Monki, 19.05.2025 r.
Partnergia Sp. z 0.0.
Ul. Wyzwolenia 8a/16

19-100 Moniki

ZAPYTANIE OFERTOWE NR 2/05/2025

W zwigzku z ubieganiem sie o grant w ramach projektu ,,Bon na cyfryzacje” prowadzonego w ramach
Programu Fundusze Europejskie dla Podlaskiego 2021-2027, Priorytet | Badania i innowacje, Dziatanie
1.2 Rozwdj przez cyfryzacje,

Typ: Wdrazanie technologii cyfrowych w MSP — bon na cyfryzacje (projekt grantowy),
wspotfinansowanego ze srodkéw Europejskiego Funduszu Rozwoju Regionalnego (EFRR) w ramach
Programu Fundusze Europejskie dla Podlaskiego 2021-2027.

I Zamawiajacy
Partnergia Sp. z 0.0.
Ul. Wyzwolenia 8a/16
19-100 Monki

NIP: 5461397653

Il.  Opis przedmiotu zaméwienia
Kod i nazwa CPV:
72212000-4 Ustugi programowania oprogramowania aplikacyjnego

72000000-5 Ustugi informatyczne: konsultacyjne, opracowywania oprogramowania, internetowe i
wsparcia

80500000-9 Ustugi Szkoleniowe

Przedmiotem postepowania jest zaprojektowanie, wykonanie i wdrozenie kompleksowego,
zintegrowanego cyfrowego systemu sprzedazy, obejmujacego dwa S$cisle powigzane ze sobg
komponenty: platforme webowg oraz cyfrowy system sprzedazy i zarzadzania operacyjnego typu
CRM/ERP/DXP. Cato$¢ rozwigzania ma na celu wsparcie rozwoju dziatalnosci Partnergia Sp. z 0.0. oraz



rozwoj i skalowanie kluczowego produktu firmy — autorskiego systemu sprzedazowego OMS 360
(https://partnergia.pl/).

Projektowana platforma webowa stanowi punkt wejscia w proces sprzedazy — umozliwia pozyskiwanie
i przetwarzanie leaddw, prezentacje oferty, prowadzenie dziatan marketingowych i sprzedazowych,
zakup produktow w sklepie e-commerce oraz inicjowanie komunikacji z uzytkownikiem. Przetworzone
dane, w tym m.in. dane kontaktowe, transakcyjne oraz behawioralne, przekazywane sg nastepnie do
systemu CRM/ERP/DXP.

Cyfrowy system sprzedazy i zarzgdzania operacyjnego (CRM/ERP/DXP) petni funkcje backendowego
Srodowiska do obstugi leadéw, zarzadzania klientami, sprzedazy, analityki i operacji biznesowych, w
tym posprzedazowej obstugi klienta oraz zarzgdzania produktami cyfrowymi. Oba komponenty dziatajg
w oparciu o logike systemu OMS 360, stanowigcego witasnos¢ intelektualng Partnergia Sp. z o.0. i
objetego tajemnicg przedsiebiorstwa.

WSZYSTKIE rozwigzania, dotyczgce w zapytaniu ofertowym autorskiego systemu OMS 360 (objetego
tajemnicg przedsiebiorstwa), wymagajq autorskich rozwigzan “szytych na miare” i nie mogga byc
wdrozeniem rozwigzan catkowicie gotowych (tzw. “pudetkowych").

CZESC | PLATFORMA WEBOWA
1. Rola platformy webowej:

Platforma webowa stanowi kluczowy punkt kontaktu z potencjalnym klientem i petni funkcje gtéwnego
zrédta generowania leadéw oraz inicjowania $ciezki sprzedazowej i samej sprzedazy online. Gtowne
zadania platformy:

e prezentacja oferty firmy w sposdb nowoczesny i przejrzysty,

e dostarczanie tresci edukacyjnych i marketingowych (blog, case studies, VOD, FAQ i inne wyzej
wymienione tresci TOFU, MOFU, BOFU),

e umozliwienie zakupu (tgcznie z ptatnoscig) produktéw i ustug cyfrowych oferowanych przez
zamawiajgcego w sklepie e-commerce platformy webowej (produkty s3 fizycznie osadzone w
systemie CRM/ERP/DXP),

e generowanie leadéw sprzedazowych poprzez formularze kontaktowe, zapisy na webinar /
newsletter, czy darmowe konsultacje / demo,

e zbieranie danych o zachowaniach uzytkownikéw (np. odwiedzone elementy platformy,
klikniecia CTA, heatmapy itp.).

2. Dane wejsciowe i wyjsciowe dla platformy webowej:
Dane wejsciowe:

o formularze zgtoszeniowe — dane wprowadzone przez uzytkownika (imie, nazwisko, e-mail,
numer telefonu, zapytanie, preferencje ofertowe, dane firmy, dane do buyer persony i
systemu scoringowego OMS 360 - system objety tajemnicg przedsiebiorstwa).

e dane transakcyjne i zakupowe — informacje o produktach i ustugach dodanych do koszyka,
porzucone koszyki, zakonczone transakcje.



e zachowania uzytkownikdw na stronie — rejestrowane przez mechanizmy tagujgco-analityczne
odwiedzane elementy platformy,

e klikniecia przyciskéw CTA,

e czas spedzony na stronie,

e 7rédto wejscia (kampania, wyszukiwarka, social media, kanat kampanii (Google Ads, social
media, SEO, kampania UTM),

e urzadzenie i lokalizacja.

Dane wyjsciowe:

e |eady sprzedazowe — automatycznie przesytane do zintegrowanego systemu CRM, po
wypetnieniu formularzy kontaktowych lub zapisaniu sie do newslettera czy lead magnet.

e automatyczny scoring leada w oparciu o system OMS 360 objety tajemnicg przedsiebiorstwa

e automatyczna segmentacja leadéw w oparciu o system OMS 360 objety tajemnica
przedsiebiorstwa,

e segmentacja uzytkownikow — dane o preferencjach i zachowaniach, ktére sg podstawg dla
personalizacji komunikacji w dalszej czesci procesu i automatyzacjach komunikacji.

e zdarzenia uzytkownika — przesytane do CRM/ERP/DXP w celu dalszej analizy (np. klikniecie w
oferte, pobranie PDF-a, zapis na webinar, zakupy produktéw / ustug).

e zdarzenia uzytkownika: przesytane do CRM/ERP/DXP zapis na newsletter, klik w CTA, pobranie
tresci (whitepaper, PDF, prezentacja), zapis na demo, zakup produktu/ustugi cyfrowej,

e dane do automatyzacji: trigger dla kampanii e-mailowej (np. sekwencje TOFU, MOFU, BOFU),

e newslettery, sekwencje e-mailowe — zaplanowane i zainicjowane w wyniku aktywnosci
uzytkownika,

e prezentacja graficzna danych — dane wyjsciowe automatycznie przestane do CRM daja
mozliwosé przetwarzania i prezentacji cyfrowej do obliczen oraz graficznej do ilustracji i case
studies.

e eksport do CRM i Bl: JSON, XML, CSV, API push,

e dane do personalizacji: dynamiczne tresci (np. sugestie kurséw, CTA per segment).

3. Sposoby przetwarzania danych na platformie webowej:

e Mechanizmy tagujace (Google Tag Manager, dealfront, wiasny tracker JS),

e Obstuga zdarzen uzytkownika w czasie rzeczywistym (event listeners, DOM tracking),

e Integracja z narzedziami analitycznymi (np. GA4, Hotjar, Microsoft Clarity),

e Weryfikacja danych formularzowych po stronie klienta i serwera (walidacja regex,
reCAPTCHA),

e Automatyczne przesytanie leadéw do CRM przez webhook/API,

e Scoring i segmentacja realizowane przez backend (Node.js/PHP/Python) z logikg OMS 360
(dane objete tajemnicg przedsiebiorstwa),

e Dane tymczasowe buforowane w Redis lub przesytane bezposrednio do bazy danych
(PostgresSQL, MysQL).



4. Sposoby prezentacji danych platformy webowej:

e Personalizowane widoki na podstawie ciasteczek i historii aktywnosci,

e Sekcje dynamiczne: np. sugestie artykutéw, produktow, CTA na podstawie segmentu,

e  Grafiki i wykresy: w raportach uzytkownika, np. postep w onboardingu,

o  Wizualizacja heatmap uzytkownikdw (zewnetrzne narzedzia lub wtasne moduty),

e Formularze leadowe z progress barem, walidacjg i integracjg z bazg danych,

e Widzety rekomendacji tresci i produktéw dopasowane do historii interakcji,

e Raporty zachowan eksportowane do CRM i platform Bl do dalszej wizualizacji i predykcji.

Dane z platformy webowe] s3 integralng czescig systemu sprzedazowego i podlegajg tym samym
standardom bezpieczeristwa: TLS 1.3, RODO - petna zgodnos¢. Procesy przetwarzania sg rejestrowane
w audycie zdarzen (audit trail), a system wyposazony jest w automatyczne mechanizmy ochrony
prywatnosci (cookie banner, opt-in, double opt-in).

