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STOWARZYSZENIE Slaski Klaster Lotniczy
,T\_ z siedzibg w Kaniowie (43-512) przy ul. Stefana Késki 43

k >( Slaski Klaster — NIP: 5472085992

REGON: 24086188
Lotnic LY  Re: 257688

Adres strony internetowej: http://aerosilesia.eu/
e-mail: przetargi@aerosilesia.eu

Kaniéw, 23.12.2020 r.

Zapytanie ofertowe z dnia 23.12.2020 r.

Dotyczy: Przeprowadzenie szkolenia z zakresu okres$lenia potencjalnych zagrozen dla
dzialalnos$ci eksportowej przedsi¢biorstw.

Kod i nazwa CPV:

80500000-9 Ustugi szkoleniowe
79400000-8 Uslugi doradcze w zakresie dzialalno$ci gospodarczej i zarzadzania oraz podobne

W ramach projektu: ,,Promocja produktow i czlonkéw Slgskiego Klastra Lotniczego na arenie
miedzynarodowej ”, POIR.02.03.03-24-0001/20, w ramach Programu Operacyjnego Inteligentny Rozwdj
2014-2020, o$ priorytetowa II: Wsparcie otoczenia i potencjatu przedsiebiorstw do prowadzenia dziatalnosci
B+R+l, Dzialanie 2.3: Proinnowacyjne ustugi dla przedsi¢biorstw, Poddzialanie 2.3.3 Umiedzynarodowienie
Krajowych Klastréw Kluczowych

ZAMAWIAJACY

STOWARZYSZENIE Slaski Klaster Lotniczy

z siedzibg w Kaniowie (43-512) przy ul. Stefana Koski 43
NIP: 5472085992

REGON: 24086188

KRS: 257988

. OPIS PRZEDMIOTU ZAMOWIENIA

Przedmiotem zapytania ofertowego jest zorganizowanie i przeprowadzenie szkolenia z zakresu okre$lenia
potencjalnych zagrozen dla dzialalnosci eksportowej przedsiebiorstw na 4 rynki okreslone przez Zamawiajacego dla
8 uczestnikow projektu, w tym:

1. Przeprowadzenie dwudniowego szkolenia doradczego on-line (minimum 6 godzin petnego szkolenia kazdego
dnia plus 4 przerwy pétgodzinne),

e Szkolenie prowadzone bedzie za posrednictwem platformy MS Teams badz ZOOM, (lub innej
rownowaznej o ile Zamawiajacy bedzie dysponowat odpowiednimi zasobami celem dostosowania si¢
do platformy rownowazne;j),

e Szkolenie bedzie w pelni interaktywne dla klienta tzn. z mozliwo$cig wypowiedzenia sie i zadawania
pytan przez uczestnikow szkolenia

e Szkolenie prowadzone bedzie przez jednego lub wieksza ilo$¢ ekspertow w zalezno$ci od decyzji
wykonawcy.

e Szkolenie doradcze ma na celu utatwienie firmom pdzniejszej internacjonalizacji swoich produktow i
wejscie na 4 rynki okre$lone w punkcie 4 przez Zamawiajgcego.
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2. Przygotowanie i rozestanie do uczestnikow przed szkoleniem szczegétowej prezentacji multimedialne;j,

zawierajacej najistotniejsze zagadnienia bedace przedmiotem szkolenia. Prezentacja powinna by¢
przygotowana w programie Power Point i odnosi¢ si¢ co najmniej do wszystkich zagadnien wskazanych
w pkt.4 niniejszego rozdziatu.

