PRILOG 1 POZIVA NA DOSTAVU PONUDA
PONUDBENI LIST 
Predmet nabave:   
Nabava softverskih rješenja i edukacije za rad sa softverskim rješenjima

1. Naziv (tvrtka) i sjedište ponuditelja
	Ponuditelj:
	

	Adresa:
	 

	Broj Ponude:
	

	OIB:
	 

	IBAN:
	 

	Ponuditelj u sustavu PDV-a (zaokružiti):
	DA                    NE

	Adresa za dostavu pošte:
	 

	Kontakt osoba ponuditelja, telefon, faks, e-pošta:
	 



2. Cijena ponude
	Cijena ponude u HRK/EUR bez PDV-a:
	 Naznačiti valutu

	Iznos PDV-a :
	 

	Cijena ponude u HRK/EUR s PDV-om:
	 Naznačiti valutu



3. Rok isporuke predmeta nabave (upisati u danima)
	Rok isporuke predmeta nabave
	 



4. Rok pružanja tehničke podrške (upisati u satima)
	Rok pružanja tehničke podrške 
	 



5. Jamstveni rok (upisati u mjesecima)
	Jamstveni rok
	 



6.	Rok valjanosti ponude
	Rok valjanosti ponude:
	60 dana od dana roka za predaju ponuda



[bookmark: _GoBack]Svojim potpisom potvrđujemo da smo proučili i razumjeli Poziv na dostavu ponuda i sve uvjete nadmetanja te da dajemo ponudu čije su Tehničke specifikacije/Opis poslova opisane u Prilogu 3, sve u skladu s odredbama Poziva na dostavu ponuda.

U ______________, __/__/20__.					ZA PONUDITELJA:
								 ________________________________
					                       (ime, prezime i potpis osobe ovlaštene za zastupanje gospodarskog subjekta)


PRILOG 2 POZIVA NA DOSTAVU PONUDA
IZJAVA O NEPOSTOJANJU RAZLOGA ISKLJUČENJA
Predmet nabave: 
Nabava softverskih rješenja i edukacije za rad sa softverskim rješenjima
Radi dokazivanja nepostojanja situacija opisanih točkom 3. Dokumentacije za nadmetanje, a koje bi mogle dovesti do isključenja ponuditelja iz postupka nabave, dajem
							I Z J A V U
kojom ja ____________________________ (ime i prezime)  iz _____________________________________ (adresa stanovanja) OIB:_______________________, broj osobne iskaznice _______________ izdane od __________________________________ kao po zakonu ovlaštena osoba za zastupanje gospodarskog subjekta _______________________   (naziv i sjedište gospodarskog subjekta, OIB) pod materijalnom i kaznenom odgovornošću izjavljujem da ponuditelj i osoba po zakonu ovlaštena za zastupanje ponuditelja  
1. nisu pravomoćno osuđeni za kazneno djelo sudjelovanje u zločinačkoj organizaciji, korupcije, prijevare, terorizma, financiranja terorizma, pranja novca, dječjeg rada ili drugih oblika trgovanja ljudima
2. je ispunio obvezu plaćanja dospjelih poreznih obveza i obveza za mirovinsko i zdravstveno osiguranje, osim ako mu prema posebnom zakonu plaćanje tih obveza nije dopušteno ili je odobrena odgoda plaćanja.
3. se nisu lažno predstavili ili pružili neistinite podatke u vezi s uvjetima koje je Naručitelj naveo kao razloge za isključenje ili uvjete kvalifikacije
4. nije u stečaju, insolventan ili u postupku likvidacije, njegovom imovinom ne upravlja stečajni upravitelj ili sud, nije u nagodbi s vjerovnicima, nije obustavio poslovne aktivnosti niti je u bilo kakvoj istovrsnoj situaciji koja proizlazi iz sličnog postupka prema nacionalnim zakonima i propisima 
5. u posljednje dvije godine do početka postupka nabave nije učinio težak profesionalni propust koji Naručitelj može dokazati na bilo koji način.