5. Rola systemu CRM / ERP / DXP:

System CRM / ERP / DXP przejmuje klientéw pozyskanych przez platforme webows i zarzadza nimi w
dalszej czesci hybrydowego lejka sprzedazowego VSL — high ticket w systemie sprzedazy OMS 360
(dane objete tajemnica przedsiebiorstwa). Umozliwia takze fizyczny zakup oraz konsumpcje
produktéw i ustug cyfrowych oferowanych przez zamawiajgcego, osadzonych back-endowo w
systemie CRM / ERP / DXP, a dostepnych front-endowo w sklepie e-commerce platformy webowej.
Jego zadania to:

e organizacjaiklasyfikacja leadow wedtug etapu sprzedazowego, scoringu leada i jego segmentu
w oparciu o autorski system OMS 360 objety tajemnica przedsiebiorstwa

e przypisywanie zadan handlowcom, customer success managerom i automatyzacja dziatan (np.
przypomnienia, follow-upy),

e zakup i konsumpcja produktéw i ustug cyfrowych zamawiajgcego poprzez integracje ze
sklepem e-commerce platformy webowej,

e prowadzenie petnej historii kontaktéw z klientem (w tym rejestrowanie nagran rozméw i ich
analiza przez dedykowany dla OMS 360 system Al na silniku OpenAl w chmurze),

e analiza skutecznosci dziatan (KPI tracking, konwersje, czas odpowiedzi, wartosé sprzedazy),

e wspieranie proceséw posprzedazowych, np. przez automatyczne ankiety satysfakcji, NPSy,
system rekomendacji czy programy lojalnosciowe.

e wspieranie proceséw posprzedazowych z zakresu customer care (zapytania posprzedazowe,
reklamacje, problemy wdrozeniowe itp).

e wspieranie procesdw z zakresu zarzgdzania zasobami operacyjnymi firmy (HR, finanse,
ksiegowosc).



6. Mechanizmy integracyjne:

e Oba systemy sg ze sobg zintegrowane za pomocg API, Zapier czy poprzez inny system integracji
wybrany przez Oferenta i zaakceptowany przez Zamawiajgcego, co zapewnia ptynny i
automatyczny przeptyw informacji w czasie rzeczywistym.

Kluczowe dane przesytane miedzy systemami obejmuja:

e dane kontaktowe uzytkownikéw (imie, nazwisko, e-mail, telefon, preferencje ofertowe, dane
firmy, dane do buyer persony i systemu scoringowego OMS 360 - system objety tajemnica
przedsiebiorstwa),

e 7rédtoityp leada (formularz, zapis do newslettera, landing page kampanii),

e zachowania uzytkownika na stronie (czas spedzony, klikniecia, odwiedzone elementy
platformy),

e statusy w lejku sprzedazowym (nowy, w trakcie, zakoriczony sukcesem, utracony),

e wyniki kampanii marketingowych (CTR, konwersja, otwarcia maili).

Dzieki tak zaprojektowanej integracji mozliwa jest:

e natychmiastowa reakcja na aktywnosé uzytkownika (np. automatyzacja kampanii e-mail z
ofertg po zapisie na webinar),

e spdjnosc danych pomiedzy systemami i brak duplikacji wpisow,

e tfatwa skalowalnos¢ i mozliwosé dalszej rozbudowy o kolejne komponenty (np. system
fakturowania, Bl, system lojalnosciowy),

e koordynacja, automatyzacje i skalowalnos¢ z pozostatymi funkcjonalnosciami systemu
cyfrowego dotyczacymi dziatarn operacyjnych, np. system ofertowania, fakturowania, BI,
system lojalnosciowy),

e eliminacja recznych wpiséw do minimum,

e uzyskanie maksimum przychoddw w stosunku do naktaddéw.

7. Logika automatyzacji — platforma webowa

Platforma webowa nie tylko prezentuje oferte firmy i umozliwia kontakt z potencjalnym klientem, ale
rowniez petni kluczowg role w inicjowaniu i wspieraniu zautomatyzowanych proceséw
marketingowych i sprzedazowych. Wdrozenie logiki automatyzacji na poziomie front-endowym
umozliwia aktywne angazowanie uzytkownika w oparciu o jego zachowania na stronie.

Automatyzacje poziomu 1: Formularz kontaktowy jako punkt wyzwolenia

e Uzytkownik odwiedza platforme i wypetnia formularz kontaktowy (np. zapytanie o ustuge,
prosba o wycene).

e Po wystaniu formularza system natychmiast wyswietla podziekowanie i uruchamia sekwencje
e-mailowg (np. e-mail z PDF ofertg, linkiem do portfolio).

o Jednoczesnie dane trafiajg do systemu CRM jako nowy lead, z oznaczeniem Zrédta (np.
,formularz X z elementu platformy”).



Jednoczesnie uruchamiana jest automatyczna sekwencja mailingowa z CRM, “ogrzewajaca”
leada,

Po 48 godzinach — jesli uzytkownik nie klikngt w przestang oferte — automatycznie wysytane
jest przypomnienie: ,Czy miate$ juz okazje zapoznaé sie z naszg propozycjg?” i kolejna
sekwencja mailingowa z CRM.

Automatyzacje poziomu 2: Porzucony koszyk — automatyczne ratowanie konwersji

Uzytkownik dodaje ustuge lub produkt do koszyka na platformie webowej, ale nie konczy
procesu rezerwacji lub zakupu, co rejestruje platforma webowa i wysyta do CRM,

System zapisuje sesje uzytkownika oraz identyfikuje go (jesli wczesniej sie logowat lub zostawit
dane).

Po 2 godzinach system wysyfa automatyczny e-mail z przypomnieniem: ,Zostawites co$ w
koszyku — zrealizuj zamdwienie jednym kliknieciem”.

Po kolejnych 24 godzinach — jesli nie doszto do konwersji — uzytkownik otrzymuje dodatkowg
wiadomosé z kodem rabatowym lub bonusem (np. ,,Dokoncz dzis, a otrzymasz 10% rabatu”).

Automatyzacje poziomu 3: Zachowania uzytkownika jako wyzwalacz akcji

Uzytkownik odwiedza 3 rézne elementy platformy w ciggu jednej sesji.

System przypisuje mu tag ,wysokie zainteresowanie” i uruchamia widget z propozycja
rozmowy z konsultantem (live chat lub CTA do formularza).

Jesli uzytkownik kliknie w przycisk, zostaje automatycznie przekierowany do formularza
kontaktowego lub umoéwienia spotkania w kalendarzu zintegrowanym z CRM.

Niezaleznie, system zapisuje dane o zachowaniach do pdzniejszej analizy w CRM (segmentacja,
personalizacja kampanii retargetingowych).

Dodatkowe mozliwosci automatyzacji w obrebie platformy webowej:

Automatyczne powiadomienia push lub popupy — wyswietlane w zaleznosci od czasu
spedzonego na platformie, zrédta wejscia czy sekcji, ktérag uzytkownik przeglada.

Zapis do newslettera / webinaru — aktywuje sekwencje onboardingowa (np. 3-maile:
powitanie, przedstawienie oferty, call to action).

Zachowania na blogu lub stronie wiedzy — uzytkownik, ktdry przeczyta co najmniej 2 artykuty,
otrzymuje sugestie darmowej konsultacji lub e-booka.

Personalizacja tresci — na podstawie lokalizacji, jezyka przegladarki lub historii interakgcji,
platforma dynamicznie dostosowuje tresé¢, np. pokazujgc najczesciej wybierane ustugi w
danym regionie.

System powinien by¢ tak zbudowany i zintegrowany, aby uzyskaé optymalng skutecznosé rezultatéw

w stosunku do naktadow, oraz:

maksimum automatyzacji
optymalny poziom produktywnosci i oszczednosci
zminimalizowacd zbedne zatrudnienie i wykonywanie funkcji biznesowych recznie



Wymagania i funkcjonalnosci powinny by¢ dostosowane do specyficznych potrzeb firmy Partnergia sp.

z 0.0. a w szczegdlnosci do specyfiki autorskiego systemu sprzedazy OMS 360 - szczegdétowe dane

objete tajemnica przedsiebiorstwa.

Projektowana platforma webowa petni kluczowa role w generowaniu wartosci biznesowej poprzez

skalowalne i zautomatyzowane procesy pozyskiwania leadéw oraz monetyzacji tresci cyfrowych.

System zostat zaplanowany z myslg o elastycznym dziataniu, integracji z réznorodnymi kanatami

marketingowymi i sprzedazowymi oraz wysokim poziomie konfigurowalnosci wzgledem strategii

marketingowej zamawiajgcego.

Funkcjonalnosci platformy webowej:

architektura platformy webowej musi by¢ wykonana i dostosowana catkowicie do
indywidualnych  potrzeb autorskiego systemu sprzedazy OMS 360 (tajemnica
przedsiebiorstwa),

dane do scoringu zbierane i kategoryzowane w czasie rzeczywistym, z mozliwoscig
automatyzacji raportowania zaréwno do klienta jak i do zamawiajgcego w czasie rzeczywistym
(min. 2 000 leadéw miesiecznie), przez wewnetrzne lub zewnetrzne narzedzie ankietujace,
dajace mozliwos¢ przypisywania danym wartosci ilosciowych i jakosciowych, zgodnych z
parametrami (min. 70 parametréw) autorskiego systemu sprzedazy OMS 360 (tajemnica
przedsiebiorstwa),

projektowana platforma webowa stanowi skalowalng warstwe prezentacyjno-integracyjng
dedykowang do pracy w Srodowisku interoperacyjnym z autorskim systemem sprzedazowym
OMS 360 (informacje objete tajemnica przedsiebiorstwa). Rozwigzanie bazuje na architekturze
zorientowanej na ustugi (SOA), dziatajgc w Srodowisku chmurowym z natywnym wsparciem
dla konteneréw (Docker/Kubernetes lub podobne) oraz automatyzacji Cl/CD lub podobne,
platforma webowa ma stuzy¢ generowaniu i zarzgdzaniu leadami na pierwszym etapie procesu
(co najmniej 2,000 miesiecznie) i ma obstugiwaé rdwnolegle kanaty ptatne (np. Google Ads,
Meta Ads, LinkedIn Ads) oraz organiczne (SEO, content marketing, media spotecznosciowe, e-
mail marketing) w celu generowania leadéw.

formularze leadowe dostepne sg w réznych sekcjach platformy webowej—w ramach modutéw
sprzedazowych, informacyjnych oraz ofertowych. System umozliwia petng edycje pdl,
scenariuszy i integracji z systemem CRM.

gromadzone dane:

imie, nazwisko,

numer telefonu,

adres e-mail,

adres firmy i adres korespondencyjny,

dane opisujgce wielkos$¢ firmy (np. liczba pracownikéw, przychéd roczny),

O O O O O

charakterystyka buyer persony (preferencje zakupowe, poziom decyzyjny, sektor) —
dane objete tajemnica przedsiebiorstwa.

system ma umozliwia¢ automatyczne tagowanie leaddw, scoring jakosciowy (zgodny z
systemem OMS 360 i objety tajemnicag przedsiebiorstwa) oraz natychmiastowe przesytanie
danych do systemu CRM za posrednictwem API, Zapier czy innych metod.

