktady skutecznych rozméw doradczych

Domykanie i kontraktowanie sprzedazy

* Najczestsze btedy w domykaniu sprzedazy

* Jakradzi¢ sobie z obiekcjami klientéw?

* Technikifinalizowania transakcji — kiedy i jak
zaproponowac zamkniecie sprzedazy

* Konstruowanie kontraktéw i unikanie niejasnych
zapiséw

Pozyskiwanie klientéw i prospecting

» Jak skutecznie dociera¢ do nowych klientow w
branzy agro?

* Budowanie lejka sprzedazowego i efektywne
zarzgdzanie kontaktami

* Prospecting telefoniczny, online i w terenie

» Jak pozyskiwaé klientow z polecen i budowac
networking

Windykacja - jak skutecznie egzekwowaé
naleznosci?

* Jak rozpoznawac klientéw wysokiego ryzyka?

» Skuteczne techniki przypominania o ptatnosciach

* Jakrozmawiac z klientem zalegajacym z
ptatnosciag?

* Procedurywindykacyjne — kiedy przekaza¢ sprawe
dalej?

Dziat
handlowy

Wystapienia publiczne

* Autoprezentacja handlowca - jak budowacé
wiarygodnosc¢ i wzbudzac zaufanie klientow?

» Skuteczne prezentacje sprzedazowe i produktowe

* Techniki angazowania stuchaczy i budowania
interakcji - jak przyciagng¢ uwage klientéw w ttumie?

* Wystgpienia online — jak prezentowac sie przed
kamerg?

Zarzadzanie stresem i odpornos¢ psychiczna

» Radzenie sobie z presjg wynikow i stresem
sprzedazowym - jak budowaé pozytywne nastawienie
pomimo wyzwan?

e Zarzadzanie emocjami w kontakcie z trudnym
klientem

* Jakradzi¢ sobie z frustracjg i napieciem?

* Techniki szybkiej regeneracji w ciggu dnia pracy.



W jakich obszarach wspieramy naszych cztonkéow?

Skuteczna komunikacja z rolnikiem - jak mowié Obstuga reklamaciji i skarg — jak zamieniaé
przekonujaco? problem w szanse?
)
* Dopasowanie stylu komunikacji do potrzeb * Profesjonalne podejscie do obstugi skarg. D z I a'
rolnikéw. * Jak zminimalizowaé niezadowolenie klientow i
* Lepsza interpretacja zapytan klientow, ktérzy nie zapobiega¢ eskalacji konfliktéw. ° °
znaja specyfikacji technicznej. * Budowanie pozytywnego wizerunku firmy poprzez O b Si u I k I I e n ta
* Budowanie dtugoterminowych relacji opartych na skuteczng obstuge posprzedazowa.
zaufaniu.
Radzenie sobie z trudnymi klientami i sytuacjami Sprzedaz przez doradztwo - jak pomagac i Tworzenie Standardow Obstugi Klienta — warsztat
konfliktowymi jednoczesnie sprzedawacé? facylitacyjny
* Roztadowywanie napiecia w rozmowie z * Jak skutecznie prowadzi¢ rozmowy doradcze z * |dentyfikacja kluczowych wyzwan w obstudze klienta.
zestresowanym klientem. klientami? * Tworzenie efektywnych proceséw — opracowanie
* Techniki asertywnej komunikacji i kontroli emociji. * Wykorzystanie cross-sellingu i up-sellingu w procedur, ktére zapewnia wysoka jakos¢ ustug,
* Jakradzi¢ sobie z agresywnymi i roszczeniowymi rozmowach. niezaleznie od okresu w roku.
klientami. * Jak podkresla¢ wartos¢ dodatkowych ustug, takich * Definiowanie najlepszych praktyk komunikacyjnych.
jak serwis czy gwarancja? * Okreslenie wskaznikéw jakosci obstugi.
i - -mai Zarzadzanie stresem w obstudze klienta
Organizacja pracy w sezonie - jak nie daé sie \(I)Vt;‘sttug: wu::okanatgowa EUEIE EHEL, 2
2o atsApp, Messenger
UG ’ * Jak zachowac spokéjw trudnych
. i spGI i 3 i » Efektywna organizacja pracy przy duzej liczbie
« Priorytetyzacja zadan w szczytowych okresach. ikut?czEa i spojna obstuga klientow w wielu zapyt);r'l g Ja pracy przy )
» Skuteczna wspotpraca miedzy dziatamiw anatach. - e .
. Stratesie redukail stresuai unikénia alenia pracy. Radzenie sobie z krytyka i negatywnym feedbackiem.