Po przeprowadzonym szkoleniu przygotowana zostanie przez wykonawce analiza rynku dla kazdego
omawianego rynku z osobna formie raportu sporzadzonego w postaci drukowanej i cyfrowej na temat
branz poruszanych podczas szkolenia. Analiza rynku poza ocena wielkosci rynku, szybkosci jego
rozwoju, a takze do oszacowania koszow niezbgdnych do stania si¢ cz¢scia danej branzy na danym
rynku skupi si¢ na identyfikacji potencjalnych zagrozen dla dziatalno$ci eksportowej przedsiebiorstw.
W tym celu wykonawca dokona analizy ryzyka wejscia na kazdy z 4 ponizej przedstawionych rynkow,
zawierajac w raporcie m.in. powszechnie stosowane analizy biznesowe takie jak Analiza 5 sit
PORTERA, Analiza SWOT. W podsumowaniu raportu znajda si¢ rowniez dziatania zwigzane z
redukcja zidentyfikowanego ryzyka. Dodatkowo do raportu przygotowanego na rynek — Wielka
Brytania oferent dotaczy strategi¢ wejscia na rynek z uwzglednieniem zmian spowodowanych wyjsciem
Wielkiej Brytanii z Unii Europejskiej (BREXIT).

4. Na szkoleniu poruszone zostang ponizsze zagadnienia dla poszczegdlnych rynkow:

WIELKA BRYTANIA

a) Spojrzenie na Wielka Brytani¢ (UK), pod katem:
o Gospodarczym
e potozenia i wynikajacego z lokalizacji potencjatu dla rozwoju wzajemnej
wspoOltpracy handlowej
e nadchodzacych przedsiewzig¢ o charakterze miedzynarodowym
e planéw rozwoju, a tym samym wynikajacych z nich mozliwosci rozwoju biznesu
e BREXITU
e Zagrozen dla dziatalnosci eksportowe;j

b) Branza lotnicza i cze¢Sci samochodowych:
* najwazniejsze informacje dotyczace branzy
* potencjat importowy Wielkiej Brytanii, pod katem sprzedazy oferty produktowe;j
Zamawiajacego
» jak dostosowac swoja ofertg do rynku Wielkiej Brytanii, zeby zminimalizowaé ryzyko
wystgpienia wczesniej zidentyfikowanych zagrozen
» omowienie procedury wejscia na rynek z uwzglednieniem potencjalnych zagrozen dla
dziatalnosci eksportowej przedsigbiorstw m.in. poprzez omowienie ponizszych zagadnien:
w jaki sposob? mozliwe modele wejscia na rynek Wielkiej Brytanii i sprzedazy na
przyktadzie wybranych produktow Zamawiajacego , nieuniknione koszty, zrozumienie i
zaspokojenie potrzeb lokalnego klienta, z kim nawigza¢ wspotprace, mozliwosci
sprawdzenia wiarygodnosci partnera / kontrahenta, mozliwe kanaty sprzedazy, budowa
wlasciwego wizerunku i zaufania, tworzenie unikalnej pozycji na rynku, kwestie
marketingu i dziatan PR, wlasciwe zaprezentowanie oferty, o czym nalezy pamigta¢?, opcja
wejscia na rynek (przeglad targdw, uwarunkowan prawnych i biznesowych)

c) Wspélpraca z partnerami / agentami handlowymi w Wielkiej Brytanii. — teoretyczne
omowienie listy partnerow i agentow handlowych z Wielkiej Brytanii z ktorymi firmy
biorace udzial w szkoleniu moglyby nawigza¢ wspolprace w przysziosci.

d) Sprawy praktyczne do wziecia pod uwage w ramach przygotowan do kontaktu w
Polsce i w Wielkiej Brytanii.
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JAPONIA
e) Spojrzenie na Japoni¢ pod katem:
e Gospodarczym
e potozenia i wynikajacego z lokalizacji potencjatu dla rozwoju wzajemnej
wspotpracy handlowe;j
e nadchodzacych przedsiewzig¢ o charakterze miedzynarodowym
e plandéw rozwoju, a tym samym wynikajacych z nich mozliwo$ci rozwoju biznesu
e roznic obyczajowych i kulturowych
e Zagrozen dla dziatalnosci eksportowe;j