7



mozliwo$é zakupu produktéw cyfrowych poprzez sklep e-commerce, ktéry jest osadzony

funkcjonalnie i wizualnie na platformie webowej. To wfasnie platforma webowa petni role

interfejsu prezentacyjnego i punktu wejscia uzytkownika koncowego, gdzie uzytkownik:
przeglada oferte produktowsg (kursy, tutoriale, onboardingi, subskrypcije),

o dodaje produkty do koszyka,
o realizuje transakcje ptatnicze,
o zarzadza swoim kontem i dostepem do tresci cyfrowych.

Rola poszczegdlnych komponentéw systemu:

1. Platforma webowa

o Prezentacja oferty: dynamiczne tresci produktowe, opisy produktéw / ustug
cyfrowych, CTA,

o Koszyk i $ciezka zakupu: interfejs zakupu, walidacja formularzy, obstuga koddéw
rabatowych,
Rejestracja uzytkownika: tworzenie konta, zapis na newsletter, zgody RODO,
Dostep do zakupionych materiatéw: streaming video, pobieranie plikéw, system
postepow edukacyjnych.

2. Modut DXP (Digital Experience Platform)

o Zarzadzanie produktem cyfrowym: edycja, wersjonowanie, przypisywanie do
kampanii,

o Zarzadzanie dostepem: kontrola subskrypcji, autoupgrade'y, licencje czasowe i/lub
bezterminowe (subskrypcyjne),

o Mechanika dostepnosci i promocji: trigery kampanii, kupondéw rabatowych,
ograniczen czasowych, subskrypcji,
Integracja Al: personalizacja rekomendacji, inteligentne podpowiedszi,
Raportowanie uzytkownikdw: konsumpcja tresci, aktywnos¢, satysfakcja.

3. System ERP

Fakturowanie: automatyczne generowanie faktur VAT,

Zarzadzanie ptatnosciami: status ptatnosci, integracja z PayU, Stripe, Przelewy24,
Cykliczne rozliczenia: odnowienia subskrypcji, przypomnienia, windykacja,
Ksiegowos¢ i raporty finansowe: przychody, zestawienia sprzedazowe.

O O O O

Ticketing i wsparcie techniczne: zgtoszenia klientéw, ankiety NPS,

4., System CRM

Obstuga klienta: rejestracja zakupu jako kontaktu handlowego,

Follow-up sprzedazowy i posprzedazowy: sekwencje e-mailowe, przypomnienia,
Kampanie marketingowo-sprzedazowe, customer care i NPS,

Segmentacja leadow: klasyfikacja na podstawie danych zakupowych i behawioralnych.

O O O O

Integracja i przeptyw danych



o Dane z zakupdow w sklepie e-commerce na platformie webowej s3g rejestrowane w
systemie DXP i przesytane do ERP (w celach ksiegowych) oraz CRM (w celach
relacyjnych).

o DXP i platforma webowa wykorzystujg wspodlny front-end, a dane zebrane przez
interfejs uzytkownika sg przetwarzane przez back-end DXP.

o RESTful API, webhooki i/lub middleware zapewniajg komunikacje miedzy modutami.

Platforma webowa umozliwia uzytkownikom zakup i dostep (ale nie konsumpcje, ktéra
dostepna jest dopiero na platformie e-learningowej DXP w cyfrowym systemie sprzedazy
CRM/ERP/DXP) produktow cyfrowych stworzonych przez zamawiajgcego w modelu B2B lub
B2C (elementy systemu OMS 360 objetego tajemnicg przedsiebiorstwa). Te produkty to m.in.:
e Tutoriale (materiaty wdrozeniowe OMS 360):

v" Dostepne w formie wideo, PDF lub interaktywnych przewodnikéw.

v' Zakres czasowy od 1 minuty do 8 godzin.

v" Dostepne przez platforme webowg do zakupu, a osadzone bezposrednio w cyfrowym
systemie sprzedazy CRM/ERP/DXP ub udostepniania ich za pomocg linkéw z kontrolg
dostepu.

e Kursy online:

v" podziat na: moduty tematyczne, lekcje i éwiczenia interaktywne, testy zaliczeniowe lub
certyfikaty.

v' obstuga tresci do 8 godzin na kurs.

v mozliwo$é segmentacji kurséw dla réznych grup odbiorcéw (np. klienci, partnerzy,
pracownicy).

v" automatyczne przypisywanie dostepu po zakupie.

e Onboarding:

v moduty onboardingowe zewnetrzne - dla klientéw i wewnetrzne (np. dla nowych
pracownikéw).

v" mozliwo$é integracji z systemami klienta przez REST API (np. wysytka unikalnego linku
dostepowego z zewnetrznego CRM).

v' $ledzenie aktywnosci uzytkownika: ktére materiaty zostaty otwarte, kiedy, na jakim
urzadzeniu.

v" materiaty wideo i tekstowe — dtugos¢ od 1 minuty do 8 godzin.

Techniczne mozliwosci platformy webowej:

zintegrowany system ptatnosci (np. Stripe, PayU, Przelewy24, BLIK) z fakturowaniem.
mozliwo$¢ zarzadzania koszykami i upustami (w tym kody rabatowe QR) zintegrowana z
systemem sprzedazy cyfrowej.

dostep do obstugi dostepu czasowego, jednorazowego lub subskrypcyjnego do produktdow -
zintegrowany z systemem sprzedazy cyfrowej CRM/ERP/DXP.

mechanizmy ochrony tresci (np. znakowanie wideo, ograniczenie dostepu do IP) zintegrowane
z systemem sprzedazy cyfrowej CRM/ERP/DXP,

panel administracyjny do zarzadzania uzytkownikami, zamodwieniami i produktami
zintegrowany z systemem sprzedazy cyfrowej CRM/ERP/DXP,



platforma musi byé w petni zgodna z wewnetrzng architekturg modularng OMS 360
(informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa) i wspieraé¢ dwustronng synchronizacje danych
przez RESTful API, Zapier *lub podobne) oraz webhooki,

kazdy punkt wejscia uzytkownika (formularz, klikniecie, zdarzenie systemowe) musi by¢

przetwarzany w czasie rzeczywistym i przypisywany do okreslonego procesu scoringowego w

OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa), z zachowaniem integralnosci

danych i standardéw cyberbezpieczeristwa ujetych w pdzniejszym szkoleniu w tym zakresie,

platforma obstuguje bazy danych: MySQL, PostgreSQL, MS SQL z zastosowaniem ORM (np.

Sequelize, Prisma),

system zapewnia petng automatyzacje:

o akwizycji danych kontaktowych i parametrycznych leadéw (co najmniej 2 000 miesiecznie),

o przypisywania dynamicznych wag i klasyfikatorow zgodnych z modelem scoringowym OMS
360 (informacje objete tajemnicy przedsiebiorstwa, ponad 70 parametréw per rekord),

o transmisji danych zgodnych z OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa) w
trybie online (push-based, low-latency).

o zintegrowanych narzedzi do obstugi ankiet (zewnetrzne lub wewnetrzne) umozliwia
przypisywanie atrybutéw jakosciowych i ilosciowych zgodnych z parametrami OMS 360
(informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa).

platforma pozyskuje leady w sposéb ciggty z kanatéw organicznych i ptatnych:
kanaty organiczne: content-based inbound (blog, podcast, vlog, social media),

o kanatéw ptatnych: Google Ads, Meta Ads, LinkedIn Ads inne,
o afiliacje i platformy partnerskie (integracja po API lub SFTP),
o third-party lead generators (np. LinkedIn automation tools — zakres objety tajemnica

przedsiebiorstwa).
system obstuguje rozpoznawanie i segmentacje zrédta leadu (referrer, UTM, fingerprinting)
oraz automatyczne mapowanie kampanii i synchronizacje zgodng z OMS 360 (informacje
objete tajemnicg przedsiebiorstwa).
modut raportowy operuje w czasie rzeczywistym na zdarzeniach systemowych — przetwarza
dane z poziomu Ul/UX oraz API, dostarczajac:
o konwersje na etapach TOFU lejka sprzedazowego (w tym VSL/high ticket — modele
przetwarzania objete tajemnicg przedsiebiorstwa),
dane behawioralne (heatmapy, klikniecia, czas aktywnosci, scroll depth),
Al-driven scoring na podstawie autorskiego modelu GPT fine-tuned z silnikiem OpenAl do
OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa).
interfejs raportowy umozliwia tworzenie dashboardéw, regut alertowych, raportow
dynamicznych i eksportéw do BI.
platforma webowa jest w petni kompatybilna z CRM, ERP i DXP cyfrowego systemu sprzedazy
- uzywanymi przez Zamawiajgcego oraz OMS 360 (informacje objete tajemnica
przedsiebiorstwa).
obstuguje integracje z platformami e-commerce (Shopify, WooCommerce), bramkami
ptatniczymi oraz mikroustugami rozszerzajgcymi funkcjonalno$é¢ OMS 360 (informacje objete
tajemnicg przedsiebiorstwa).
system zostat przygotowany do rozszerzen: nowe komponenty OMS 360 (informacje objete
tajemnicg przedsiebiorstwa), kolejne $ciezki przetwarzania leadéw, wersjonowanie API,
aktualizacje scoringu.
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e interfejs platformy zaprojektowany zgodnie z RWD i standardami Material Ul, kompatybilny z
przegladarkami na iOS, Android, Linux.

e Ul/UX odzwierciedla strukture i logike sciezki uzytkownika w OMS 360 (informacje objete
tajemnicg przedsiebiorstwa), z wbudowang analityka zachowan uzytkownika oraz
testowaniem wersji (A/B, multivariate).