awodowego. . .
FAmOCONEs wysoki standard obstugi? techniki relaksacyjne.



W jakich obszarach wspieramy naszych cztonkéow?

Efektywne zarzadzanie zapasami czesci
zamiennych

Jak przewidywac zapotrzebowanie na czesci w
sezonie?

Optymalizacja stanéw magazynowych — unikanie
brakéw i nadwyzek.

Automatyzacja procesoéw i wykorzystanie
systemoéw ERP/WMS.

Profesjonalna obstuga klienta w dziale czesci
zamiennych

Jak radzi¢ sobie z wymagajacymi klientami?

Techniki aktywnego stuchania i skutecznej
komunikacji.

Jak odpowiadac na zapytania, by skréci¢ czas obstugi?
Jak ttumaczyc¢ klientowi, dlaczego warto wybrac¢
drozsza, lepszg czesc¢?

Negocjacje i obrona ceny w sprzedazy czesci
zamiennych

Jak przekona¢ klienta, ze liczy sie jakosé, a nie
tylko cena?

Radzenie sobie z poréwnywaniem ofert i presjg na
rabaty.

Sposoby budowania wartosci dodanejw
sprzedazy czesci.

Zarzadzanie reklamacjami i trudnymi sytuacjami

» Jak rozwigzywac problemy klientow z
reklamacjami czesci?

» Strategie skutecznej obstugi zwrotéw i wymian.

* Jak profesjonalnie odmawiac i unikaé eskalacji
konfliktow?

Sezonowe zarzadzanie zamowieniami - jak
uniknaé chaosu?

* Jak przygotowac sie na wzrost zamoéwien w
szczycie sezonu?

* Ustalanie priorytetéw i efektywne zarzadzanie
czasem.

* Jak organizowac prace zespotu w okresie
zwiekszonego ruchu?

Dziat
serwisowy

i czesci
zamiennych



W jakich obszarach wspieramy naszych cztonkéow?