f) Branza lotnicza i cze$ci samochodowych:
* najwazniejsze informacje dotyczgce branzy
* potencjat importowy Japonii, pod katem sprzedazy oferty produktowej Zamawiajacego
» jak dostosowac swoja ofert¢ do japonskiego rynku, zeby zminimalizowa¢ ryzyko
wystapienia wczesniej zidentyfikowanych zagrozen
» omowienie procedury wejscia na rynek z uwzglednieniem potencjalnych zagrozen dla
dzialalno$ci eksportowej przedsiebiorstw m.in. poprzez omowienie ponizszych zagadnien:
w jaki sposob? mozliwe modele wejscia na rynek Japonii i sprzedazy na przyktadzie
wybranych produktow Zamawiajacego , nieuniknione koszty, zrozumienie i zaspokojenie
potrzeb lokalnego klienta, z kim nawigza¢ wspotprace, mozliwosci sprawdzenia
wiarygodnosci partnera / kontrahenta, mozliwe kanaty sprzedazy, budowa wtasciwego
wizerunku i zaufania, tworzenie unikalnej pozycji na rynku, kwestie marketingu i dziatan
PR, wtasciwe zaprezentowanie oferty, o czym nalezy pamieta¢?, opcja wejscia na rynek
(przeglad targdéw, uwarunkowan prawnych i biznesowych)

g) Wspélpraca z partnerami / agentami handlowymi w Japonii. — teoretyczne omoéwienie
listy partnerow i agentow handlowych z Japonii z ktérymi firmy biorace udzial w szkoleniu
moglyby nawigza¢ wspolprace w przysztosci.

h) Sprawy praktyczne do wziecia pod uwage w ramach przygotowan do kontaktu w
Polsce i w Japonii.

WIETNAM
i) Spojrzenie na Wietnam pod katem:
e (Gospodarczym
e politycznym
e potozenia i wynikajgcego z lokalizacji potencjatu dla rozwoju wzajemne;j
wspotpracy handlowe;j
e nadchodzacych przedsigwzie¢ o charakterze miedzynarodowym
e planéw rozwoju, a tym samym wynikajacych z nich mozliwosci rozwoju biznesu
e roznic obyczajowych i kulturowych
e Zagrozen dla dziatalno$ci eksportowej

j) Branza lotnicza i czeSci samochodowych:
* najwazniejsze informacje dotyczace branzy
* potencjat importowy Wietnamu, pod katem sprzedazy oferty produktowej Zamawiajacego
* jak dostosowac swoja ofert¢ do wietnamskiego rynku, zeby zminimalizowac¢ ryzyko
wystapienia wczesniej zidentyfikowanych zagrozen
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» omowienie procedury wejscia na rynek z uwzglednieniem potencjalnych zagrozen dla
dzialalno$ci eksportowej przedsiebiorstw m.in. poprzez omowienie ponizszych zagadnien:
w jaki sposob? mozliwe modele wejscia na rynek wietnamski i sprzedazy na przyktadzie
wybranych produktéw Zamawiajacego , nieuniknione koszty, zrozumienie i zaspokojenie
potrzeb lokalnego klienta, z kim nawigza¢ wspoétprace, mozliwosci sprawdzenia
wiarygodnosci partnera / kontrahenta, mozliwe kanatly sprzedazy, budowa wlasciwego
wizerunku i zaufania, tworzenie unikalnej pozycji na rynku, kwestie marketingu i dziatan
PR, wtasciwe zaprezentowanie oferty, o czym nalezy pamigtac?, opcja wejscia na rynek
(przeglad targdw, uwarunkowan prawnych i biznesowych)

Wspélpraca z partnerami / agentami handlowymi w Wietnamie. — teoretyczne
omowienie listy partnerow i agentow handlowych z Wietnamu z ktérymi firmy biorace
udziat w szkoleniu mogtyby nawigza¢ wspolprace w przysztosci.

Sprawy praktyczne do wziecia pod uwage w ramach przygotowan do kontaktu w
Polsce i w Wietnamie.

Spojrzenie na Singapur pod katem:
o Gospodarczym
e Szybkiego rozwoju gospodarczego
e potozenia i wynikajacego z lokalizacji potencjatu dla rozwoju wzajemnej
wspotpracy handlowe;j
e nadchodzacych przedsiewzig¢ o charakterze miedzynarodowym
e plan6éw rozwoju, a tym samym wynikajacych z nich mozliwo$ci rozwoju biznesu
e rb6znic obyczajowych i kulturowych
e Zagrozen dla dziatalnosci eksportowe;j

Branza lotnicza i cze$ci samochodowych:

* najwazniejsze informacje dotyczace branzy

* potencjat importowy Singapuru, pod katem sprzedazy oferty produktowej Zamawiajacego
» jak dostosowac swojg ofert¢ do rynku w Singapurze, zeby zminimalizowa¢ ryzyko
wystgpienia wczesniej zidentyfikowanych zagrozen

» omoOwienie procedury wejscia na rynek z uwzglednieniem potencjalnych zagrozen dla
dziatalno$ci eksportowej przedsigbiorstw m.in. poprzez omowienie ponizszych zagadnien:
w jaki sposob? mozliwe modele wejscia na rynek w sinagpurze i sprzedazy na przyktadzie
wybranych produktow Zamawiajacego , nieuniknione koszty, zrozumienie i zaspokojenie
potrzeb lokalnego klienta, z kim nawigza¢ wspotprace, mozliwosci sprawdzenia
wiarygodnosci partnera / kontrahenta, mozliwe kanaty sprzedazy, budowa wtasciwego
wizerunku i zaufania, tworzenie unikalnej pozycji na rynku, kwestie marketingu i dziatan
PR, wlasciwe zaprezentowanie oferty, o czym nalezy pamigtac?, opcja wejécia na rynek
(przeglad targow, uwarunkowan prawnych i biznesowych)

Wspélpraca z partnerami / agentami handlowymi w Singapurze. — teoretyczne
omoéwienie listy partnerow i agentow handlowych z Singapuru z ktorymi firmy biorgce
udzial w szkoleniu moglyby nawigza¢ wspotprace w przysztosci.

Sprawy praktyczne do wziecia pod uwage w ramach przygotowan do kontaktu w
Polsce i w Singapurze.
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10. INFORMACJE DODATKOWE:
1. Szczegdtowy plan szkolenia zostanie przedstawiony przez wykonawce jako zatacznik do przestanej oferty.

III. TERMIN WYKONANIA ZAMOWIENIA
Termin wykonania zamowienia: luty 2020r.

IV. FORMA OFERTY

1. Zaleca sig, zeby oferenci stworzyli oferte na formularzu zalagczonym do niniejszego zapytania (Zatacznik nr 1). W ramach
oferty prosze wskaza¢ cene taczng zamdwienia w wariancie netto i brutto wraz z podaniem stawki VAT. Przy czym
oferent powinien 0sobno dokona¢ przypisania poszczegdlnej kwoty do kazdego rynku z osobna.

2. Oferent powinien poda¢ konkretne parametry oferowanej ustugi w odniesieniu do wszystkich wymogow stawianych

przez Zamawiajacego, pozwalajace na dokonanie przez Zamawiajacego oceny oferty pod katem zgodnos$ci z wymogami
zawartymi w niniejszym zapytaniu ofertowym (w szczegdlnosci z opisem przedmiotu zamdéwienia). Dopuszcza si¢
ztozenie przez oferenta ogdélnego oswiadczenia, ze ushuga zostanie wykonana w zakresie i w sposob okreslony przez
Zamawiajacego.
3. Oferta powinna:
- by¢ opatrzona pieczatka firmowa lub w inny sposob jednoznacznie identyfikowac oferenta,
- posiada¢ dat¢ sporzadzenia,

- zawiera¢ dane kontaktowe oferenta i numer NIP,

- wskazywa¢ co najmniej 30 dniowy okres zwigzania oferta od daty jej ztozenia,

- zawiera¢ o$wiadczenie o braku powigzan osobowych i kapitatowych miedzy oferentem , a adresatem oferty,

- by¢ podpisana przez osoby uprawnione do reprezentacji oferenta (osoby prawne) lub przez oferenta (osoby fizyczne)
lub przez nalezycie umocowanego petnomocnika (wraz z przedstawieniem pelnomocnictwa) w sposéb umozliwiajacy
identyfikacj¢ osoby sktadajacej podpis.

V. MIEJSCE ORAZ TERMIN SKLEADANIA OFERT

1. Prosimy o przestanie oferty w formie dokumentowej (tj. skan w formacie pdf podpisanej oferty) na adres poczty
elektronicznej: przetargi@aerosilesia.eu do dnia 07.01.2021 r.
2. Oferty ztozone po terminie nie bedg rozpatrywane.