10. Bezpieczenstwo platformy webowej:

e Bezpieczenstwo i zgodnos$c regulacyjna

e Szyfrowanie TLS 1.3, certyfikaty bezpieczeristwa, model RBAC/ABAC dla uzytkownikéw.

e Zgodnos$é z RODO, NIS2 oraz ustawg o krajowym systemie cyberbezpieczeristwa.

e Platforma wyposazona w system monitoringu i alertowania incydentéw bezpieczeristwa oraz
petne logowanie operacji administracyjnych.

11. Wdrozenie PLATFORMY WEBOWEJ
Zakres zaméwienia powinien obejmowac réwniez wdrozenie platformy webowej u Zamawiajacego.

Oferent powinien w swojej ofercie uwzgledni¢ wszelkie koszty zwigzane z wdrozeniem dostarczanego
oprogramowania, takie jak np.: instalacja oprogramowania na serwerze i stacjach roboczych,
konfiguracja oprogramowania na serwerze i stacjach roboczych, parametryzacja systemu i prace
programistyczne zwigzane z kastomizacjg systemu, testowanie, uzgodnienia z uzytkownikami,
dostosowanie systemu do wymagan uzytkownikdw, niezbedne korekty, finalne uruchomienie
systemu. Powyzszy katalog moze by¢ modyfikowany przez Wykonawce w zaleznosci od fizycznych
potrzeb wynikajgcych z zastosowanych technologii informatycznych.

Wymogiem Zamawiajgcego jest uwzglednienie w ofercie wszelkich prac niezbednych do prawidtowego
dziatania dostarczanego systemu.

Szacowany przez zamawiajgcego czas wykonania platformy webowej:

e 16h koncepcja systemu

e 40h wykonanie prototypu do wdrozenia
e 40h iteracje

e 40h wersja finalna do wdrozenia

Szacowany przez zamawiajgcego czas wdrozenia platformy webowej:

e 16h uruchomienie, migracja danych, testy, debugging
e 16-32h szkolenie z obstugi uzytkownikow wewnetrznych Partnergii

System ma by¢ wykonany w wersji chmurowej dla min. 3 uzytkownikéw wewnetrznych Partnergii z
uprawnieniami administratora systemu do samodzielnego zarzadzania systemem i z mozliwoscig
samodzielnej rozbudowy systemu. Rozwigzania co do infrastruktury technicznej do ustalenia w
zaleznosci od przedstawionych przez Oferenta rozwigzan technologicznych.
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System powinien dawa¢ mozliwos¢ jednoczesnego uzytkowania przez przynajmniej 2,000 klientéw
jednoczesnie w momencie uruchomienia, z mozliwoscig skalowania bez limitu uzytkownikéw
korzystajacych z platformy.

SLA:
Utrzymanie dostepnosci systemu na poziomie nie mniejszym niz 99,5% w skali roku
1. Czas reakcji na awarie

e krytyczne awarie (np. brak dostepu do systemu): czas reakcji — do 24h od zgtoszenia przez
zamawiajgcego, czas naprawy — do 48h od zgtoszenia przez zamawiajgcego.

e btedy wysokiego priorytetu (utrudniona funkcjonalnosé): reakcja — do 24h od zgtoszenia przez
zamawiajgcego, naprawa — do 48h od zgtoszenia przez zamawiajgcego.

e Dbtedy niskiego priorytetu: reakcja — do 48h od zgtoszenia przez zamawiajgcego, naprawa — do
3 dni roboczych od zgtoszenia przez zamawiajgcego.

2. Wsparcie techniczne

e Standardowy support: pn—pt 9:00-17:00.
e Opcjonalnie: wsparcie 24/7 dla krytycznych awarii.

3. Utrzymanie i aktualizacje

e Regularne aktualizacje funkcjonalnosci: min. raz na miesiac.
e Bezpieczne wdrozenia aktualizacji — poza godzinami szczytu (np. 22:00-6:00).
e Informowanie o planowanej konserwacji — min. 48h wczesniej.

4. Zarzadzanie btedami i poprawkami

e Obowigzek prowadzenia systemu zgtoszen (np. ticketing system).
e Raportowanie postepu w rozwigzywaniu zgtoszen co najmniej raz na tydzien przy btedach
otwartych dtuzej niz 5 dni.

5. Kopie zapasowe i odzyskiwanie danych

e Codzienne automatyczne kopie zapasowe danych uzytkownikow.
e Plan odzyskiwania danych (DRP) — przywrécenie systemu do dziatania maks. w 24h po awarii
krytycznej.

6. Gwarancja bezpieczenstwa (Security)

e Wdrozenie mechanizmow szyfrowania danych (TLS 1.2+).
e Regularne testy penetracyjne i zgodnos$¢ z RODO (GDPR) i innymi wymogami prawnymi.

7. Testy przed wdrozeniem, szkolenie uzytkownikéw, dokumentacja.
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CZESC 11 SYSTEM SPRZEDAZY
1. Rola cyfrowego systemu sprzedazy CRM, ERP i DXP:

System CRM / ERP / DXP przejmuje klientéw pozyskanych przez platforme webowg (oraz klientéw z
innych zrédet trafiajgcych do CRM bezposrednio) i zarzgdza nimi w dalszej czesci hybrydowego lejka
sprzedazowego VSL — high ticket w systemie sprzedazy OMS 360 (dane objete tajemnica
przedsiebiorstwa). Umozliwia takze fizyczny zakup oraz konsumpcje produktéw i ustug cyfrowych
oferowanych przez zamawiajgcego, osadzonych back-endowo w systemie CRM/ERP/DXP, a
dostepnych front-endowo w sklepie e-commerce platformy webowe;j. Jego zadania to:

e oprogramowanie do kompleksowego zarzgdzania klientami (uwzgledniajgcego catosciowy
proces back-endowy: przyjecie leada (min. 2,000 uzytkownikéw miesiecznie), przetworzenie
danych wyjsciowych z platformy webowej bedgcych jednoczesnie danymi wejsciowymi
cyfrowego systemu sprzedazy i zarzgdzania operacyjnego CRM/ERP/DXP (imie, nazwisko, nr
telefonu, adres e-mail, adres firmy, adres korespondencyjny, parametry wielkosci firmy,
parametry buyer persony zgodnymi z hybrydowg sciezka sprzedazowgq (VSL-high ticket) OMS
360 Partnergii w systemie sprzedazy OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa),

e oprogramowanie do kompleksowego zarzgdzania zamowieniami i dziataniami operacyjnymi,
zgodnymi z potrzebami operacyjnymi spoétki (HR, ofertowanie, fakturowanie, analiza KPI i
konwersji itd.)

e platforma ustug/produktéow cyfrowych, zawierajgcg osadzone na platformie (w chmurze bez
serwerow wtasnych) dedykowane rozwigzania OMS 360 w formie nagran audio / wideo,
narzedzi cyfrowych (ankiety, tabele, itp.) oraz narzedzi Al (autorski wewnetrzny model GPT na
silniku OpenAl spdjny z architekturg OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa).

e organizacjaiklasyfikacja leadow wedtug etapu sprzedazowego, scoringu leada i jego segmentu
w oparciu o autorski system OMS 360 objety tajemnica przedsiebiorstwa

e przypisywanie zadan handlowcom, customer success managerom i automatyzacja dziatan (np.
przypomnienia, follow-upy),

e zakup i konsumpcja produktéw i ustug cyfrowych zamawiajgcego poprzez integracje ze
sklepem e-commerce platformy webowej,

e prowadzenie petnej historii kontaktéw z klientem (w tym rejestrowanie nagran rozméw i ich
analiza przez dedykowany dla OMS 360 system Al na silniku OpenAl w chmurze),

e analiza skutecznosci dziatan (KPI tracking, konwersje, czas odpowiedzi, wartosé sprzedazy),

e wspieranie proceséw posprzedazowych, np. przez automatyczne ankiety satysfakcji, NPSy,
system rekomendacji czy programy lojalnosciowe.

e wspieranie proceséw posprzedazowych z zakresu customer care (zapytania posprzedazowe,
reklamacje, problemy wdrozeniowe itp).

e wspieranie procesdw z zakresu zarzgdzania zasobami operacyjnymi firmy (HR, finanse,
ksiegowosc i inne).