U ______________, ___/___/20___.						       
ZA PONUDITELJA:
________________________________
(ime, prezime i potpis osobe ovlaštene za zastupanje gospodarskog subjekta)
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[image: http://www.mobilnost.hr/prilozi/05_1404827828_flag_yellow_low.jpg][image: ][image: ]Sadržaj ovog materijala isključiva je odgovornost tvrtke SMIT d.o.o.
Zajedno do EU fondova
EUROPSKA UNIJA
Projekt je sufinancirala Europska unija                                  iz Europskog fonda za regionalni razvoj

PRILOG 3 POZIVA NA DOSTAVU PONUDA
TEHNIČKE SPECIFIKACIJE/OPIS POSLOVA  
Predmet nabave: 
Nabava softverskih rješenja i edukacije za rad sa softverskim rješenjima



Ponuditelj ne popunjava niti u kojem dijelu ove Tehničke specifikacije/opis poslova, već svojim potpisom Ponuditelj izjavljuje da predmet nabave koji traži Naručitelj, a nudi  Ponuditelj, ispunjava tražene tehničke specifikacije/opise poslova.
Napomena: Za sve proizvođače, tipove proizvoda, standarde ili norme koji su navedeni u tehničkim specifikacijama/opisu poslova primjenjuje se „ili jednakovrijedno“.

1.CRM sustav – x 1 usluga
Sustav za upravljanje kupcima
· E-mail account je integriran u CRM alat
· Integracija s Pantheonom (u oba smjera - kupci, ponude, fakture, otvorene stavke), Project management sustavom, Ticketing sustavom i bazom znanja
· Svi subjekti se nalaze u CRM bazi podataka. S obzirom da SMIT koristi sustav Pantheon, subjekt uvijek prvo unesemo u CRM. Subjekti mogu biti leadovi ili kupci. Subjekt je uvijek prvo lead.
· Leadovi se mogu učitavati iz excel datoteka koje imaju preddefiniranu strukturu
· Subjekti imaju tagove koje koristimo da bi ih svrstali u skupine. Tagovi označavaju koje proizvode ili usluge kupac od kupuje od tvrtke Smit d.o.o. ili bi mogao kupovati. Tagovi se moraju moći koristiti u CRMu da bi se filtriralo kupce.
· Subjekta se može pretvoriti u kupca na način da mu se napravi ponuda ili manualno promjenom njegovog statusa. Svaki subjekt koji je postao kupac se automatski prenosi u Pantheon.
· Na svakom subjektu/kupcu su vidljive minimalno sljedeće informacije:
· Matični podaci kupca
· Upiti
· Ponude
· Fakture
· Ugovori
· Plaćanja
· Ostali dokumenti
· Ukupni i otvoreni saldo
· Osobe
· Buduće akcije se mogu schedulirati 
· Mogućnost otvaranja i praćenje novog kupca (otvaranje ručno ili excel)
· Mogućnost vezanja kontakt osoba na kupca
· Seljenje osoba s kupca na kupca
· Izrada ponude za kupca
· Planiranje budućih događaja za sales task
· Evidencija razgovora i dogovora s potencijalnim kupcem
· Kreiranje zadataka za budući neki datum
· Podsjetnik pri prijavi u sustav ako postoji zadatak za taj dan
· Unos targeta po djelatniku
· Definicija autorizacija pristupa dijelovima aplikacije po djelatniku/grupi djelatnika
· Definicija autorizacija pristupa podacima po djelatniku/grupi djelatnika
· Praćenje targeta djelatnika/grupe
