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Projekt wspéffinansowany ze srodkéw Unii Europejskiej w ramach Europejskiego Funduszu Spotecznego

Glubczyce, 2013-10-14
ZAMAWIAJACY:
ASA Sp.zo. 0.
ul. Oswiecimska 11
48-100 Glubczyce
KRS: 0000142069 NIP: 7481419778 REGON: 531511880

ZAPYTANIE OFERTOWE nr 03/2013

Dotyczy projektu pn. Akademia AS-6w. Kompleksowy program rozwoju kwalifikacji
pracownikéw firmy ASA Sp. z o.o. Gfubczyce dofinansowanego ze sSrodkéw 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, wspoffinansowanego ze $rodkéw Europejskiego Funduszu
Spotecznego, prosimy o przedstawienie oferty cenowej Panstwa firmy zgodnie z ponizszg
specyfikacja:

SZKOLENIA:
Negocjacje handlowe
Trudne sytuacje w negocjacjach

KODY CPV:
80532000-2 Ustugi szkolenia w dziedzinie zarzadzania
80500000-9 Ustugi szkoleniowe

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

a) wartosé projektu: 663 918,60 PLN

b) termin realizacji: 01.09.2013- 31.12.2014 (16 miesiecy)

2. Wykonawca ustuqi bedzie zobowiazany do przeprowadzenia szkolen:
Negocjacje handlowe
Dla 28 oséb w 2 grupach szkoleniowych
W wymiarze 16h dla kazdej z grup — tgcznie 4 dni szkoleniowe
Metodologia realizacji: zajecia warsztatowe
Termin realizacji szkolenia: grudzien 2013 roku w dniach roboczych (termin ustalony w
porozumieniu ze Zleceniodawca).
Miejsce realizacji szkolenia: obiekt usytuowany w centralnej Polsce o standardzie 4*
umozliwiajagcy dogodny dojazd dla uczestnikéw szkolenia: Przedstawicieli
Farmaceutycznych oraz Key Account Manageréw (lokalizacja oraz standard hotelu
ustalony w porozumieniu ze Zleceniodawcag).
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Trudne sytuacje w negocjacjach

Dla 12 oséb

W wymiarze 16h - 2 dni szkoleniowe

Metodologia realizacji: zajecia warsztatowe

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

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

Minimalny zakres szkolen:
Szkolenia powinny mie¢ forme warsztatowg opartg na studium przypadku — ¢éwiczen
praktycznych z wykorzystaniem narzedzi filmowania i pézZniejszego odtwarzania nagran oraz
analizy zachowan uczestnikow w trakcie symulacji negocjac;ji.
l. Negocjacje handlowe:
1) Przedstawienie warunkéw, w jakich funkcjonujg kupcy i metod stosowanych podczas
rozméw handlowych,
2) Diagnoza kompetenciji zespotu handlowcéw pod katem prowadzenia negocjacji,
3) Uswiadomienie zasad zachowania podczas negocjacji pod katem rezultatow pracy,
4) Wyposazenie handlowcéw w sprawdzone techniki prowadzenia negocjacji,
5) Zapewnienie menedzerom sprzedazy narzedzi, ktére pomagajg utrwala¢ pozadane
postawy negocjatoréw i zarzgdza¢ osigganymi rezultatami,
ll. Trudne sytuacje w negocjacjach:
1) Pogtebienie wiedzy i zwiekszenie umiejetnosci praktycznego zastosowania negocjacji
w sytuacjach zycia zawodowego
2) Zwiekszenie umiejetnosci minimalizacji stresu zwigzanego z negocjacjami
3) Przygotowanie uczestnikéw do zgtoszenia propozycji wyjsciowej i do negocjaciji
4)  Zrozumienie przez uczestnikéw kontrolowania przebiegu procesu negocjacyjnego dla
uzyskania przewagi przy stole negocjacyjnym
5) Nauka rozpoznawania strategii i technik partneréw negocjacyjnych oraz Swiadomego
reagowania na réznego rodzaju sytuacje negocjacyjne.

Mile widziany element lekcji e-learningowych oraz dodatkowych konsultacji z trenerem w zakresie
szkolen z obszaru negocjacji (prosimy uwzgledni¢ informacje dot. elementu w przestanej ofercie).

Wymagania stawiane osobom prowadzacym warsztaty:

Oferent jest zobowigzany do zaangazowania treneréw posiadajgcych odpowiednie kwalifikacje
(np. ukonczona szkotfa trenera, wyksztatcenie psychologiczne) oraz do$wiadczenie w szkoleniach
z obszaru negocjacji poparte referencjami.

Dwie grupy w zakresie szkolenia: Negocjacje handlowe bedg odbywac zajecia warsztatowe
w tym samym czasie réwnolegle w dwoch grupach, w zwigzku z czym Oferent jest zobowigzany
do zaangazowania co najmniej 2 trenerow.

Oferent zobowiazany jest do przedstawienia kwalifikacji oséb prowadzacych szkolenia
w nastepujacej tabeli oraz zalaczenia CV potencjalnych treneréw i proponowanego
zakresu szkolenia.