Kazdy z modutéw systemu w zapytaniu zostat zaplanowany i opisany jako zintegrowany komponent
tréjwarstwowej architektury cyfrowej z funkcjonalnosciami klasy CRM, ERP i DXP, zapewniajgcymi
petne pokrycie cyklu zycia klienta w modelu B2B/B2C.
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Dane wejsciowe:
a) dla modutu CRM / marketing automation:

Dane kontaktowe leadéw (w tym z platformy webowej): imie, nazwisko, e-mail, numer
telefonu, adres korespondencyjny, inne

Informacje firmowe: nazwa firmy, adres siedziby, NIP, branza, wielko$¢ firmy (MSP/duze
przedsiebiorstwo),

Parametry klasyfikacyjne: liczba pracownikéw, przychdd roczny, region dziatania, liczba
punktdéw sprzedazy,

Dane behawioralne: Zrédto pozyskania (np. Linkedln, Google Ads, cold call), klikniecia w
newsletter, otwarcia e-maili, wizyty na platformie, sciezka klikniec¢ (clickstream),

Dane transakcyjne: liczba zamodwien, kategorie zainteresowania, produkty przegladane,

Dane scoringowe: punktacja przyznawana automatycznie na podstawie regut scoringowych
(matryce OMS 360 — objete tajemnicg przedsiebiorstwa),

Dane z formularzy i ankiet: zainteresowanie produktem, poziom gotowosci zakupowej,
odpowiedzi tekstowe (intencja zakupowa),

Aktywnos¢ w kanatach: liczba interakcji, czas odpowiedzi, czas sesji, aktywnos¢ w mediach
spotecznosciowych,

Preferencje komunikacyjne: kanat kontaktu, czestotliwos¢, jezyk komunikacji.

b) dla modutu ERP / operacyjnego:

Dane pracownicze: petne dane personalne, rola, dziat, poziom dostepu, historia szkolen,
Dane o zamdwieniach: ID zamdwienia, data, status, wartos$¢ brutto/netto, produkty,

Dane finansowe: forma ptatnosci, harmonogramy pfatnosci, opdznienia, kody referencyjne
bankowe,

Zgtoszenia serwisowe: opis problemu, data i czas zgtoszenia, osoba zgtaszajaca, zatgczniki,
priorytet,

Aktywnosc¢ zespotow: przypisane zadania, terminy realizacji, zaleznosci miedzy dziatami,
Dane integracyjne: przekierowania API z platformy e-commerce, statusy transakgji.

c) dla platformy cyfrowych produktéw i ustug (DXP):

Konto uzytkownika: login, hasto (hashed), status konta, role,

Dane uzytkowania: liczba logowan, urzadzenia, sesje, lokalizacja IP,

Konsumpcja tresci: obejrzane kursy/tutoriale, czas trwania, powtdrki, oceny, statusy zaliczen,
certyfikaty

Dane zakupowe: zakupione licencje, typ produktu (subskrypcja/jednorazowy dostep), data
zakupu,

Dane Al: logi interakcji z modelem GPT, zapytania, odpowiedzi, preferencje semantyczne,
feedback modelowania

Preferencje uzytkownika: tematyka kurséw, poziom zaawansowania, zarejestrowane cele
uzytkownika.
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Dane wyjsciowe:
a) dla CRM:

Raporty sprzedazowe: liczba leadéw w lejku, wspotczynniki konwersji na wszystkiech etapach
autorskiego hybrydowego lejka sprzedazowego VSL high-ticket w systemie OMS 360
(informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa), Sredni czas domkniecia sprzedazy, rozbicie wg
kanatéw, inne w zaleznosci od potrzeb

(customer journey),

Dane scoringowe: ranking leadéw, reguty automatyzacji (np. lead >80 pkt = przypisanie do
konsultanta A) - zgodne z OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa)

Alerty i zadania: przypomnienia o follow-upach, taski dla konsultantéw,

Eksport danych: eksport leadéw, kampanii, raportéw do CRM zewnetrznego lub narzedzi BI.

b) dla ERP / systemu operacyjnego:

Faktury: numer faktury, data, klient, wartos¢, termin ptatnosci, status ptatnosci, trigery
automatyzacji przypomnien o ptatnosci

Zestawienia rozliczen: przeterminowane naleznosci, historia ptatnosci, wptywy vs. plan,
Raporty HR: liczba szkolen, oceny koricowe, aktywnosé kadry, poziom zaangazowania, churn,
wydajnosé,

Raporty zgtoszen: SLA zgtoszen, liczba rozwigzanych/otwartych, $redni czas odpowiedzi, jakosé
obstugi (NPS, CSAT),

Raporty operacyjne: wydajnos¢ dziatéw, czas realizacji zamdwien, czas reakcji na zgtoszenia.

c) dla DXP:

Dashboardy uzytkownikéw (min. 2,000 w momencie uruchomienia): produkty w uzyciu,
postepy w kursach, poziomy zaawansowania, certyfikacje

Raporty Al: najczestsze zapytania, skutecznos$é¢ podpowiedzi, tematyka, czas odpowiedzi,
jakos¢ odpowiedzi

Dane sprzedazowe: liczba sprzedanych produktéw cyfrowych, struktura przychodéw,
skutecznos$¢ promociji, upselling / crosselling

Raporty dostepnosci ustug: uptime platformy, btedy 4xx/5xx, logi incydentow,

Eksport danych: dane uzytkownikdéw, aktywnosci, licencje, historia interakcji, dla integracji z
systemami raportowania i ksiegowosci.

Sposoby przetwarzania danych:

Dane przetwarzane w czasie rzeczywistym oraz batchowo (cykliczne agregaty
dzienne/miesieczne),
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Integracja za pomocg RESTful API, webhookdw oraz middleware (np. Zapier, Make),
Automatyczne klasyfikowanie i routing danych przy uzyciu regut warunkowych (if/then, event-
triggered workflows),

Obliczenia scoringowe i przeksztatcenia danych (ETL) realizowane w osobnych ustugach
przetwarzajacych (microservices),

Weryfikacja i walidacja danych wejsciowych na poziomie front-endu i back-endu,
Zabezpieczenia: TLS 1.3, szyfrowanie danych w spoczynku (AES-256), uwierzytelnianie
wielosktadnikowe, uprawnienia RBAC/ABAC,

Przechowywanie danych: w bazach relacyjnych (PostgreSQL, MySQL), z mozliwoscig
cache’owania danych statycznych (Redis).

Sposoby prezentacji danych:

Dashboardy uzytkownika koricowego (RWD, Material Design, dynamiczne widzety),

Panele analityczne (KPI, tablice kanban, lejki sprzedazowe, zrédta pozyskania, heatmapy
zachowan),

Raporty PDF/Excel generowane cyklicznie lub na zgdanie,

Alerty mailowe/SMS dla kluczowych zdarzen (np. lead >90 pkt, opdznienie ptatnosci, btedy
aplikacji),

Widoki operacyjne: kalendarze, listy zadan, timeliny kampanii,

Eksport danych z selekcjg filtrow i pol,

Interfejs administracyjny z opcjami edycji, przegladu i zatwierdzania danych historycznych i
biezacych.

CRM - logika automatyzacji sprzedazy i lead nurturingu

Pozyskanie leada - scoring = przypisanie konsultanta:
Formularz kontaktowy aktywuje webhook,
Dane trafiajg do CRM,
System automatycznie oblicza scoring na podstawie modelu OMS 360 (dane objete tajemnica
przedsiebiorstwa),
o Np. Lead >80 pkt - automatyczne przypisanie do konsultanta A,
o Np. Lead 50-80 pkt > kampania e-mailowa nurture (3 sekwencje),
o Np. Lead <50 pkt = przypisanie do lejka long-term nurture.
Aktywnos¢ = wyzwalacz kampanii:
Klikniecie w link = wysytka follow-upu w ciggu 24h,
Zapis na webinar - przypomnienie + upsell e-mail,
Porzucony formularz - przypomnienie po 2h i 24h.
Statusy - automatyczna zmiana:
Brak kontaktu 5 dni = zmiana statusu na ,,wymaga ponownego kontaktu”,
Kontakt telefoniczny potwierdzony - status , kwalifikowany”,
Oferta zaakceptowana = zmiana statusu na ,klient”, automatyczne przejscie do onboardingu.
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7. ERP —logika automatyzacji operacyjnej i rozliczen

e Auto oferta - zamdwienie - faktura = ptatnosc:

e Po ztozeniu zamdwienia - system generuje fakture,

e E-faktura wysytana automatycznie,

e System Sledzi ptatnos¢ (integracja z bramka: PayU, Stripe, Przelewy24),

e Po ptatnosci - zmiana statusu zamdwienia + przypisanie konsultanta serwisowego.

e Obstuga zgtoszen serwisowych:

e 7Zgtoszenie przez formularz -> automatyczne ticketowanie (identyfikator, priorytet,
konsultant),

e SLA:jesli brak odpowiedzi w 12h - eskalacja zgtoszenia,

e Porozwigzaniu - wysytka ankiety satysfakcji (NPS).

e Fakturowanie cykliczne / subskrypcje:

e Subskrypcja aktywna = przypomnienie na 7 dni przed koricem okresu,

e Odnowienie automatyczne - wysytka potwierdzenia + nowa faktura,

e Brak ptatnosci = 2 przypomnienia + zawieszenie ustugi.