· Integracija s društvenim mrežama i komunikacijskim kanalima
· Slanje newslettera na neku grupu kupaca/potencijalnih kupaca
· Analiza uspješnosti newsletter kampanje
· Moguća su filtriranja kupaca za kreiranje newslettera, korištenjem podataka o prijašnjim kupovinama, interesima ili problemima prijavljenima kroz ticketing sustav. CRM omogućuje scheduliranu Email automatsku komunikaciju s korisnicima na temelju podataka iz sustava (neplaćeni računi više od n dana, mail prije datuma obnove pretplate pretplate, rođendani)
· Sva newsletter komunikacija mora biti vidljiva na nivou kupca kako bi znali koga smo kontaktirali, kada i s kojim materijalima. 
· Na CRM kontrolnim tablama (dashboards) se prati konverzija newsletter kampanja kroz pojedine statuse. Moguća je analiza uspješnosti kampanjama.
· CRM je za SMIT korisnike dostupan na web i mobile platformama.
· Integrirana VOIP telefonija. VOIP telefoniju je moguće integrirati u CRM koristeći postojeću SIP centralu. Moguće je snimanje poziva s klijentom i kasnije preslušavanje istih. Svi ovi podaci su dostupni u CRMu korisnicima koji imaju autorizaciju.
· Moguće je čuvanje datoteka online s definicijom prava pristupa
· Sva interna komunikacija se odvija unutar aplikacije i vidljiva je u sustavima Project management/Ticketing i bazi znanja
· U aplikaciji postoji alat za definiciju pravila za odvijanje poslovnih procesa
· Svaki dokument koji je vezan na kupca mora biti vidljiv u CRM-u
· Autorizacije CRM korisnika definiraju koje podatke kupca pojedini korisnik može vidjeti
· Mogućnost unosa više kontakt osoba kod subjekta/kupca
· Na kontakt osobama su vidljive minimalno sljedeće informacije:
· Matični podaci osobe
· Kontakti (upit, ticket, odgovor na ticket, ponuda, faktura)
· Primarna aplikacija
· Mogućnost preseljenja kontakt osobe sa subjekta na neki drugi subjekt
· Ako se osoba preseli, ticketi ostaju na subjektu na osobi na kojoj su bili i ta osoba se označava kao neaktivna
· Ako neka osoba promijeni više subjekata za koje je vezana, povijest mora biti vidljiva u CRMu na subjektu i osobi na kojoj se originalno dogodila
· U CRMu se preko API-ja prenose identi (robe/usluge) iz Pantheona koje je moguće koristiti u upitima kupaca i ponudama kupcima
· Za leadove i subjekte upiti se kreiraju u CRMu
· Upiti imaju datum interesa kupca, očekivani datum isporuke, % šanse da se upit realizira
· Na temelju upita se rade ponude. Za leadove i subjekte ponude kreiraju u CRMu
· Ponude se nakon kreiranja u CRMu moraju moći prenjeti u Pantheon
· Na nivou odjela (a potencijalno i djelatnika) se može definirati koliko ponuda i koju vrijednost ponuda pojedini djelatnik u ranije definiranom vremenskom periodu mora napraviti. Moguće je pregled targeta i trenutnog stanja.
· U CRM se može analitički (pojedinačne fakture, njihove stavke i otvoreni iznos) pratiti potraživanja od kupaca.