3. Oferent moze przed uptywem terminu sktadania ofert zmieni¢ lub wycofaé swoja oferte.
4. W toku badania i oceny ofert Zamawiajacy moze zada¢ od oferentow wyjasnien dotyczacych tresci ztozonych ofert.
Wyjasnienia nie mogg prowadzi¢ do zmiany treéci oferty.

VI. WARUNKI UDZIALU W POSTEPOWANIU I SPOSOB DOKONYWANIA OCENY ICH SPELNIANIA PRZEZ
ZAMAWIAJACEGO. INFORMACJA O ZAKAZIE POWIAZAN KAPITALOWYCH.

1. Zamawiajacy wymaga, aby Oferenci sktadajacy ofert¢ dysponowali nastgpujacym doswiadczeniem:

w przeciagu 5 ostatnich lat (lub w przypadku, gdy dziatalno$¢ prowadzona jest krdcej — w okresie jej prowadzenia) wykonat
minimum 3 ustugi polegajace na organizacji szkolen doradczych bez wzgledu na ich tematyke o minimalnej wartosci 80
tysiecy zl netto.

2. Zamawiajacy wymaga aby Oferenci skladajacy ofert¢ dysponowali nastgpujacymi zasobami osobowymi:

a) co najmniej jedng osoba posiadajaca co najmniej 3 letnie do$wiadczenie w wykonywaniu ustug szkoleniowych o
tematyce zbieznej lub podobnej do wskazanej w niniejszym postepowaniu
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celem spelnienia warunkow opisanych w pkt. a) i b) Zamawiajacy wymaga zalaczenia do oferty wykazu oséb (zatacznik nr 2 do
zapytania ofertowego) oraz wykazu do$wiadczenia (zatacznik nr 3 do zapytania ofertowego).

Z tresci zataczonych dokumentéw musi jednoznacznie wynikaé, iz wymagane warunki Wykonaweca spetnia.

3.Zamawiajacy, na podstawie otrzymanych ww. dokumentow dokona oceny spelnienia przez Oferenta warunku na zasadzie
spelnia/nie spetnia. Zamawiajacy moze wezwaé Oferenta do uzupetnienia lub udzielenia wyjasnien nt. ww. dokumentow.
4.Zamawiajacy wykluczy Oferentow, ktorzy nie spetniaja warunkow udzialu w postgpowaniu.
5.Zamawiajacy wyklucza réwniez z postepowania podmioty powiazane z nim kapitalowo lub osobowo. Przez powiazania
kapitatlowe lub osobowe rozumie si¢ wzajemne powigzania miedzy Zamawiajacym lub osobami upowaznionymi do
zaciggania zobowigzan w imieniu Zamawiajacego lub osobami wykonujagcymi w imieniu Zamawiajacego czynnoSci
zwigzane z przeprowadzeniem procedury wyboru wykonawcy a wykonawca, polegajace w szczegdlnosci na:
a) uczestniczeniu w spotce jako wspolnik spotki cywilnej lub spotki osobowe;,
b) posiadaniu co najmniej 10% udziatow lub akcji, o ile nizszy prog nie wynika z przepisow prawa lub nie zostat
okreslony przez IZ w wytycznych programowych,
¢) petlieniu funkcji cztonka organu nadzorczego lub zarzadzajacego, prokurenta, pelnomocnika,
d) pozostawaniu w zwigzku malzenskim, w stosunku pokrewienstwa lub powinowactwa w linii prostej, pokrewienstwa
drugiego stopnia lub powinowactwa drugiego stopnia w linii bocznej lub w stosunku przysposobienia, opieki lub
kurateli.

VIl. OCENA OFERT

Przy wyborze najkorzystniejszej oferty Zamawiajacy bedzie kierowat si¢ nastgpujacymi kryteriami oraz ich wagami:
Kryteria oceny ofert Waga Maksymalna liczba punktow

Cena netto w PLN 100% 100

Sposob przyznawania punktacji za spelnienie danego kryterium oceny oferty:

Cena netto w PLN - okreslona przez Oferenta cena calkowita netto za wykonanie przedmiotu zaméwienia zawarta w
formularzu ofertowym stanowiacym Zatacznik nr 1 do niniejszego zapytania ofertowego.