8. DXP —logika automatyzacji tresci, subskrypcji i Al

e Aktywnos¢ uzytkownika = personalizacja tresci:

e Obejrzenie >75% tutorialu - rekomendacja kolejnego materiatu,

e Klikniecie w okreslony temat - dopasowanie strony gtéwnej (dynamic content),

e Pobranie PDF - trigger sekwencji e-mailowej edukacyjne;j.

e Subskrypcje / dostep do tresci premium:

e Rejestracja konta - przydzielenie dostepu do wersji freemium,

e Zakup kursu = automatyczne przypisanie kontentu i certyfikacji,

e Brak aktywnosci >30 dni = e-mail reaktywacyjny z rabatem.
Integracja Al:

e Uzytkownik wpisuje zapytanie - model GPT OMS 360 generuje odpowiedZ w czasie
rzeczywistym i zgodng z metodg systemu sprzedazowego OMS 360,

e Kazda sesja logowana i analizowana pod katem uzytecznosci,

e Dane z zapytan wykorzystywane do rekomendacji i optymalizacji UX.

Dane beda zarzadzane z zachowaniem integralnosci, w modelu push/pull API, z petnym $ladem
przetwarzania (audit trail), dostepem RBAC, szyfrowaniem danych TLS 1.3 oraz petng zgodnoscig z
RODO. Dane bedg przechowywane w centrach danych zgodnych z wymogami EU GDPR, z mozliwoscig
petnej anonimizacji i eksportu do celéw kontrolnych i compliance.
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Funkcjonalnosci systemu sprzedazy cyfrowej i zarzadzania operacyjnego CRM/ERP/DXP:
CRM / Marketing Automation / Sales Funnel

System obejmuje zdefiniowany i petny cykl zycia leada, z podziatem procesowym na:
Pozyskanie leada z platformy webowej + dodatkowe kanaty inbound i outbound (np. telefon /
DM z mozliwoscig rejestracji), formularze, kampanie social media, remarketing, cold outreach,
lead magnets.

Kwalifikacja zgodna z autorskim systemem sprzedazy OMS 360 (informacje objete tajemnica
przedsiebiorstwa): podziat automatyczny oparty na danych demograficznych, behawioralnych
i transakcyjnych (min. 70 parametréow), reguty decyzyjne, matryce priorytetyzacji.

Scoring zgodny z autorskim systemem sprzedazy OMS 360 (informacje objete tajemnica
przedsiebiorstwa): modelowanie jakosci leadéw z mozliwoscig personalizacji wskaznikow (czas
reakcji, zrédto, zaangazowanie).

Konwersja: integracja z customer journey (etapy: prospect/lead/klient zgodne z autorskim
systemem sprzedazy OMS 360 (informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa), przypisywanie
do konsultantéw, hybrydowej $ciezki VSL - high-ticket (w tym marketing automation sekwencji
e-mail / DM: przywitanie/ogrzewanie/TOFU-MOFU-
BOFU/oferta/umowa/onborading/wdrozenie).

Integracja z kalendarzem wewnetrznym systemu umawiania spotkan online (demo) lub
mozliwo$¢ potgczenia z narzedziem zewnetrznym przez RESTful API, Zapier lub podobne.
Integracja z autorskim modelem Al firmy - GPT fine-tuned z silnikiem OpenAl do OMS 360
(informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa)

Obstuga posprzedazowa: automatyzacja follow-upodw, ticketing, komunikacja wewnetrzna i
zewnetrzna (e-mail, call center, SMS, chat wewnetrzny), e-learning posprzedazowy.

ERP / Zarzadzanie operacyjne
W module ERP ujeto:

HR i kadry: onboarding pracownikdw, zarzgdzanie zasobami ludzkimi i szkoleniami
wewnetrznymi, kalendarze urlopowe.

Fakturowanie i rozliczenia: zintegrowany modut ksiegowy z wystawianiem faktur,
harmonogramami pfatnosci (w tym pfatnosci subskrypcyjnych zarejestrowanych przez
platforme webowg), integracja z bankowoscig online (w tym PayYou, Przelewy?24, Stripe, BLIK)
z fakturowaniem.

Ptatnosci online: BLIK, karty ptatnicze, subskrypcje, integracje z bramkami (np. PayU, Stripe,
Przelewy24).

Komunikatory wewnetrzne: wymiana danych, dokumentéw, alerty wewnetrzne, czat
kontekstowy w ramach zespotéw i projektow.

Obstuga posprzedazowa: automatyczne ticketowanie i kolejkowanie zgtoszen reklamacyjnych
i zgtoszen z zakresu obstugi klienta z doktadnym podziatem na typy zgtoszen i automatyzacjg
przypisywania do konkretnych konsultantéw, scoringiem i ankietowaniem poobstugowym
(ankiety satysfakcji, NPSy)
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DXP / Platforma cyfrowych ustug i produktéw - ma pozwalaé uzytkownikom na dostep i
wykorzystanie ustug dostarczanych online, jak i produktow cyfrowych produkowanych przez
zamawiajgcego w formie audio / wideo.

W module DXP wyrdzniono:

Integracja z platformg webowg przez RESTfulAPI, Zapier lub inne funkcjonalne potaczenie
systemowe.

E-learning: dostep i mozliwos¢ konsumpcji tutoriali, kurséw i onboardingu w formacie wideo
(1-8h), z systemem S$ledzenia postepow i certfikacji. Zakres oferty pofaczony z platforma
webowa.

Sklep cyfrowy zintegrowany operacyjnie z aplikacja webowa: mechanizmy koszyka,
rabatowania, sprzedazy produktow jednorazowych i subskrypcyjnych (produkty online, dostep
z ograniczeniem czasowym i beztermiowe z autoupgrade’ami).

Personalizacja doswiadczenia uzytkownika: bazujgca na segmentacji, poprzednich interakcjach
i historii zachowan (dane wejsciowe z platformy webowej i historii rejestrowanej w CRM).

Bezpieczenstwo:

system ma zapewnia¢ wysokie standardy bezpieczernstwa, w tym szyfrowanie
SSL/TLS oraz zaawansowane mechanizmy zarzadzania uprawnieniami uzytkownikéw

system ma by¢ dostosowany do aktualnych wymagan RODO, obowigzujgcego prawa w
zakresie kontaktu z klientami oraz wymagan z zakresu cyberbezpieczenstwa

Integracja API:

system ma oferowac¢ RESTful APl do integracji z innymi systemami, aplikacjami i platformami
e-commerce, co umozliwi ptynny przeptyw danych.

Wydajnosé:

system ma by¢ zoptymalizowany dla duzych wolumenéw danych (min. 2000 uzytkownikéw w
momencie wdrozenia z mozliwoscig rozszerzenia liczby uzytkownikéw bez limitu), zapewniajac
szybki czas odpowiedzi i niezawodnosé.

10. Wdrozenie SYSTEMU SPRZEDAZY

Oferent powinien w swojej ofercie uwzgledni¢ wszelkie koszty zwigzane z wdrozeniem dostarczanego

oprogramowania, takie jak np.: instalacja oprogramowania na serwerze i stacjach roboczych,

konfiguracja oprogramowania na serwerze i stacjach roboczych, parametryzacja systemu i prace

programistyczne zwigzane z kastomizacjg systemu, testowanie, uzgodnienia z uzytkownikami,

dostosowanie systemu do wymagan uzytkownikdow, niezbedne korekty, finalne uruchomienie

systemu. Powyzszy katalog moze by¢ modyfikowany przez Wykonawce w zaleznosci od fizycznych

potrzeb wynikajgcych z zastosowanych technologii informatycznych.

Wymogiem Zamawiajgcego jest uwzglednienie w ofercie wszelkich prac niezbednych do prawidtowego

dziatania dostarczanego systemu.

19



Szacowany przez zamawiajgcego czas wykonania systemu sprzedazy cyfrowej i zarzadzania
operacyjnego CRM/ERP/DXP:

e 24h koncepcja systemu

e 50h wykonanie prototypu do wdrozenia
e 50h iteracje

e 50h wersja finalna do wdrozenia

Szacowany przez zamawiajgcego czas wdrozenia systemu sprzedazy cyfrowej i zarzadzania
operacyjnego CRM/ERP/DXP:

e 24h uruchomienie, migracja danych, testy, debugging
e 32-60h szkolenie z obstugi uzytkownikéw wewnetrznych Partnergii

System ma by¢ wykonany w wersji chmurowej dla min. 10 uzytkownikéw wewnetrznych Partnergii z
uprawnieniami administratora systemu do samodzielnego zarzadzania systemem i z mozliwoscig
samodzielnej rozbudowy systemu bez limitu uzytkownikow wewnetrznych. Rozwigzania co do
infrastruktury technicznej do ustalenia w zaleznosci od przedstawionych przez Oferenta rozwigzan
technologicznych.

System powinien dawa¢ mozliwos¢ jednoczesnego uzytkowania przez przynajmniej 2,000 klientéw
jednoczesnie w momencie uruchomienia, takze z mozliwoscig skalowania bez limitu uzytkownikéw
korzystajacych z systemu sprzedazy cyfrowe;j.

SLA:

Utrzymanie dostepnosci systemu na poziomie nie mniejszym niz 99,5% w skali roku — po stronie
dostawcy oprogramowania

1. Czas reakcji na awarie

e krytyczne awarie (np. brak dostepu do systemu): czas reakcji — do 24h od zgtoszenia przez
zamawiajgcego, czas naprawy — do 48h od zgtoszenia przez zamawiajgcego.

e btedy wysokiego priorytetu (utrudniona funkcjonalnosé): reakcja — do 24h od zgtoszenia przez
zamawiajgcego, naprawa — do 48h od zgtoszenia przez zamawiajgcego.

e Dbtedy niskiego priorytetu: reakcja — do 48h od zgtoszenia przez zamawiajgcego, naprawa — do
3 dni roboczych od zgtoszenia przez zamawiajgcego.