2.Edukacija djelatnika za rad s CRM sustavom – x 1 usluga
Edukacija 9 djelatnika tvrtke za rad s CRM sustavom


3.Project management sustav – x 1 usluga
SMIT d.o.o.  je organiziran u odjele: CDP, PA HR, PA SR, DEV HR i DEV SR. Svaki odjel ima svog voditelja i djelatnike.
Alat za upravljanje projektima (project management sustav) u SMITu služi za upravljanje otvorenim projektima i evidenciju radnog vremena po projektima. Osnovni cilj ovog alata je da u svakom trenutku svi imaju jasnu viziju što iduće treba raditi i u kojoj fazi gotovosti je pojedini projekt. U project management sustav projekti dolaze iz CRMa ili iz ticketing sustava ili direktnim unosom. Projekt je uvijek vezan za nekog kupca. Ako je projekt interni, vezan je na SMIT. 
Svaki projekt ima voditelja koji je za njega odgovoran i konzultante/programere koji će aktivno raditi na njemu, planirani rok završetka, pojedinačne taskove, redoslijed te eventualnu međusobnu ovisnost.
Nakon dogovora novoga projekta implementaciju praćenje i izvršenje zadataka voditelj projekta dalje radi kroz projektnu evidenciju. Prvi korak jer raspisati projekt po fazama i raspodijeliti ga na manje aktivnosti. Svaka aktivnost ima popis zadataka koji se raspoređuju po djelatnicima koji te zadatke trebaju izvršiti. Postoje određene aktivnosti unutar projekta koje su konstantane za svaki projekt: tehničke radnje (instalacija software-skog paketa, instalacija na računala korisnika, upisivane licence, instalacija baze podataka), programske pripremne radnje (priprema baze za početak rada, unos postavki koje su potrebne prije nedukacije i korištenja),  prijenos podataka (prijenos početnog stanja kupaca/dobavljača, prijenos početne bilance, prijenos artikala, prijenos stanja skladišta, prijenos prometa), edukacija korisnika, GO LIVE. Ove aktivnosti koje se pojavljuju za svaki projekt, potrebno je evidentirati na template projekt koji se onda kopira pri otvaranju novog projekta i proširuju za potrebe specifične upravo za poduzeće za koje se radi implementacija. 
Određeni zadaci ovise jedan o drugom te je neophodno stvoriti vezu među njima. Jedan zadatak ne može početi prije nego što je završio određeni zadatak. Npr. Ne može se raditi prijenos stanja skladišta dok nisu uneseni matični podaci šifre skladišta. Svaki zadatak ima definiran rok do kada treba biti završen i dodijeljen je djelatniku koji ga treba izvršiti. Voditelj projekta dobije obavijest kada djelatnik napravi neke promjene na samom zadatku u smislu unosa nekog komentara ili pitanja ili označavanja da je zadatak završen.
Pri unosu oznake završetka djelatnik treba imati mogućnost unosa sati utrošenih za izvršenje zadataka.
Voditelj projekta treba imati dashboard na kojem može pratiti status projekta te u kratkom roku utvrditi koji zadatak nije izvršen, koji je izvršen te koji je izvan definiranog roka. Voditelj projekta treba imati mogućnost kada na jednom zadatku izmijeni datum da se automatski pomaknu za isti broj dana i svi drugi zadaci koji su povezani s ovim zadatkom. 
Voditelj projekta treba vidjeti % izvršenosti svih zadataka na nekom projektu te % izvršenosti na nekoj aktivnosti.
Svaki projekt mora imati status je li naplativ ili nije.
Projekt management sustav treba služiti i za internu evidenciju radnog dana za interne projekte unutar poduzeća. Upravo zato, svaki djelatnik može imati svoj projekt, odnosno svoju radnu ploču preko koje komunicira s drugim kolegama kada im zadaje zadatak ili kada rješava zadatak koji mu je drugi kolega zadao. Npr. Definicija naloga programeru radi izrade nekog izvještaja za potrebe rješavanja ticketa koji je zabilježen u ticketing sustavu.

· Mogućnost unosa novih projekata i raspoređivanja aktivnosti po djelatnicima sa jasno zadanim rokovima 
· Mogućnost podsjetnika kada je rok blizu a aktivnost nije završena
· Mogućnost stvaranja veze među aktivnostima. Npr. jedna aktivnost ne može započeti dok prethodna nije završena
· Integracija sa CRM sustavom, ticketing sustavom i bazom znanja 
· Definiranje odgovorne osobe (voditelj projekta) za projekt
· Obavještavanje voditelja projekta kada se bliži rok ili kada netko unese izmjene na zadanoj aktivnosti
· Mogućnost evidencije radnog vremena na projektu i ispisi radnih lista
· Mogućnost označavanja na svakoj aktivnosti status zadatka
· Ubaciti organizacijsku shemu koju Smit ima: Odjel -> voditelj odjela ->djelatnik
· Mogućnost filtriranja neizvršenih zadataka
· Mogućnost filtriranja zadatak po osobi
· Mogućnost unosa template projekat koji se onda  može kopirati i prilagoditi novodogovorenom projektu
· Mogućnost praćenja % izvršenosti projekta
· Mogućnost izmjene roka izvedbe nekog zadatka i da se automatski izmijene datumi na zadacima koji su povezani s izmjenjenim zadatkom i dalje na svim podzadacima
· Povezivanje sa Pantheonom radi praćenja troškova proejkta, izrade fakture i praćenja sati na ponudi/sati na fakturi/sati stvarno utrošeni -> praćenje profitabilnosti projekta
· Moguće je čuvanje datoteka online s definicijom prava pristupa
· Sva interna komunikacija se odvija unutar aplikacije i vidljiva je u CRMu/Ticketingu i bazi znanja
· U aplikaciji postoji alat za definiciju pravila za odvijanje poslovnih procesa