Efektywne zarzadzanie zespotem Zarzadzanie konfliktem i mediacje szefowskie
* Jak planowac prace zespotu w sposob elastyczny i * Najczestsze zrodta konfliktow w firmach
efektywny? * Techniki rozwigzywania sporow Ka ra
* Delegowanie zadan i egzekwowanie * Mediacje jako narzedzie zarzadzania konfliktem
odpowiedzialnosci * Jak rozmawiac¢ z trudnymi pracownikami? °
* Skuteczna komunikacja w zarzgdzaniu zespotem m e n e d ze rs ka
* Monitorowanie wynikéw i wprowadzanie
usprawnien
Motywowanie i angazowanie pracownikow Zarzadzanie ré6znorodnoscia i inkluzywnos¢é Wystapienia publiczne i autoprezentacja dla
menedzerow
e Co motywuje pracownikéw w branzy maszyn » Zarzadzanie zespotami wielopokoleniowymi
rolniczych? * Rodznice kulturowe w pracy — jak je zrozumiec i * Autoprezentacja menedzera i budowanie autorytetu
* Rola menedzera jako lidera motywacyjnego wykorzystac? * Jak przygotowac prezentacje, ktora przekona réznych
* Motywowanie bez podwyzek — praktyczne * Tworzenie inkluzywnej organizacji interesariuszy zarzad, partnerdéw, inwestoréw oraz
narzedzia * Jakunika¢ uprzedzen w zarzadzaniu? zespot?
* Tworzenie sSrodowiska pracy sprzyjajacego * Jak prezentowacé dane i wyniki w sposoéb zrozumiaty i
zaangazowaniu atrakcyjny?
Zarzadzanie zmiana w firmie Przeciwdziatanie nieetycznym zachowaniom w Zarzadzanie stresem i odpornos¢ psychiczna
zespole
« Dlaczego ludzie opieraja sie zmianom i jak sobie z e Zarzadzanie stresemiemocjami w roli lidera - jak nie
tym radzié? ) ) » Jak rozpozna¢ mobbing i dyskryminacje? przenos.ié st,resu na zespot? ‘ ' )
+ Strategie skutecznego wdrazania zmian * Obowiazki menedzera w zakresie etyki pracy : JSak wsplerag 2espot v;radzenlg sgb|e ze stresem
o EmUT T e A + Jak skutecznie interweniowaé w trudnych WENEID FER P SelpEa [plERT ) @I
. _ ; . sytuacjach? odpowiedzialnosci.
* Budowanie zaangazowania w proces zmian + Jak unikngé oskarzef o mobbing? « Jak przeciwdziata¢ wtasnemu wypaleniu

zawodowemu?



W jakich obszarach wspieramy naszych cztonkéow?

Budowanie przewagi konkurencyjnej Wystapienia dla Zarzadu na konferencjachii
podczas dyskusji panelowych

* Analiza wartosci oferowanych klientom

* Innowacje produktowe i ustugowe * Przygotowanie merytorycznei struktura

» Strategie budowania lojalnosci klientdw wystgpienia e

* Optymalizacja modelu sprzedazy i obstugi * Techniki prezentacjii autoprezentac;ji za rz a I
posprzedazowej * Zarzadzanie pytaniamiitrudnymi sytuacjami

* Budowanie relacji z publicznoscia

kierownictwo

Budowanie strategii rozwoju firmy

* Analiza wewnetrzna i zewnetrzna firmy
* Wyznaczanie celdw strategicznych
* Innowacje i rozw6j produktéw

* Implementacjai monitorowanie strategii Budowanie strategii sprzedazy

* Analiza rynku i klientéw — segmentacja klientéw,
ich potrzeby i motywy zakupowe, sezonowos$¢é

. . » . popytu.
Efektywne zarzadzanie konfliktami i Zarzadzanie stresem i odpornosc psychiczna + Model sprzedazy i kanaty dystrybucji wspétpraca z
przeciwdziatanie mobbingowi dealerami.

e Zarzadzanie stresemiemocjami w roli lidera - jak nie

e * Proces sprzedazy i domykanie transakcji —

* |dentyfikacja Zrodet konfliktdw w organizacji

* Rolalideréw w zapobieganiu napieciom i
budowaniu dialogu

* Procedury zgtaszania i reagowania na mobbing

* Budowanie kultury otwartej komunikacji

Jak wspiera¢ zespot w radzeniu sobie ze stresem?
Strategie radzenia sobie z presjg decyzji i
odpowiedzialno$ci.

Jak przeciwdziata¢ wtasnemu wypaleniu
zawodowemu?

kluczowe etapy procesu, budowanie wartosci
oferty, skuteczne finalizowanie sprzedazy.
Monitorowanie wynikéw i optymalizacja strategii —
KPI sprzedazowe, analiza wynikéw, dostosowanie
dziatan do zmieniajgcego sie rynku.



W jakich obszarach wspieramy naszych cztonkéow?