2. Wsparcie techniczne

e Standardowy support: pn—pt 9:00-17:00.
e Opcjonalnie: wsparcie 24/7 dla krytycznych awarii.

3. Utrzymanie i aktualizacje

e Regularne aktualizacje funkcjonalnosci: min. raz na miesigc.
e Bezpieczne wdrozenia aktualizacji — poza godzinami szczytu (np. 22:00-6:00).
e Informowanie o planowanej konserwacji — min. 48h wczesniej.
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4. Zarzadzanie btedami i poprawkami

e Obowigzek prowadzenia systemu zgtoszen (np. ticketing system).
e Raportowanie postepu w rozwigzywaniu zgtoszen co najmniej raz na tydzien przy btedach
otwartych dtuzej niz 5 dni.

5. Kopie zapasowe i odzyskiwanie danych

e Codzienne automatyczne kopie zapasowe danych uzytkownikow.
e Plan odzyskiwania danych (DRP) — przywrécenie systemu do dziatania maks. w 24h po awarii
krytycznej.

6. Gwarancja bezpieczenstwa (Security)

e Wdrozenie mechanizmow szyfrowania danych (TLS 1.2+).
e Regularne testy penetracyjne i zgodnos$¢ z RODO (GDPR) i innymi wymogami prawnymi.

7. Testy przed wdrozeniem, szkolenie uzytkownikéw, dokumentacja.
CZESC 111 SZKOLENIE Z ZAKRESU CYBERBEZPIECZNSTWA

e Przeprowadzenie 8 godzinnego (rozumianych jako godziny lekcyjne po 45 minut) szkolenia
dla 1 cztonka zarzadu z zakresu zwiekszenia bezpieczenstwa cyfrowego, ktére obejmie
m.in.:

e Bezpieczne korzystanie z Internetu i oprogramowania - edukacja pracownikow na temat
zasad bezpiecznego uzytkowania zasobdéw cyfrowych oraz unikania niebezpiecznych
zachowan online,

e Ochrona przed atakami hakerskimi - edukacja w zakresie rozpoznawania i zapobiegania
najczesciej wystepujgcym typom atakoéw, takich jak phishing, malware, czy ataki DDoS,

e Szyfrowanie danych i zabezpieczanie dostepu - instruktaz dotyczgcy stosowania metod
szyfrowania do ochrony danych wrazliwych oraz zarzgdzania dostepem do systemodw
informatycznych firmy,

e Prawne aspekty ochrony danych - przekazanie wiedzy na temat obowigzujgcych przepiséw
prawa dotyczgcych ochrony danych osobowych i tajemnicy przedsiebiorstwa,

Program szkolenia powinien byé dostosowany do specyfiki dziatalnosci firmy, uwzgledniajgc jej
unikalne wyzwania i zagrozenia w dziedzinie bezpieczenstwa cyfrowego. Celem jest nie tylko
podniesienie kompetencji pracownikéw w zakresie technicznym, ale rdwniez zwiekszenie ich
Swiadomosci i odpowiedzialnosci za wspdlne bezpieczenstwo informacji.

Oferta powinna by¢ wazna nie krdcej niz 90 dni od daty ztozenia.

Termin realizacji zamoéwienia nie moze by¢ dtuzszy niz 3 miesigce od podpisania umowy.
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Informacja o danych objetych tajemnica przedsiebiorstwa:

Zamawiajgcy informuje, ze cze$¢ danych niezbednych do realizacji przedmiotu zamdéwienia stanowi
tajemnice przedsiebiorstwa w rozumieniu przepiséw ustawy o zwalczaniu nieuczciwej konkurencji (t.j.
Dz. U. z 2022 r. poz. 1233) i nie zostanie udostepniona na etapie zapytania ofertowego.

Dane objete tajemnicg przedsiebiorstwa zostaty okreslone w opisie zamdwienia i dotyczg w
szczegoblnosci informacji handlowych majgcych wartos¢ gospodarcza dla Zamawiajgcego.

Zamawiajgcy udostepni dane objete tajemnicg przedsiebiorstwa wytgcznie wybranemu Wykonawcy,
po podpisaniu umowy gtdwnej oraz odrebnej umowy o zachowaniu poufnosci (NDA).

Umowa o zachowaniu poufnosci bedzie zawieraé w szczegdlnosci:
- zakres informacji poufnych podlegajgcych ochronie

- okres obowigzywania obowigzku zachowania poufnosci (nie krotszy niz 5 lat od zakonczenia
wspotpracy)

- odpowiedzialnos¢ za naruszenie obowigzku zachowania poufnosci, w tym kary umowne
- procedury bezpieczenstwa dotyczace przetwarzania danych objetych tajemnicg przedsiebiorstwa
- zobowigzanie do zwrotu lub zniszczenia informacji poufnych po zakoriczeniu wspdtpracy.

Wykonawca, przystepujgc do niniejszego postepowania, oswiadcza, ze akceptuje warunki dotyczace
ochrony informacji poufnych oraz wyraza gotowos¢ do podpisania umowy o zachowaniu poufnosci na
warunkach okreslonych przez Zamawiajgcego.

Zamawiajgcy informuje, ze brak wyrazenia zgody na podpisanie umowy o zachowaniu poufnosci bedzie
skutkowat brakiem mozliwosci realizacji zamodwienia przez wybranego Wykonawce.

Zamawiajgcy zapewnia, ze informacje objete tajemnicg przedsiebiorstwa zostang udostepnione
wybranemu Wykonawcy w zakresie niezbednym do prawidiowego zrealizowania przedmiotu
zamowienia.

Kryteria oceny oferty wraz z okresleniem wag punktowych/ procentowych przypisanych do kazdego
z kryteridw:

Zamawiajgcy zastosuje nastepujgce kryteria wyboru:
- Cena netto — 100%
Opis sposobu przyznawania punktacji za spetnienie kryterium oceny oferty:

Wybdr Oferenta dokonany zostanie na podstawie najwiekszej ilosci uzyskanych punktéw zgodnie
z nastepujgcyg metodologia:
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Przez kryterium ,,Cena netto” Zamawiajacy rozumie okreslong przez Oferenta cene catkowitg netto za
wykonanie przedmiotu zaméwienia. Ocena w ramach kryterium ,,Cena netto” (K) bedzie obliczana na
podstawie nastepujgcego wzoru:

K =(Cn/Co) x 100

gdzie:

Cn — najnizsza zaproponowana cena netto

Co — cena netto zaproponowana w badanej ofercie
K — liczba punktéw przyznana danej ofercie

Wartosci punktowe zostang podane z doktadnoscia do dwdéch miejsc po przecinku, a zaokraglenie
zostanie dokonane zgodnie z ogdlnie przyjetymi zasadami matematycznymi.

Termin sktadania ofert

1. Oferty stanowigce odpowied? na zapytanie nalezy sktadac¢ za posrednictwem poczty e-mail na adres:
Grzegorz Kropiewnicki biuro@partnergia.pl lub osobiscie w siedzibie spotki Partnergia Sp. z o.0., Ul
Wyzwolenia 8a/16, 19-100 Monki.

2. Oferty mozna sktada¢ do 28.05.2025 r. do godziny 8:00.

3. Oferta powinna by¢ sporzadzona na formularzu stanowigcym zatgcznik nr 1 do niniejszego zapytania
ofertowego i zgodna z opisem przedmiotu zamowienia.

4. Oferta powinna by¢ podpisana przez osobe upowazniong do reprezentacji Oferenta albo przez
osobe umocowang przez osobe uprawniona.

5. Oferent poniesie wszystkie koszty zwigzane z przygotowaniem i ztozeniem oferty.

6. Oferent moze ztozy¢ tylko jedng oferte w odpowiedzi na niniejsze zapytanie ofertowe.

Informacja na temat zakazu powigzan osobowych lub kapitatowych:
W postepowaniu ofertowym nie mogg bra¢ udziatu podmioty powigzane osobowo bagdz kapitatowo z

Zamawiajgcym. Przez powigzania kapitatowe lub osobowe rozumie sie wzajemne powigzania miedzy
Zamawiajgcym lub osobami upowaznionymi do zaciggania zobowigzan w imieniu Zamawiajgcego lub
osobami wykonujgcymi w imieniu Zamawiajgcego czynnosSci zwigzane z przygotowaniem i
przeprowadzeniem procedury wyboru a Oferentem, polegajace w szczegélnosci na:

- uczestniczeniu w spdtce jako wspdlnik spétki cywilnej lub spoétki osobowej, posiadaniu co najmniej
10% udziatéw lub akcji (o ile nizszy prég nie wynika z przepiséw prawa), petnieniu funkcji cztonka
organu nadzorczego lub zarzadzajacego, prokurenta, petnomocnika,
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- pozostawaniu w zwigzku matzenskim, w stosunku pokrewienstwa lub powinowactwa w linii prostej,
pokrewienstwa lub powinowactwa w linii bocznej do drugiego stopnia, lub zwigzaniu z tytutu
przysposobienia, opieki lub kurateli albo pozostawaniu we wspdlnym pozyciu z oferentem, jego
zastepcg prawnym lub cztonkami organdw zarzadzajgcych lub organdw nadzorczych oferentéw
ubiegajgcych sie o udzielenie zamdwienia,

- pozostawaniu z oferentem w takim stosunku prawnym lub faktycznym, Ze istnieje uzasadniona
watpliwos¢ co do ich bezstronnosci lub niezaleznosci w zwigzku z postepowaniem o udzielenie
zamowienia.