4.Edukacija djelatnika za rad s project management sustavom – x 1 usluga
Edukacija 9 djelatnika tvrtke za rad s project management sustavom





5.Sustav za upravljanje upitima upućenim odjelu podrške (Ticketing) – x 1 usluga
Ticketing sustav u SMITu služi za upravljanje procesom podrške SMIT korisnicima. 
Proces se sastoji od:
· Zaprimanja upita
· evidencije upita
· praćenja otvorenih upita
· izvještavanja
Ticketi se otvaraju svaki puta kada nas korisnik kontaktira. Ticketi prema vrsti mogu biti:
· Zahtjev za podršku pri korištenju programa
· Projekt
· Upit o proizvodima 
· Upit o uslugama
Svaki dan su u hotline službi aktivna minimalno 2 konzultanta; 1 za CDP i 1 za Pantheon. Raspored se određuje unaprijed. Postoji više rotacija konzultanata. 
Ticket se dodjeljuje trenutno aktivnom konzultantu, ovisno o primarnoj aplikaciji korisnika. Ako je aktivno više konzultanata, ticket se dodjeljuje konzultantu koji ima manje otvorenih ticketa. 
Konzultanti nakon čitanja mogu promijeniti prioritet ticketa. Konzultanti riješavaju tickete po prioritetima, od najvišeg prema najnižem. 
Ticketi u sustav dolaze kroz više različitih kanala. Najviši prioritet u rješavanju imaju ticketi koji dolaze kroz web formu, srednji je mail, a telefon je najniži.
Kako bi riješili upit korisnika, SMIT djelatnici moraju utrošiti vrijeme. Za svaki ticket mjerimo 2 vremena:
· Vrijeme od otvaranja do zatvaranja
· Vrijeme rješavanja
Ovisno o prioritetu, SMIT je u obvezi riješiti tickete u različitom vremenu. Na svim ticketima je prikazano koliko je vremena preostalo do probijanja ugovora. Konzultanti imaju obvezu konstantnog praćenja otvorenih ticketa i rješavanja po prioritetima.
Nakon prekoračenja sati ugovora automatski se šalje mail korisniku koji ga obavještava da je prekoračio sate iz mjesečne tarife, odnosno kada dođe do 80% iskorišenosti sati da dobije mail koji ga o tome obavještava.
Ticket može biti naplativ ili u okviru ugovora. 
Ako je ticket naplativ, onda na kraju obračunskog perioda moramo po svim naplativim ticketima gdje je utrošeno neko vrijeme napraviti ponude. 
Ako je ticket u okviru ugovora, onda na kraju perioda sustav izvještava tko je probio vrijeme definirano u Ugovoru i za razliku sati automatski radi ponude.
Voditelj odjela provjerava sve ponude za svoju primarnu aplikaciju i iz njih radi fakture. 
Ticketi se klasificiraju koristeći tagove koji predstavljaju osobine ticketa. Svaki ticket može imati više tagova. Moguće je pretraživanje ticketa po tagovima. Tagovi su organizirani u hijerarhijsku strukturu. Npr: CDP -> Rad s nalozima -> Naplata računa (blagajna). Tagove je moguće definirati u bilo kojem trenutku nakon otvaranja ticketa, čak i ako je ticket zatvoren. 
Na ekranu ticketa je moguće pritisnuti tipku prikaži tickete ovog korisnika koji će prikazati po datumu silazno sve tickete ovog korisnika i/ili poduzeća. Ova funkcionalnost služi kako bi konzultant mogao na što lakši način dobiti uvid u povijest problema kod pojedinog korisnika.  
Na ekranu ticketa je moguće pritisnuti tipku prikaži slične tickete koji će prikazati po datumu silazno sve tickete koji imaju iste ili slične tagove. Ova funkcionalnost služi kako bi konzultant mogao na što lakši način doći do rješenja prijavljenog problema.
Na ekranu ticketa je moguće pritisnuti tipku prikaži bazu znanja koji će prikazati po datumu silazno sve članke u bazi znanja koji imaju iste ili slične tagove. Ova funkcionalnost služi kako bi konzultant mogao na što lakši način doći do rješenja prijavljenog problema.
Konzultant ticket može označiti kao kandidata za bazu znanja. Svaki odjel radi tjednu analizu svojih ticketa označenih kao kandidata za bazu znanja, te odabire tickete koji će postati članci u bazi znanja. Voditelj odjela raspoređuje odabrane tickete za upis u bazu znanja po konzultantima i njihovo rješavanje dalje pratimo u project management alatu koji treba biti sastavni dio CRM rješenja.
Ticketing sustav se koristi kao sredstvo za planiranje rasporeda konzultanata u nekom periodu, prema obimu i vrsti posla koji se periodički ponavlja. Stoga moramo moći vidjeti peakove poziva po nekoj temi (tagovi) kako bi mogli planirati povećanje resursa - npr. priprema za završni račun na godišnjem nivou ili obračun PDVa na mjesečnom nivou. 
Korisnik se može informirati o našim proizvodima i uslugama zbog čega mi moramo evidentirati upit, iz upita napraviti ponudu, otvoriti projekt u kojem ćemo definirati što treba napraviti da bi se mogla napraviti faktura i na kraju moramo napraviti fakturu. Ako na temelju nekog upita otvorimo projekt, njega detaljno pratimo u project management alatu, a ticket se zatvara sa statusom prebačeno u projekt.
Ticketing sustav je za SMIT korisnike dostupan na web i mobile platformama.
VOIP telefoniju je moguće integrirati u ticketing koristeći postojeći SIP centralu. Moguće je snimanje poziva s klijentom i kasnije preslušavanje istih. Svi ovi podaci su dostupni u CRMu korisnicima koji imaju autorizaciju.