Budowanie zaangazowania pracownikow

Co naprawde motywuje pracownikow? (poza
wyhagrodzeniem)

Tworzenie sSrodowiska pracy sprzyjajacego
Zaangazowaniu

Skuteczna komunikacjai rola lidera w budowaniu
zaangazowania

Dziatania HR wspierajgce retencje pracownikéw

Skuteczny proces rekrutacyjny

Jak definiowa¢ potrzeby rekrutacyjne?
Nowoczesne metody docierania do kandydatow
(m.in. LinkedIn, networking)

Narzedzia selekcji i prowadzenie skutecznej
rozmowy rekrutacyjnej

Employer branding jako klucz do przyciagniecia
talentow

Zarzadzanie rozwojem pracownikéw w organizacji

Jak identyfikowac potrzeby rozwojowe
pracownikow?

Tworzenie Sciezek kariery i planowanie sukcesiji
Jak mierzy¢ efekty dziatan rozwojowych?
Angazowanie menedzeréw w rozwaoj swoich
zespotow

Oceny i rozmowy rozwojowe

* Jak przeprowadza¢ konstruktywna rozmowe
oceniajgcag?

* Skuteczne dawanie feedbacku i wyznaczanie
celéw rozwojowych

* Rola menedzera w motywowaniu pracownikow
poprzez oceny

* Narzedzia do oceny kompetencjii postepow

Szkolenia dla trenerow wewnetrznych

* Jak skutecznie przekazywac¢ wiedze i angazowac
uczestnikow?

* Metody szkoleniowe i techniki facylitaciji

» Jakradzi¢ sobie z trudnymi uczestnikami?

* Narzedzia i materiaty wspierajgce szkolenia

Zarzadzanie stresem i odpornosé psychiczna

» Zarzadzanie stresemiemocjami - jak nie przenosic¢
stresu na zespot?

* Jak wspierac zespoty w radzeniu sobie ze stresem?

» Strategie radzenia sobie z presjg decyzji i
odpowiedzialnosci.

* Jak przeciwdziata¢ wtasnemu wypaleniu
zawodowemu?

Dziat HR
i szkolen
wewnetrznych

Przeciwdziatanie mobbingowi i budowanie
zdrowego srodowiska pracy — warsztat w oparciu o
gre szkoleniowg MOBBUSTERS®

* Czym jest mobbing? Definicja, formy mobbingu i
jego skutki dla pracownikéw oraz organizaciji.

* Woczesne rozpoznawanie zagrozen. Sygnaty
ostrzegawcze, mechanizmy eskalacji konfliktow i
pierwsze kroki interwenciji.

* Rolaliderowi HR. Jak skutecznie przeciwdziataé
mobbingowi i tworzy¢ kulture szacunku i otwartej
komunikaciji.

* Proceduryiodpowiedzialno$¢ prawna. Obowiagzki
pracodawcy, polityka antymobingowa i narzedzia
wsparcia dla pracownikéw.



Licencjonowane narzedzia
szkoleniowe

INSIGHTS DISCOVERY®

Badanie psychometryczne, ktére pomaga zrozumie¢ styl funkcjonowania jednostki w
zespole i usprawnia komunikacje

FACET 5°

Zaawansowane narzedzie do analizy osobowosci, wykorzystywane do budowania
efektywnych zespotéw i planowania rozwoju lideréw

BADANIE TALENTOW GALLUPA®

Diagnoza naturalnych predyspozycji i mocnych stron pracownikéw, pozwalajgca na

Ko rzystamy ze sp rawdzo nyc h lepsze dopasowanie rél w organizacii
L MTQ PLUS®
na rZQdZI d |angOStyCZ|1yCI:'I oraz Diagnoza odpornosci psychicznej, kluczowej dla radzenia sobie ze stresem,
symu la CJlI, ktore pomagajg w zmianami i wyzwaniami zawodowymi
skutecznym rozwoju zespotéw i TEAM NAVIGATOR® = . .
. , Autorskie narzedzie do badania nastrojéw i dynamiki zespotowej, pomagajgca w
liderdow. identyfikacji obszaréw wymagajacych poprawy

MOTYWACYJNE DNA®

Analiza wewnetrznych motywatoréw pracownikéw, pomagajaca w budowaniu
strategii motywacyjnych

OCENA RYZYKA WYSTAPIENIA MOBBINGU®

Narzedzie wspierajgce organizacje w ocenie i redukowaniu czynnikéw ryzyka
zwigzanego z mobbingiem
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SE.