Oferent powinien wraz z formularzem oferty dostarczy¢ oswiadczenie z zatgcznika nr 2 o braku
powigzan osobowych i kapitatowych z Zamawiajgcym.

Informacja na temat wymagan dla oferentéw

Oferent zobowigzany jest do ztozenia wraz z ofertg oswiadczenia, iz prowadzi dziatalnos¢ gospodarczg
badZ posiada niezbedng wiedze i doswiadczenie w zakresie dostaw bgdz ustug objetych zapytaniem
ofertowym oraz posiada faktyczng zdolno$¢ do wykonania zamdwienia w tym miedzy innymi
dysponuje prawami, potencjatem technicznym i osobowym koniecznym do wykonania tego
zamowienia.

Podana w ofercie cena netto musi uwzgledniaé wszystkie wymagania niniejszego zapytania ofertowego
oraz obejmowac wszelkie koszty zwigzane z terminowym i prawidtowym wykonaniem przedmiotu
zamowienia oraz warunkami i wytycznymi stawianymi przez Zamawiajgcego, odnoszgcymi sie do
przedmiotu zamdwienia.

Dodatkowe informacje i wymagania zamawiajgcego

Nie dopuszcza sie sktadania ofert czesciowych lub wariantowych. Integracje obu kluczowych
segmentéw projektu, kompleksowos¢ i wspotdziatanie rozwigzan platformy webowej i cyfrowego
systemu sprzedazy CRM/ERP/DXP oraz $cista zalezno$¢ powigzan ich funkcjonalnosci z autorskim
systemem sprzedazy OMS 360 (objetym ochrong tajemnicy przedsiebiorstwa), znaczaco obnizajg
mozliwo$é bezkonfliktowego i bezawaryjnego dziatania i utrzymania catego systemu w przypadku
wykonania go przez 2 oddzielnych oferentéw, podnoszac jednoczesnie ryzyko naruszenia tajemnicy
przedsiebiorstwa zamawiajgcego i narazajac go na straty finansowe.

Po rozstrzygnieciu postepowania jego wyniki zostang upublicznione.

Po dokonaniu wyboru oferty Zamawiajacy poinformuje Oferenta, ktérego oferte wybrano o terminie
podpisania umowy/ztozenia zamdwienia.

Jezeli Oferent, ktérego oferta zostata wybrana, uchyli sie od zawarcia umowy, Zamawiajgcy moze
wybrad oferte najkorzystniejszg sposrdd pozostatych ofert, bez przeprowadzania ich ponownej oceny.

Zamawiajgcy moze odstgpic¢ lub uniewazni¢ postepowanie w kazdej chwili bez podania przyczyny.
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Termin realizacji zamdwienia nie moze by¢ dtuzszy niz 3 miesigce od podpisania umowy, jednak nie
dtuzej niz do 30.05.2026 r.

Warunki istotnych zmian umowy zawartej w wyniku przeprowadzonego postepowania o udzielenie
zamodwienia

Udzielenia zamdwienia wymaga podpisania umowy pomiedzy Zamawiajgcym, a Wykonawca.

Zakazuje sie istotnych zmian postanowien zawartej umowy w stosunku do tresci oferty, na podstawie
ktorej dokonano wyboru wykonawecy, chyba ze Zamawiajacy przewidziat mozliwos$¢ dokonania takiej
zmiany w Zapytaniu ofertowym oraz okreslit warunki takiej zmiany.

Dopuszczalne jest dokonywanie zmian umowy o charakterze nieistotnym, przez co nalezy rozumieé
zmiany nieodnoszace sie do kwestii, ktére podlegaty ocenie podczas wyboru Wykonawcy i takich, ktére
gdyby byty znane w momencie wszczecia procedury majgcej na celu zawarcie umowy nie miatyby
wplywu na udziat wiekszej ilo$ci podmiotow zainteresowanych tg procedura.

Strony umowy zobowigzujg sie do niezwtocznego wzajemnego informowania o kazdej zmianie danych
w dokumentach rejestracyjnych, zmianie oséb wyznaczonych do kontaktu, odpowiedzialnych za
realizacje zamowienia oraz innych danych wymienionych w umowie, a majgcych wptyw na jej waznosc.

Wszelkie zmiany do umowy wymagajg formy pisemnego aneksu, potwierdzonego podpisami przez
obie strony.

Nie przewiduje sie mozliwosci wydtuzenia terminu realizacji umowy.

Zamawiajgcy zastrzega sobie prawo do niezawierania umowy w przypadku negatywnej decyzji o
dofinansowaniu.

Termin zwi3gzania oferta.

Wykonawca pozostaje zwigzany ofertg przez okres 90 dni. Bieg terminu rozpoczyna sie wraz z uptywem
terminu sktadania ofert.

Informacje o wyborze najkorzystniejszej oferty

Informacja o wyniku postepowania upubliczniona zostanie na stronie internetowej projektu ,Bon na
cyfryzacje”: https://bonynacyfryzacje.pl/

ZAtACZNIKI

Zatgcznik nr 1: Formularz oferty
Zatgcznik nr 2: Oswiadczenie o braku powigzania osobowego i kapitatowego

25



ZALACZNIK NR 1 DO ZAPYTANIA OFERTOWEGO NR 2/05/2025
FORMULARZ OFERTY

Miejscowos¢, data

1. Nazwa i adres oferenta oraz dane rejestrowe, w tym NIP:

1. Wartosc oferty:

Lp. Przedmiot Cena netto
1 Oprogramowanie — Platforma webowa
2 Prace wdrozeniowe platformy webowej
Liczba godzin wdrozenia ........... * stawka godzinowa ............. Zt/h= zt
netto
3 Oprogramowanie — System sprzedazy ‘
4 Prace wdrozeniowe systemu sprzedazy
Liczba godzin wdrozenia ........... * stawka godzinowa ............. Zh= . zt
netto
5 Szkolenie z cyberbezpieczenistwa
tacznie netto
VAT
Wartos¢ brutto

2. Termin realizacji zamoéwienia (liczony w miesigcach) ......ccceceveevenneenneeennnennennen.
3. Waznos¢ oferty: Oferta wazna 90 dni.

Oswiadczenia:

1. Oswiadczam, iz zapoznatem sie z trescig zapytania ofertowego nr 2/05/2025 i nie wnosze
zadnych zastrzezen oraz uzyskatem niezbedne informacje do przygotowania oferty.

2. Oswiadczam, ze sktadana przeze mnie oferta spetnia wszelkie wymogi okreslone w zapytaniu
ofertowym i odpowiada przedmiotowi zamdwienia.

3. Oswiadczam, iz reprezentuje podmiot prowadzacy dziatalnos¢ gospodarczg, ktory posiada
niezbedng wiedze i doswiadczenie w zakresie dostaw badz ustug objetych zapytaniem
ofertowym oraz posiadam faktyczng zdolnos¢ do wykonania tego zamdwienia, w tym miedzy
innymi dysponuje prawami, potencjatem technicznym i osobowym koniecznym do wykonania
tego zamdwienia.
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4. Wyrazam zgode na podpisanie umowy o zachowaniu poufnosci na warunkach okreslonych w
zapytaniu ofertowym nr 2/05/2025

Czytelny podpis uprawnionego przedstawiciela Oferenta oraz piecze¢ firmowa

27



ZALACZNIK NR 2 DO ZAPYTANIA OFERTOWEGO NR 2/05/2025
Oswiadczenie o braku powigzania osobowego i kapitatowego

Oswiadczam, ze nie jest powigzany osobowo lub kapitatowo z Zamawiajgcym. Przez powigzania
kapitatowe lub osobowe rozumie sie wzajemne powigzania miedzy Zamawiajgcym lub osobami
upowaznionymi do zaciggania zobowigzan w imieniu Zamawiajgcego lub osobami wykonujgcymi
w imieniu Zamawiajgcego czynnosci zwigzane z przygotowaniem i przeprowadzeniem procedury
wyboru a Oferentem, polegajgce w szczegdlnosci na:

Przez powigzania kapitatowe lub osobowe rozumie sie wzajemne powigzania miedzy Zamawiajgcym

1. a uczestniczeniu w spotce jako wspdlnik spotki cywilnej lub spétki osobowej, posiadaniu co
najmniej 10% udziatow lub akcji (o ile nizszy prég nie wynika z przepiséw prawa), petnieniu
funkcji cztonka organu nadzorczego lub zarzadzajgcego, prokurenta, petnomocnika,

2. pozostawaniu w zwigzku matzenskim, w stosunku pokrewienstwa lub powinowactwa w linii
prostej, pokrewienstwa lub powinowactwa w linii bocznej do drugiego stopnia, lub zwigzaniu
z tytutu przysposobienia, opieki lub kurateli albo pozostawaniu we wspdlnym pozyciu z
oferentem, jego zastepcg prawnym lub cztonkami organdw zarzadzajgcych lub organdw
nadzorczych oferentow ubiegajgcych sie o udzielenie zamowienia,

3. pozostawaniu z oferentem w takim stosunku prawnym lub faktycznym, ze istnieje uzasadniona
watpliwosc co do ich bezstronnosci lub niezaleznosci w zwigzku z postepowaniem o udzielenie
zamowienia.

Czytelny podpis uprawnionego przedstawiciela Oferenta oraz pieczec firmowa
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