· Intgeracija sa CRM sustavom, bazom znanja, Project management sustavom i Pantheonom 
· Više načina otvaranja ticketa:
· Web forma
· Iz maila koji je poslan na hotline@sm-it.hr  ili helpdesk@sm-it.hr
· Ručno otvaranje ticketa 
· Otvaranje ticketa ako je poziv upućen na VOIP broj
· Grupacija korisnika koji šalju tickete
· Grupacija djelatnika na podršci
· Određivanje aktivnih djelatnika podrške za neki period
· Automatsko raspoređivanje ticketa ovisno o aktivnim djelatnicima na podršci te ovisno o grupi kojoj pripada korisnik koji je uputio upit na podršku
· Definiranje prioriteta upita prema SLA ugovoru
· Unos zakupljenog vremena za svakog pojedinog korisnika ticketing sustava
· Automatska Evidencija utrošenog/ukupnog vremena za riješeni upit
· Analiza ticketa koji su probili zakupljeno vrijeme
· Poruka djelatniku da je određeni kupac probio zakupljeno vrijeme
· Brzo i jednostavno pretraživanje po : kupcu, korisniku, datumu, ključnoj riječi, tagovima
· Na jednom ekranu pregled svih ticketa koji pripadaju određenom korisniku
· Brzo i jednostavno prebacivanje ticketa u bazu znanja te pregled baze znanja
· Dostupnost aplikacije na desktop, web ili mobilnoj platformi
· Mogućnost izrade ponude sa podacima i uvjetima koji su definirani u Pantheonu
· Moguće je čuvanje datoteka online s definicijom prava pristupa
· Sva interna komunikacija se odvija unutar aplikacije i vidljiva je u CRMu/Project managementu  i bazi znanja
· U aplikaciji postoji alat za definiciju pravila za odvijanje poslovnih procesa

6.Edukacija djelatnika za rad s ticketing sustavom – x 1 usluga
Edukacija 9 djelatnika tvrtke za rad s s ticketing sustavom

