THE COMMERCIAL
TOOLKIT

— =~ COMMERCIAL & CONTRACT MANAGEMENT

Trinn 2 - Hvordan a vinne kontrakter

Hvordan skrive et vinnende bud
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Introduksjon

Et vinnende bud...

overholder anbudet

svarer pa kundenes behov

Er konkurransedyktig



O01Budstrategi og budstyring

En gjennomtenkt og metodisk
tilneerming. Er det bud eller ingen
bud? Skal vi legge i et bud eller
ikke?

Finne budmuligheter.
Forsta terminologien.
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I Sp@rsmalene som ma vurderes
for & hjelpe med din bud/ikke-
bud-beslutning.

Bud/ikke- bud beslutningen
Vurdering av budet



02 Forsta kundens krav

1
I Identifisere behov og mal

Forsta kundens verdier og

retningslinjer
Tekniske spesifikasjoner,

leveringsomfang, leveranser og

leveringsdatoer.

Hva gjgre man nar
informasjonen mangler eller er
uklar.

I Utarbeidelse av en responsmatrise —
matche produktet/tjenesten til
spesifikasjonen.
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03 Strukturere og presentere budet

Hvis ingen mal er oppgitt av kunden, bruk fglgende
overskrifter:

Sammendrag

Forstaelse av kundens krav

Beskrive hvordan du kan svare kravene (bruk kundenes struktur).
Arbeidsplan / milepaler

Prosjekt teamet

How kvalitetsstyring

Pris
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04 Verdiforslag og fordeler

Bud mislykkes ofte pa grunn av at budgivere

til a levere
spesifikasjonen.

Hvis du mangler relevant erfaring:
Del opp spesifikasjonen i ulike temaer og legg sterk vekt pa
hvor du har erfaring.

- bruk eksempler
fra lignende prosjekter.

Bruk en for a illustrere hvem som kan
gjore hva.
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