Trener biznesu, coach ACC ICF, certyfikowany konsultant Facet5®. Wyktadowca studiéw
podyplomowych i MBA na Uniwersytecie MERITO we Wroctawiu i Collegium da Vinci w
Poznaniu.

Specjalizuje sie w projektach rozwojowych taczacych praktyke biznesowag z nowoczesnymi
narzedziami diagnostycznymi i metodami pracy w terenie.

Doswiadczenie zdobywat w branzy finansowej w obszarach sprzedazy, zarzadzania i
budowania relacji z klientami strategicznymi. Realizuje projekty szkoleniowe i coachingowe,
ktérych efektywnos$é opiera na mierzalnych wynikach biznesowych.

POLSKA IZBA GOSPODARCZA
MASZYN | URZADZEN ROLNICZYCH

Firma partnerska
dedykowana do realizacji
szkolen w ramach
PIGMiUR

Autor ksigzki i podcastu:

Autor ksiagzki "Sprzedazowe nawyki.
Mikroréznice, ktére generuja
makroefekty" - bestseller 2022
wydawnictwa OnePress

go™"

21: Budowanie

oW

Profesjonalizm potwierdzony certyfikatem SUS 2.0

kultury. dziatu
handlowego

Nie moéwimy, jak dziata¢ — pokazujemy, jak to zrobic.
Dostosowujemy nasze rozwigzania do realiéw Panstwa

organizaciji. Trener biznesu, coach, facylitator LEGO® SERIOUS PLAY®. Méwca Brian Tracy International.

Mediator przy Sadzie Okregowym w Toruniu.

Wspiera menedzeréow i zespoty w rozwoju praktycznych kompetencji przywddczych,
komunikacyjnych i prezentacyjnych, w jezyku polskim i angielskim. Specjalizuje sie w
projektach umozliwiajacych zarzadzanie konfliktem w organizaciji.

Prowadzi warsztaty strategiczne LEGO® SERIOUS PLAY®, wspierajac firmy w tworzeniu modeli
kompetenc;ji, strategii oraz innowacyjnych rozwigzan.

Projektuje procesy rozwojowe, sesje AC/DC oraz pracuje z narzedziami Facet5®, Insights
Discovery®iTalentami Gallupa, budujgc zaangazowane i efektywne zespoty.

Wierzymy, ze rozwoj jednostek to fundament sukcesu
catej organizacji. Dlatego integrujemy szkolenia,
coaching i doradztwo w jeden spdjny proces.

15 lat na rynku
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Chetnie porozmawiamy o Panstwa
wyzwaniach i pokazemy, jak mozemy
wesprzec rozwoj Panstwa pracownikow.

Zapraszamy do kontaktu

Polska Izba Gospodarcza
Maszyn i Urzadzen Rolniczych

ul. Poznanska 118
87-100 Torun

Telefony: +48 (56) 651 47 40, (56) 623 31 25
Fax: +48 (56) 651 47 44

E-mail: biuro@pigmiur.pl
https://www.pigmiur.pl

Godziny otwarcia:
Pn-Pt 8:00-16:00

POLSKA IZBA GOSPODARCZA
MASZYN | URZADZEN ROLNICZYC

NASI PARTNERZY

GROW SZKOLENIA COACHING DORADZTWO HR
Pawet Muzyczyszyn
tel. + 48 505 179 530 gr.w

Katarzyna Muzyczyszyn
tel. +48 733 745 898

Wiecej o nas na:
www.grow.edu.pl
www.pawelmuzyczyszyn.pl
www.katarzynamuzyczyszyn.pl
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