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Gtubczyce, 2013-09-18
ZAMAWIAJACY:

ASA Sp. z o. 0.

ul. Oswiecimska 11

48-100 Gtubczyce

KRS: 0000142069 NIP: 7481419778 REGON: 531511880

ZAPYTANIE OFERTOWE nr 02/2013

Dotyczy projektu pn. Akademia AS-6w. Kompleksowy program rozwoju kwalifikacji
pracownikoéw firmy ASA Sp. z o.o. Giubczyce dofinansowanego ze srodkow Unii
Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

‘W zwigzku z realizacjg projektu Akademia AS-6w. Kompleksowy program rozwoju
kwalifikacji pracownikéw firmy ASA Sp. z o.0. Glubczyce ramach Programu
Operacyjnego Kapitat Ludzki, dziatanie 8.1.1, wspéffinansowanego ze Srodkow
Europejskiego Funduszu Spotecznego, prosimy o przedstawienie oferty cenowej Panstwa
firmy zgodnie z ponizszg specyfikacja:

SZKOLENIA:
Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 1 (podstawowy)

Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 2 (zaawansowany)

KODY CPV:
80532000-2 Ustugi szkolenia w dziedzinie zarzadzania

80500000-9 Ustugi szkoleniowe

1. Opis projektu - projekt szkoleniowo-doradczy o charakterze zamknigtym,
skierowany do pracownikéw ASA Sp. z 0.0. Projekt objety pomoca de minimis.

a) wartos¢ projektu: 663 918,60 PLN

b) termin realizacji: 01.09.2013- 31.12.2014 (16 miesiecy)
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2. Wykonawca ustugi bedzie zobowigzany do przeprowadzenia szkolen:

Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 1 (podstawowy)

Dla 6 oséb

W wymiarze 16h - 2 dni szkoleniowe

Metodologia realizacji: zajecia warsztatowe

Termin realizacji szkolenia: kwiecien 2014 roku w dniach roboczych (termin ustalony
w porozumieniu ze Zleceniodawca).

Miejsce realizacji szkolenia: obiekt usytuowany w centralnej Polsce o standardzie 4*
umozliwiajgcy dogodny dojazd dla uczestnikbw szkolenia: Przedstawicieli
Farmaceutycznych oraz Key Account Managerow (lokalizacja oraz standard hotelu
ustalony w porozumieniu ze Zleceniodawca).

O =

o

Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 2 (zaawansowany)

Dla 16 os6b w 2 grupach szkoleniowych (2 grupy x 8 oséb)

W wymiarze 16h dla kazdej z grup — tacznie 4 dni szkoleniowe

‘Metodologia realizacji: zajecia warsztatowe

Termin realizacji szkolenia: pazdziernik 2013 roku w dniach roboczych (termin
ustalony w porozumieniu ze Zleceniodawca).

Miejsce realizacji szkolenia: obiekt usytuowany w centralnej Polsce o standardzie 4*
umozliwiajgcy dogodny dojazd dla uczestnikéw szkolenia: Przedstawicieli
Farmaceutycznych oraz Key Account Manageréw (lokalizacja oraz standard hotelu
ustalony w porozumieniu ze Zleceniodawcy).
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Minimalny zakres szkolenia Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 11 2:

Warsztat "Profesjonalne Techniki Sprzedazy" uczy wiasciwego podejScia do kontaktow
handlowych w réznych ich aspektach (typ klienta i jego potrzeby, system sprzedazy,
segment rynku, zadania handlowca). Szkolenie dostarcza narzedzi i umiejetnosci
niezbednych kazdemu sprzedawcy. Warsztaty koncentrujg sie na sprzedazy w
bezposrednim kontakcie z klientem — uzytkownikiem produktu lub ustugi. Uczestnicy
szkolenia poznajg etapy procesu sprzedazy oraz cele dziatarh handlowca na poszczegélnych
etapach. Zdobywajgc praktyczne umiejetnosci rozpoznania potrzeb, prezentacji produktu
oraz zamykania rozmowy handlowej beda w petni kontrolowac proces sprzedazy. Efektywnie
wykorzystujgc narzedzia komunikacyjne oraz wiedze psychologiczng beda skuteczniejsi w
dziataniu.

Szkolenie przeznaczone jest dla sprzedawcéw produktéw i ustug skierowanych do klienta
indywidualnego, rozpoczynajgcych prace na tym stanowisku lub z matym doswiadczeniem
sprzedazowym oraz dla pracownikéw z wiekszym doswiadczeniem w zakresie sprzedazy.
Takze do tych, ktérzy nie uzyskujg pozadanych rezultatow jako sprzedawcy. Szkolenie
powinno zawiera¢ moduly: sprzedaz B2B, sprzedaz przez telefon, sprzedaz na targach
i wystawach i sprzedaz do sieci handlowych
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Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 1 i 2 — wymagania stawiane osobom
prowadzacym warsztaty:

Oferent jest zobowigzany do =zaangazowania treneréw posiadajgcych odpowiednie
kwalifikacje (np. ukonczona szkota trenera, wyksztatcenie psychologiczne) oraz
doswiadczenie w szkoleniach sprzedazowych poparte referencjami.