Lp. | Imie Wyksztatcenie formalne, | Liczba lat Liczba lat Liczba lat pracy
i nazwisko dodatkowe certyfikaty, pracy pracy jako na stanowiskach
dyplomy, $wiadectwa zawodowej trener zZwigzanych
ukonczenia szkolen ogdlnie Z negocjacjami
1
2

Zamawiajacy przyzna 1 pkt za:

- kazdy dyplom, certyfikat, $wiadectwo ukoriczenia szkoty trenerskiej oraz innych szkolen
zwiazana z tematyka szkolenia oraz za dyplom wyzszej uczelni oraz studia podyplomowe
w kierunkach zwigzanych z obszarami negocjacji, sprzedazy, psychologii, zarzgdzania,
prowadzenia szkolen

- kazdy rok pracy zawodowej,

- kazdy rok pracy jako trener,

- kazdy rok pracy w obszarze negocjacji/sprzedazy
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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 uczestnikéw oraz 1 dodatkowy egzemplarz do archiwizacji w
dokumentacji projektu);

- przeprowadzenie pre i post-testow potwierdzajgcych wiedze uczestnikow z obszaru objetego
szkoleniem (oryginaty przeprowadzonych testow Wykonawca zobowigzany jest przekazaé
Realizatorowi Projektu),

- sporzadzenie imiennych certyfikatow ukonczenia szkolenia dla uczestnikéw szkolenia oraz
przekazanie kserokopii podpisanych certyfikatow do dokumentacji projektu,

- przeprowadzenie badania zadowolenia z udziatu w szkoleniach w formie anonimowej ankiety
ewaluacyjnej po szkoleniu (oryginaty przeprowadzonych testow Wykonawca zobowigzany jest
przekaza¢ Realizatorowi Projektu),

- opracowanie raportu poszkoleniowego zawierajacego co najmniej wyniki z obserwacji, analiza
ankiet poszkoleniowych i testéw (pre i post-testéw), rekomendacje w zakresie dalszego procesu
ksztatcenia uczestnikéw szkolenia,

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

- zakwaterowanie uczestnikéw szkolenia w obiekcie hotelowym o standardzie co najmniej 4*
poprzez zapewnienie 2 noclegéw (nocleg poprzedzajacy pierwszy dzienn szkolenia oraz nocleg
pomiedzy pierwszym a drugim dniem szkolenia), pokoje 2 —osobowe z fazienkami, bezptatny
dostep do ustug dodatkowych jak basen, jacuzzi, sauna; mozliwos¢ skorzystania z zabiegow
SPA,

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

- koszt zakwaterowania, wyzywienia i dojazdu treneréw.

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 punktéw sposrod wszystkich ocenianych ofert ) * 100 * 40%

4. Kontakt miedzy Oferentem a Zamawiajgcym
Osobami upowaznionymi do kontaktowania sie z Oferentami sg Ewelina Niepiekto-Kochel
i Joanna Regucka.
Wszelkie pytania dotyczace postepowania prosze kierowaé na adres mailowy:
ewelina.niepieklo@dobry-projekt.pl oraz joanna.regucka@asa.eu

5. Wymagania formalne oferty
Oferta powinna by¢ sformutowana w jezyku polskim, przygotowana w sposéb jak najbardziej
zrozumiaty, czytelny i kompletny oraz jednoznacznie odnosi¢ sie do przedmiotu Zapytania
Ofertowego.
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Oryginat Oferty - przygotowany w oparciu o niniejsze Zapytanie Ofertowe - podpisany przez
uprawniong osobe, wraz z wymaganymi zatgcznikami, zwane dalej kompletng dokumentacja
oferty, powinien by¢ dostarczony osobiscie, drogg pocztowq jako list polecony badz przesytka
kurierska na adres Zamawiajgcego:

ASA Sp. z o. 0., ul. Oswigcimska 11, 48-100 Glubczyce w terminie do dnia 29 pazdziernika
2013 Ilub poczta elektroniczng na adres ewelina.niepieklo@dobry-projekt.pl oraz
joanna.regucka@asa.eu w formacie zapisu PDF.

Termin uwaza sie za zachowany w przypadku ztozenia /dorgeczenia droga pocztowa/ Iub
odpowiednio drogg mailowg kompletnej dokumentacji oferty w siedzibie Zamawiajgcego
najpozniej w w/w terminie.

6. Wybér najkorzystniejszej Oferty

a) Oferty spetniajace wymagania niniejszego Zapytania Ofertowego zostang ocenione przez
Zamawiajgcego zgodnie z przyjetymi kryteriami oceny.

b) W przypadku gdy zadna ze ztozonych ofert nie spetni oczekiwarn Zamawiajgcego, wybor
ofert moze zostaé uniewazniony bez podania przyczyny.

c) W przypadku gdy cena ofert przekroczy wartos¢ srodkéw zabezpieczonych na ten cel w
budzecie projektu, wybér ofert moze =zostaé uniewazniony lub mogg zostaé
przeprowadzone dodatkowe negocjacje cenowe.

d) W przypadku gdy cena oferty bedzie wynosita mniej niz 50% kwoty zabezpieczonej na
ten cel w budzecie projektu, oferta zostanie odrzucona ze wzgledu na razgco niskg cene.

e) W przypadku, gdy dla Zamawiajacego oferta nie bedzie w pefni jasna moze on sie
zwréci¢ do Oferenta o dodatkowe wyjasnienia lub doprecyzowanie oferty.

f) Po dokonanym wyborze Oferenta, z ktérym Zamawiajacy zawrze umowe na realizacje
oferty wszyscy Oferenci, ktérzy ztozyli wazne oferty, zostana powiadomieni o wyniku
postepowania pocztg elektroniczna.

7. Formularz oferty

1. Wzér formularza oferty przedstawia Zatacznik nr 1 do niniejszego Zapytania ofertowego.
2. Ceny w ofercie, rozumiane jako kompletne zryczattowane ceny, nalezy przedstawi¢ w formie
tabelarycznej wg wzoru formularza oferty.

3. Projekt pn. ,Akademia AS-6w. Kompleksowy program rozwoju kwalifikacji pracownikéw firmy
ASA Sp. z 0.0. Glubczyce” jest wspoffinansowany w co najmniej 70 % ze srodkow publicznych,
w zwigzku z czym, zgodnie z art. 43 ust. 1 pkt 29 lit. C ustawy z dnia 11 marca 2004 r. o podatku
od towarow i ustug (Dz. U. z 2011 r. Nr 177, poz. 1054, z pézn. Zm.) w brzmieniu nadanych
ustawg z dnia 29 pazdziernika 2010 r. o zmianie ustawy podatku od towaréw i ustug (Dz. U. Nr.
226, poz. 1476), od dnia 1 stycznia 2011 r. zwolnieniem od podatku objete sg ustugi ksztatcenia
zawodowego lub przekwalifikowania zawodowego finansowane w catosci ze s$rodkow
publicznych oraz swiadczenie ustug i dostawa towaréw $cisle z tymi ustugami zwigzane.

4. Ptatno$¢ nastapi po wykonaniu ustugi w terminie 21 dni, po przedtozeniu faktury VAT.

5. Zamawiajgcy moze przekazac zaliczke w wysokosci 30% na poczet kosztéw organizacyjnych
Wykonawcy w terminie ustalonym w podpisanej umowie z wybranym Wykonawca, na podstawie
faktury VAT zaliczka.
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Data, podpis Zamawiajgcego
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Zatacznik nr 1

do zapytania ofertowego

(Miejscowosé, data)

........................................

oznaczenie Oferenta

Inazwa siedziba i adres, ewentualnie czytelna pieczatka/

oswiadczam (-y), iz zadanie opisane w zapytaniu cenowym z dnia 14 pazdziernika 2013

wykonam (-y) na warunkach zgodnych z trescia przedmiotowego zapytania

przy zastosowaniu przedstawionych ponizej warunkéw cenowych:

Nazwa Liczba dni | Cena netto
szkoleniowych

Wartosé
netto razem

Wartosé
brutto razem

1 | Negocjacje handlowe dla | 4 dni (po 2 dni
28 os6b (w 2 grupach|dla kazdej z
szkoleniowych) grup)

2 | Trudne sytuacje 2 dni
w negocjacjach dla 12 oséb

RAZEM

TERMIN ZWIAZANIA OFERTA: 30 dni od daty ztozenia oferty.

Piecze¢ firmowa i podpis osoby
upowaznionej do reprezentacji Oferenta
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Zatacznik nr 2
do zapytania ofertowego

---------------------------------------------

(Miejscowosé, data)
Oswiadczenie

Niniejszym o$wiadczam, ze jako Wykonawca nie jestem powiazany z Zamawiajgcym osobowo
lub kapitatowo.

Przez powiazania kapitatowe lub osobowe rozumie sie wzajemne powigzania pomiedzy
Zamawiajacym lub osobami upowaznionymi do zaciggania zobowigzan w imieniu
Zamawiajacego lub osobami wykonujgcymi w imieniu Zamawiajgcego czynnosci zwigzanych
z przygotowaniem i przeprowadzeniem procedury wyboru wykonawcy a Wykonawca, polegajace
w szczegolnosci na:

e uczestniczeniu w spoétce jako wspodlnik spétki cywilnej lub spotki osobowej,

e ' posiadania co najmniej 10% udziatéw lub akcji,

e petnieniu funkcji czlonka organu nadzorczego Ilub zarzadzajgcego, prokurenta,
petnomocnika,

e pozostawaniu w zwigzku mafzenskim, w stosunku pokrewienstwa lub powinowactwa
w linii prostej, pokrewienstwa lub powinowactwa w linii bocznej do drugiego stopnia lub
w stosunku przysposobienia, opieki lub kurateli.

Piecze¢ firmowa i podpis osoby
upowaznionej do reprezentacji
Oferenta



