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1. Nazwaidane
teleadresowe

zamawiaj gcego:

Baker Tilly Poland Sp. z o.0.

Ul. Krélewska 27, 00-060 Warszawa

NIP 5252060079, REGON 012811203

tel. (022) 65336 44/5 , fax: (022) 827 69 15
www.bakertillypoland.eu

2. Przedmiot
zamowienia:

Przeprowadzenie szkolenia oraz organizacja logistyczna szkolenia
wyjazdowego na potrzeby realizacji projektu ,AKADEMIA GRUPY
KAPITALOWEJ. Budowa przewagi konkurencyjnej poprzez rozwoj
kadr.”, wspotfinansowanego z Unii Europejskiej z Europejskiego
Funduszu Spotecznego, nr projektu : UDA-POKL.02.01.01-00-
749/08. realizowanego w ramach Programu Operacyjnego Kapitat
Ludzki 2007-2013, Priorytet 1l Rozwdj zasobow ludzkich i potencjatu
adaptacyjnego przedsiebiorstw oraz poprawa stanu zdrowia oséb
pracujgcych, Dziatanie 2.1. Rozwéj Kadr nowoczesnej gospodarki,
Poddziatanie 2.1.1 Rozwdéj kapitatu ludzkiego w przedsiebiorstwach.

3. Opis przedmiotu
zamoOwienia

l. Przeprowadzenie szkolenia wyjazdowego dla grupy 200
0s0b, kadry pracowniczej i managerskiej Baker Tilly
Poland Sp. z o.0. (Lider Projektu) oraz Contract
Administration Sp. z 0.0. (Partner Projektu).

Wykonawca opracuje i zrealizuje program szkoleniowy na podstawie
nastepujgcych tematéw szkoleniowych:

e Zarzadzanie czasem, organizacja pracy wiasne;j.

e Zachowanie w czasie kontroli skarbowej i podatkowej —
psychologiczne aspekty skutecznych reakcji.

« Komunikacja nastawiona na budowanie wspétpracy w
zespole. Budowanie efektywnego zespotu i umiejetnosé
pracy w zespole.

e Kontrola i eliminowanie negatywnych emociji — radzenie
sobie ze stresem.

* Asertywnosc¢ — jak przyja¢ krytyke, pochwate, jak wyrazic¢
wlasne opinie i przekonania.

e Ocena pracownika. Jak dobrze oceniac, jak by¢ dobrze
ocenianym.

¢ Mnemotechniki.

Cele szkolenia wyjazdowego:

e Zaszczepienie koncepcji i tematyki, celéw i rezultatéw
szkolen miekkich, ktére realizowane bedg przez caty okres
trwania projektu

* UsSwiadomienie, iz kazda osoba stanowi wazng warto$¢ dla
organizacji i ma wptyw na postrzeganie zespotu przez
klientdw zewnetrznych

e Wozrost poczucia pracy zespotowej i ukierunkowania na cel a
tym samym identyfikacji z firma i jej celami




» Pokazanie w jaki spos6b budowac efektywng komunikacje
w zespole - wieloptaszczyznowos$¢ komunikacji

e Wozrost motywacji do indywidualnych kontaktéw miedzy
sobg a takze wewnatrz organizacji

*  Zwiekszenie otwartosci komunikacji i wspotpracy

* Rozwadj profesjonalnych relacji

e Zrozumienie wptywu systemu komunikacji na jakosc relacji z
ludzmi, a takze zaangazowanie ludzi i efektywno$¢ pracy

Rezultaty szkolenia wyjazdowego:

* Zwiekszenie zaangazowania w doskonalenie wiasnej
motywacji

e Wozrost innowacyjnosci i kreatywnosci w pracy

* Nabycie umiejetnosci:

komunikacyjnych wewnetrznych i zewnetrznych

racjonalnego planowania czasu

kontrolowania pracy wtasnej i pracownikow

skutecznego dziatania i osobistego przywdédztwa

wyznaczania i realizacji celow

kontrolowania i eliminowania negatywnych emocji
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Warunki szkolenia:

« termin realizacji szkolenia: wyjazd 14 maja 2009 r. w
godzinach popotudniowych, powrét 16 maja 2009 r. w
godzinach popotudniowych

« faktyczny czas trwania szkolenia — 1,5 dnia (12 godzin).