7.Sustav baze znanja (Knowledge base) – x 1 usluga 
Baza znanja služi da bi u njemu sistematizirali znanje SMIT djelatnika. Dostupan je na više jezika. Članci su označeni tagovima koji su organizirani hijerarhijski kao i u ticketing sustavu. 
Članci u bazu znanja ulaze iz ticketing sustava ili direktnim unosom. Procesom kreiranja članaka u bazi znanja se upravlja u alatu za upravljanje projektima.
Svi članci su inicijalno interni i vidljivi su samo djelatnicima SMITa. Preko autorizacija je definirano tko ima pristup grupi članaka ili pojedinom članku. Članci iz baze znanja mogu biti objavljeni na Internet portalima i društvenim mrežama. Djelatnici mogu predlagati članke za objavu na internetu. Voditelj odjela može podržati zahtjev djelatnika za objavu članaka na društvenim mrežama. Voditelj marketinga mora potvrditi objavu na internetu. 
U bazi znanja mogu biti hostane datoteke potrebne za nesmetan rad krajnjih korisnika i korisnici ih mogu preuzimati.
Sljedeće što bi nam trebalo u bazi znanja su sve novosti po novim Pantheon verzijama. Svatko bi trebao izvući i prevesti sve novosti po novim verzijama iz svog područja i staviti u bazu znanja.
· Intgeracija sa Project managementom, CRM-om i Ticketing sustavom
· Mogućnost direktnog unosa u bazu znanja
· Mogućnost prijave vanjskog korisnika
· Višejezičnost
· Označiti pripadnost teksta određenom segmentu aplikacije na koju se odnosi. Npr. CDP, Skladište, Analiza skladišta
· Sva interna komunikacija se odvija unutar aplikacije i vidljiva je u CRMu/Ticketingu i Project managementu
· U aplikaciji postoji alat za definiciju pravila za odvijanje poslovnih procesa
· Moguće je čuvanje datoteka online s definicijom prava pristupa

8.Edukacija djelatnika za rad sa sustavom baze znanja – x 1 usluga
Edukacija 9 djelatnika tvrtke za rad sa sustavom baze znanja


ZA PONUDITELJA:
________________________________________________________________              
(Ime i prezime ovlaštene osobe gospodarskog subjekta) 

                                                                                                                                             ________________________________________
(Vlastoručni potpis ovlaštene osobe gospodarskog subjekta) 




PRILOG 4 POZIVA NA DOSTAVU PONUDA
TROŠKOVNIK  
Predmet nabave: Nabava softverskih rješenja i edukacije za rad sa softverskim rješenjima

Ponuditelj je dužan ponuditi, tj. upisati jediničnu cijenu i ukupnu cijenu (zaokružene na dvije decimale) za svaku stavku Troškovnika, cijenu ponude bez poreza na dodanu vrijednost (zbroj svih ukupnih cijena stavki). U cijenu ponude moraju biti uračunati svi troškovi kao i sve tražene robe i usluge definirane u Pozivu na dostavu ponuda i pripadajućim prilozima.
	Predmet
	Predmet nabave 

	Jedinica mjere 
	Količina  
	Jedinična cijena 
 (bez PDV-a) 

	Ukupna cijena 
 (bez PDV-a) 

	br. 
	
	
	
	
	

	1.
	CRM sustav
	usluga
	1
	
	

	2.
	Edukacija djelatnika za rad s CRM sustavom
	usluga
	1
	
	

	3.
	Project management sustav 
	usluga
	1
	
	

	4.
	Edukacija djelatnika za rad s project management sustavom
	usluga
	1
	
	

	5.
	Sustav za upravljanje upitima upućenim odjelu podrške (Ticketing)
	usluga
	1
	
	

	6.
	Edukacija djelatnika za rad s ticketing sustavom
	usluga
	1
	
	

	7.
	Sustav baze znanja (Knowledge base)
	usluga
	1
	
	

	8.
	Edukacija djelatnika za rad sa sustavom baze znanja
	usluga
	1
	
	

	Cijena ponude bez poreza na dodanu vrijednost – brojkama:
	 


  
ZA PONUDITELJA:
________________________________________________________________              
(Ime i prezime ovlaštene osobe gospodarskog subjekta)                                  ____________________________________________________________________
                                                                                                                                    (Vlastoručni potpis ovlaštene osobe gospodarskog subjekta) 
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