Dwie grupy w zakresie szkolenia: Profesjonalne techniki sprzedazy — poziom 2 bedg
odbywac zajecia warsztatowe w tym samym czasie réwnolegle w dwéch grupach, w zwigzku
z czym Oferent jest zobowigzany do zaangazowania co najmniej 2 treneréw.

Oferent zobowigzany jest do przedstawienia kwalifikacji os6b prowadzacych szkolenia w
nastepujacej tabeli:

Lp. | Imiei Wyksztatcenie formalne, Liczba lat Liczba lat Liczba lat
nazwisko dodatkowe certyfikaty, pracy pracy jako pracy na
dyplomy, s$wiadectwa zawodowej | trenera stanowiskac
ukonczenia szkolen ogoinie h
zwigzanych
ze
sprzedaza
1
2

Zamawiajacy przyzna 1 pkt za:

- kazdy dyplom, certyfikat, Swiadectwo ukonczenia szkoly trenerskiej oraz innych szkolen
zwigzang z tematyka szkolenia oraz za dyplom wyzszej uczelni oraz studia podyplomowe w
kierunkach zwigzanych z obszarami sprzedazy, psychologii, zarzadzania, prowadzenia
szkolen

- kazdy rok pracy zawodowej,

- kazdy rok pracy jako trenera,

- kazdy rok pracy w sprzedazy bezposredniej

Cena szkolen powinna zawierac:
- zaangazowanie trenerow

- koszt przygotowania, druku i dostarczenia materiatéw szkoleniowych, gier i innych
niezbednych narzedzi do efektywnego przeprowadzenia szkolenia, (materiaty szkoleniowe
nalezy przygotowac¢ w 1 egz. dla kazdego z uczestnikow oraz 1 dodatkowy egzemplarz do
archiwizacji w dokumentacji projektu)

- zakwaterowanie uczestnikow szkolenia w obiekcie hotelowym o standardzie co najmniej 4*

- 2 noclegi (nocleg poprzedzajacy pierwszy dzien szkolenia oraz nocleg pomigdzy pierwszym
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a drugim dniem szkolenia), pokoje 1, 2 —osobowe z tazienkami, bezptatny dostep do ustug
dodatkowych jak basen, jacuzzi, sauna, mozliwos¢ skorzystania z zabiegow SPA,

- wyzywienia uczestnikow w ciggu 2 dni szkolenia oraz w dzien przyjazdu (dzien
poprzedzajacy szkolenie): od kolacji w dniu przyjazdu do obiadu w dzier zakonczenia
szkolenia. Positki podawane w formie bufetu: $niadanie lub serwowane: obiad, kolacja. W
czasie szkolenia napoje, kawa, herbata bez ograniczen, ciasteczka,

- koszt wynajmu sal szkoleniowych lub obiektu, gdzie moze si¢ odby¢ warsztat dla 2 grup
réwnoczesnie (dla szkolenia poziom 2),

- przeprowadzenie badania zadowolenia z udziatu w szkoleniach w formie anonimowej
ankiety ewaluacyjnej po szkoleniu,

- przeprowadzenie pre i post-testow

- sporzadzenie imiennych certyfikatéw/Swiadectw ukonczenia szkolenia,

- koszt wynajmu sal szkoleniowych,

- przeprowadzenie badania zadowolenia z udziatu w szkoleniach w formie ankiety
anonimowej,

- sporzadzenie imiennych certyfikatow/ Swiadectw ukonczenia szkolenia dla uczestnikow
szkolenia oraz przekazanie kserokopii podpisanych certyfikatow do dokumentacji projektu,
- opracowanie raportu poszkoleniowego zawierajgcego co najmniej wyniki z obserwaciji,
analiza ankiet poszkoleniowych, rekomendacje w zakresie dalszego procesu budowania
zespotu grupy kierownikow,

- koszt zakwaterowania, wyzywienia i dojazdu trenerow.

3. Kryteria Wyboru

Cena — waga 60%
Doswiadczenie, kwalifikacje —waga 40%

Metodologia obliczenia punktacji

Liczba punktéw za kryterium cena = ( Najnizsza cena sposréd wszystkich ocenianych ofert /
Cena podana w ofercie ocenianej ) * 100 * 60%

Liczba punktéw za kryterium doswiadczenie, kwalifikacje = ( Liczba punktéw w ofercie
| ocenianej/ Najwigksza liczba punktow sposrod wszystkich ocenianych ofert ) * 100 * 40%