W ofercie nalezy zawrze¢ informacje o szczeg6towym
harmonogramie realizacji programu szkoleniowego jak réwniez
metodach szkoleniowych, zastosowanych podczas szkolenia..

Program szkoleniowy bedzie formg ,kick-off” programu szkolen,
ktore bedg realizowane przez caly okres trwania projektu zgodnie z
wyzej zaprezentowang tematykg szkolen. Program szkoleniowy
sktadac sie bedzie z serii ¢wiczen i projektow, ktére
przeprowadzone zostang w salach szkoleniowych jak i najblizszej
okolicy. Projekty i ¢wiczenia powinny zosta¢ poprzedzone
wyznaczeniem i formutowaniem celdw, a nastepnie po ich
zakonczeniu omoéwieniem procesow i interakcji zaistniatych podczas
ich wykonywania (rezultatéw) w kontekscie zaplanowanej tematyki i
rezultatéw szkolen. Szkolenie powinno sie rozpocza¢ oraz
zakonczy¢ ankietg przygotowang przez oferenta.

Il. Organizacja logistyczna szkolenia wyjazdowego dla 200
0s0b obejmujaca:

e rezerwacje hotelu wraz z wyzywieniem i przerwami
kawowymi podczas szkolen dla 200 oséb oraz kadry
szkoleniowej

* rezerwacje sal szkoleniowych

« transport uczestnikow z Warszawy, Wroctawia i £odzi na
miejsce szkolenia

« ubezpieczenie uczestnikdw szkolenia.




4. Wymogi stawiane
oferentom

» Oferta musi obowigzkowo zawiera¢ cene netto i brutto,
petne dane teleadresowe oferenta, jego NIP i REGON.

* Woycene nalezy przedstawi¢ w dwoch oddzielnych
pozycjach:

l. na przeprowadzenie szkolenia wyjazdowego
(wynagrodzenia treneréw)

Il. na organizacje logistyczng szkolenia — wycena
powinna zawiera¢ wyszegolnione koszty
organizaciji, transportu, zakwaterowania
uczestnikéw, wyzywienia.

e Oferent musi przedstawi¢ informacje o dotychczasowym
doswiadczeniu w realizacji podobnych szkoleh

+ Oferta musi zawierac:

» Doktadny program szkolenia

» Doktadny opis umiejetnosci ktére nabeda uczestnicy
szkolenia

» Opis materiatéw szkoleniowych

» Opis kwalifikacji i doswiadczenia os6b prowadzacych
szkolenie

» Opis miejsca prowadzenia szkolenia

» Opis metod szkoleniowych zastosowanych podczas
szkolenia

[l Kryteria
wyboru
oferty

+ Cena

« Jakos¢ przygotowanego programu szkoleniowego

» Dostosowanie oferty szkolenia do specyfiki Spotek

* Adaptacja stosowanych metod szkoleniowych i rozwigzan
do warunkéw polskich i mozliwosci uczestnikéw szkolen

V. Forma,
termin i
miejsce
skladania
oferty

Oferty mozna sktadac¢:

1. wformie papierowej na adres :
Baker Tilly Poland Sp. z o.0.
Ul. Krélewska 27, 00-060 Warszawa
PROJ.Z0O/Z-1/09/04/09.
lub

2. w formie elektroniczne;j:

na adres email: |drela@bakertillypoland.eu podajgc w tytule e-maila:
PROJ.Z0O/Z-1/09/04/09.

w terminie do 15.04.2009r.do godz. 11.30.

Dodatkowych informacji udziela Kierownik Projektu — Luiza Drela,
adres e-mail: Idrela@bakertillypoland.eu
telefon: /022/653 36 65.