Punkty w ramach kryterium cena netto w PLN beda przyznawane wg nastepujacej formuty:

Cmin

Cn = X 100 X 100%

Cmin — cena netto najnizsza sposrod ofert ocenianych
Cr — cena netto oferty rozpatrywanej
Cn — ilo$¢ punktow przyznana w ramach kryterium cena netto w PLN

Sposéb przyznawania punktacji skladajacej si¢ na ocene laczna:
Ocena taczna zostanie przyznana wg ponizszej formuty

On=~_Cn

On —taczna ocena oferty

Cn —ilo$¢ punktéw przyznana ofercie w ramach kryterium Cena netto w PLN
W oparciu o przyznang punktacje zostanie stworzona lista rankingowa ofert.

Zamawiajacy wybierze oferte, ktora uzyska najwyzsza ilos¢ punktow (O1), w oparciu o ustalone powyzej kryteria i podpisze
umowg¢ z wybranym Wykonawca.

Punkty za kryterium ,,cena” bedg obliczane do 2 miejsc po przecinku i zaokraglane w gore.
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VIII. INFORMACJE DOTYCZACE WYBORU NAJKORZYSTNIEJSZEJ OFERTY

O wyborze najkorzystniejszej oferty Zamawiajacy zawiadomi oferentdéw za posrednictwem strony internetowej Baza

Konkurencyjnosci (https://bazakonkurencyjnosci.funduszeeuropejskie.gov.pl/), strony internetowej Zamawiajacego 0raz
bezposrednio, w taki sposob, w jaki dany oferent ztozyt oferte.

IX. OKRESLENIE WARUNKOW ISTOTNEJ ZMIANY UMOWY

Zamawiajacy zastrzega mozliwo$¢ wprowadzenia zmian do zawartej w wyniku rozstrzygnigcia niniejszego postgpowania Umowy po jej

zawarciu. Ewentualne zmiany postanowien umowy beda zawierane w formie pisemnej pod rygorem niewazno$ci. Zmiany nieistotne moga

zosta¢ wprowadzone w kazdym czasie bez wzgledu na przyczyng. Zmiany istotne w stosunku do tresci oferty, na podstawie ktorej

dokonano wyboru Wykonawcy beda mogly zostaé wprowadzone z powodu:

® zmiany powszechnie obowigzujacych przepisow prawa, w zakresie niezb¢dnym dla dostosowania umowy do zmienionych
przepisow,

®  zaistnienia niemozliwych do przewidzenia w momencie zawarcia umowy okolicznosci faktycznych, prawnych, ekonomicznych,
w szczegolnosci w skutek wystapienia sity wyzszej, za ktorg Zadna ze stron nie ponosi odpowiedzialnoséci, w szczegolnosci
skutkujgcych brakiem mozliwosci nalezytego wykonania zawartej umowy, zwlaszcza w zakresie terminu lub sposobu jej
wykonania.

® aktualizacji danych Wykonawcy i Zamawiajacego

Ponadto zmiany beda mogty zosta¢ wprowadzone W Sytuacjach, o ktorych mowa w pkt 20) podrozdz. 6.5.2. Wytycznych Ministra
Inwestycji i Rozwoju z dnia 22 sierpnia 2019 r. w zakresie kwalifikowalnosci wydatkéw w ramach Europejskiego Funduszu Rozwoju
Regionalnego, Europejskiego Funduszu Spotecznego oraz Funduszu Spojnosci na lata 2014-2020.

X. DODATKOWE INFORMACJE

1.
2.
3.

Zamawiajacy nie przewiduje mozliwo$ci sktadania ofert czgsciowych.

Zamawiajacy nie przewiduje mozliwosci sktadania ofert wariantowych.

Zamawiajacy nie przewiduje mozliwosci udzielania zaméwien, o ktorych mowa w rozdziale 6.5. pkt 8 lit h Wytycznych
w zakresie kwalifikowalno$ci wydatkéw w ramach Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego, Europejskiego
Funduszu Spotecznego oraz Funduszu Spojnosci na lata 2014-2020.

. Niniejsze postepowanie podlega Regulaminowi udzielania zaméwieni przez Stowarzyszenie Slgski Klaster Lotniczy

z siedzibg w Kaniowie wspélfinansowanych w ramach srodkéw 7z Unii Europejskiej dostepnego pod adresem
internetowym www.aerosilesia.eu. Oferent, sktadajac oferte, zgadza si¢ na stosowanie tegoz regulaminu.

Dodatkowych informacji udzielamy: pod numerem telefonu +48570881 896 oraz adresem email:
przetargi@aerosilesia.eu

Zamawiajacy zastrzega mozliwos$¢ uniewaznienia postgpowania na kazdym jego etapie bez podawania przyczyny.

Zamawiajacy przewiduje mozliwo$¢ udzielenia ptatnosci tytutem zaliczek na poczet realizacji umowy jednak nie wigcej
niz do 50 % wartosci zamowienia wynikajacej z umowy.

Zawarta umowa w skutek przeprowadzonego postepowania moze zawiera¢é m.in. kary umowne za nieterminowg
realizacj¢ zamdwienia lub inne przypadki niewykonania lub nienalezytego wykonania zamdwienia.

Jezeli cena oferty bedzie razaco niska w stosunku do przedmiotu zaméwienia i budzi¢ bedzie watpliwosci Zamawiajacego
co do mozliwosci wykonania przedmiotu zamowienia zgodnie z wymaganiami okre§lonymi przez Zamawiajgcego w
szczegblnosci jezeli cena netto bedzie nizsza o 30% od wartos$ci zamowienia lub §redniej arytmetycznej cen wszystkich
pozostatych ofert, Zamawiajacy moze zwrdci¢ si¢ do oferenta o udzielenie wyjasnien w okreslonym terminie dotyczacych
elementow oferty majacych wptyw na wysoko$¢ ceny. Obowiazek wykazania, ze oferta nie zawiera razaco niskiej ceny,
spoczywa na Wykonawcy. Zamawiajacy oceniajac wyjasnienia, bierze pod uwage obiektywne czynniki, w szczegdlnosci
oszczgdnos¢ metody wykonania zamowienia, wybrane rozwigzania, wyjatkowo sprzyjajace warunki wykonania
zamowienia dostgpne dla Wykonawcy, oryginalno$¢ projektu oraz wptyw pomocy publicznej udzielonej na podstawie
odrebnych przepisow. Zamawiajacy odrzuca oferte oferenta, ktéry nie ztozyl wyjasnien lub jezeli dokonana ocena

wyjasnien wraz z dostarczonymi dowodami potwierdza, ze oferta zawiera razaco niskg cene w stosunku do przedmiotu

zaméwienia.

10. Zamawiajacy wyklucza z postgpowania podmioty powigzane z nim kapitalowo lub osobowo. Przez powiagzania

kapitatowe lub osobowe rozumie si¢ wzajemne powigzania mi¢dzy Zamawiajagcym lub osobami upowaznionymi do
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zaciggania zobowigzan w imieniu Zamawiajacego lub osobami wykonujacymi w imieniu Zamawiajagcego czynnosci
zwigzane z przeprowadzeniem procedury wyboru wykonawcy a wykonawca, polegajace w szczegdlnosci na:

a) uczestniczeniu w spotce jako wspdlnik spotki cywilnej lub spotki osobowej,

b) posiadaniu co najmniej 10% udziatéw lub akcji, o ile nizszy prog nie wynika z przepiséw prawa lub nie zostat okreslony
przez 1Z PO w wytycznych programowych,

¢) pelieniu funkcji cztonka organu nadzorczego lub zarzadzajacego, prokurenta, pelnomocnika,

d) pozostawaniu w zwiazku matzenskim, w stosunku pokrewienstwa lub powinowactwa w linii prostej, pokrewienstwa
drugiego stopnia lub powinowactwa drugiego stopnia w linii bocznej lub w stosunku przysposobienia, opieki lub kurateli,
e) pozostawaniu w takim stosunku prawnym lub faktycznym, ze moze to budzi¢ uzasadnione watpliwosci co do
bezstronnosci tych osob.

W imieniu Zamawiajacego:



