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Agenda
Hva skal vi snakke om i dag?

Kort om innkjgpsprosessen
Tilbudsarbeidet
Forhandlinger
Kontraktsoppfalging

Oppsummering

Refleksjonsoppgaver og Du vinner ikke kontrakter med flaks!
diskusjoner underveis Forberedelser til, og giennomfgring av, tilbudsprosesser er
et lederansvar som krever tid og oppmerksomhet

@ Inventura



Kort om innkj@psprosessen
fra oppdragsgivers side

(J& Inventura



> Det begynner med en forstaelse av innkjgpsprosessen til oppdragsgiver

Innkj@pshjulet

Innkjopshjulet

Forarbeid

 Verifisere behov

+ Stadfeste mandat

+ Etablere innkjgpsteam
+ Definere behov

+ Utarbeide spesifikasjon

Marked

* Analysere markedet
+ Kartlegge leverandgrer

+ Utarbeide sourcing-strategi

+ Leverandgrkommunikasjon

Kjop

Konkurransegrunnlag og kunngjering
Avklaringer, kvalifisering, og evlauering

Forhandlinger og kontraktssignering

+ Oppfolging av KPler, garantier, priser,
og betingelser

+ Benchmarking mot konkurrenter

+ Oppfolging av opsjoner og utlepsdato

Kontraktsadministrasjon og rutiner

KPI, endringshandtering, reklamasjon,
og sanksjonsregime

Overfgring til kontraktsoppfelger/drift

Oppfolging

Implementering

Bruk av Innkjepshjulet
sikrer en bade kommersiell
og juridisk god prosess...

Effektive prosesser

Riktig tidsbruk - Reduserer risiko
Mer tid brukt pa for feil
verdiskapende

aktiviteter

Forankring og
kvalitetssikring
underveis

@ Inventura



> Tidspunktet en kommer i dialog med oppdragsgiver kan vaere viktig

Oppdragsgivers mulighet for a pavirke kontrakten

Behov oppstar

Spesifikasjon forberedes
Spesifikasjon & konkurransegrunnlag klargjort

Potensielle tilbydere valgt

Kontrakt signert

Pavirkningsmulighet

Tid

@ Inventura



Tilbudsarbeid

@ Inventura




Refleksjonssporsmal
Tilbudsarbeid

Hva er dine stgrste utfordringer knyttet
til tilbudsarbeidet?




> Kontraktene vi gnsker a posisjonere bedriften for ma ta utgangspunkt i bedriftens strategi

Tilbudsarbeid = strategi

Markedsstrategi

Organisering Kompetanse

Tilbudsprosess Verktgykassen

Tilbudsarbeid, tilbudsprosesser og skriving av tiloud er et lederansvar, og
bor inn i bedriftens strategi- og handlingsplaner

éﬁ Inventura



> Det begynner med gode forberedelser deretter gjenbruk og kontinuerlig utvikling

Tilbudsarbeidet

Etablering av verktgykasse
Standardokumenter:

Firmaattest og skatteattest
Kredittvurderinger

Dokumentasjon pa HMS- og kvalitetsstandard
Referansebeskrivelser

Baerekraftspolicy eller tilsvarende

Malbaserte dokumenter for skreddersgm av tilbud:

Tilbudsbrev

CV pa nekkel personell
Dokument/regneark for prising
Lasningsbeskrivelse

Forbered Organisasjonen

Skaff relevant kompetanse

Etabler Bid-manager funksjon

Ha faste tilbudsteam

Overvak markedet og dine konkurrenter
Markedskartlegging og oppfelging - hvem
kjenner hvem og hvordan fglges det opp?
Veer bevisst bedriftens samfunnsansvar pa

milje og sosiale vilkar

<.
¢ inventuia



SALG & MARKED

SALG- & MARKEDSMATERIELL

Tilbudsarbeid Presentasjoner Salgsaktiviteter

Tilbuds- og kontraktsmaler @ PowerPoint mal @ Andre salgsprosjekter

Formelle dokumenter - Kvalifikasjonskrav @ Eksempler - Ferdigproduserte presentasjoner

Standardtekster og illustrasjoner - Tilbud Standardslides

Eksempler pa gode tilbud

Kurs og opplaeringsaktiviteter

f
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Ikoner & illustrasjoner

Tilbudsarkiv
Logoer

0 &



Bildebibliotek

Bransjespesifikke bilder Inventura bilder

Utvalg - Bransjespesifikke bilder Utvalg - Inventura bilder




Rollen BID-Manager

Koordinere og forbedre tilbudsarbeidet i Inventura

Tilbudsprosesser Konkurrentanalyse Samarbeidspartner Kunngjagringer

Ha oversikt over alle
tilbudsprosesser

Gi salgsprognoser for
pagaende
tilbudsprosesser

Oppgaver i den enkelte

tilbudsprosess iht.
prosessbeskrivelse

www.inventura.no

Utvikle og vedlikeholde
gode tilbudsmaler

Konkurrentovervakning
og konkurrentanalyse til
statte for beslutninger i
tilbudsprosessene

Vedlikeholde oversikt
over
samarbeidspartnere

Holde oppfaringer i
leverandgrregistre og
kvalifikasjonsordninger
oppdatert

Overvake
kunngjgringsdatabaser

QE? Inventura



Oppstart

Vurdering og prioritering

Etablering av tilbudsteam

Valg av ressurser til eventuelt oppdrag

Behovsanalyse og beskrivelse av lasning

Prisfastsetting

Kvalitetssikring og signering

Avslutning og overlevering

uassasoadspnqjiL

QE? Inventura



Muligheten byr seg — hva gjgr du?

Les/har ngye

: Avgjar tidlig om
Frister e tilbud skal leveres
atamts Still spersmal til

Planlegge Q oppdragsgiver
9 Kick-off Forsta vilkarene i

kontrakten

Team

Hva er kravene til
dokumentasjon

@ Inventura



> Tilbudsarbeidet

Klar til 2 utforme tilbudet

Kontrollspgrsmal

. AR : > .
Er kvalifikasjonskravene imgtekommet: > Tilpass relevante

« Er minstekravene i kravspesifikasjonen besvart (skal krav)? dokumenter fra
: : : verktoykassen til hvert
« Er prisen som er tilbudt innenfor akseptable rammer og som du kan leve med? tilbud

- Errisikobildet forstatt ( teknisk og kommersielt)?

- Er beskrivelsen presis og beskrivende nok i forhold til a fa frem eget > EALLGRUVER
konkurransefortrinn og hvorfor ditt tilbud bar velges?
. o . _ - « lkke svart pa oppgaven
« Ertiloudetitrad med instruks , ryddig og oversiktlig? « Uryddig og ustrukturert
. E = ket odt og beskri de? - Manglende
r spraket godt og beskrivende? oppgaveforstelse

- Er du nok forpliktende ved a bruke «skal» og ikke «vil tilstrebe»? * Feil kompetanse tilbudt
- Manglende

- Erforbeholdene gjennomtenkt, tydelige og ikke for omfattende? konkretisering

C
Q) Inventura



Refleksjonssporsmal
Forhandlinger

>

Hvordan har du lyktes i forhandlinger?




Forhandlinger

é? Inventura



> Tilbudet er levert, neste steg er forhandlinger

Forhandlinger - forberedelse og giennomfgring

Forberedelser Gjennomfaring Avslutning
+ Beslutt om forhandlinger er ngdvendig, gevinstpotensial vs tid og + Sikre god kommunikasjon gjennom hele prosessen * Hold deg innenfor mandat
ressurser +  Fokuser pa interesser, ikke posisjon « Oppsummer underveis for & verifisere at
- Definer aspirasjonspunkt (mal) og reservasjonspunkt (brudd) «  Skap alternativer og mulige lgsninger som partene kan akseptere partene har lik forstaelse
+  Definer forhandlingsstrategi «  Bruk objektive og malbare kriterier for & definere bade muligheter og *  Begge parter opplever at alle er vinnere
+  Gjennomfgr en interesseanalyse for deg og din motpart uenigheter + For referat/ protokoll
- Sikre felles forstaelse for, og forpliktelse til, endelig utarbeidet lgsning + Avtal nytt megte eventuelt signering av avtale
R || Aspirasi T Hordgn var orpandingskimacs under
Den viktigste fasen i en forhandling er forberedelsesfasen oftest marginal- eservasjons- spirasjons- Q-
kostnaden til punkt selger punkt : . o
2. Vurder om det er hensiktsmessig a be om
selger X . B )
en tilbakemelding pa gjennomferingen fra
Stiller man uforberedt i forhandlingene kan dette lett Akseptabelt for selger motpart.

3. Mal og strategi: Ble de uttalt? Opplevde
man at det ble brukt en form for taktikk?
Hvordan fungerte rollefordelingen i teamet?
Styring og fremdrift: Er vi i henhold til plan?
Risikomomenter for fremdrift.

6. Sprak og retorikk: Ble budskapet

resultere i at en taper kontrakten - andre gjer det bedre

Mulighetsomrade

Akseptabelt for kjeper

v s

Som leverandgrer ma vi vaere innstilt pa at oppdragsgiverne
stiller forberedt, og forutsetter at vi er det samme

Lavere ‘

Hoyere kommunisert pa en mate som sikrer felles
pris ! = R o pris forstéelse?
. . a N eflekterer som eservasjons- 7. Kroppssprak: Hvordan var kroppspraket
E forhandlingsresultat er sjelden rt pa flak - : Ppssp Ppsp
el e STV E b Er e an R s [eniElS Asplzanslj(:ns oftest beste punkt kjeper vart? Hvordan var kroppspréket deres?
P alternativ (BATNA) 8. Fasiliteter: Var forholdene lagt til rette for

en god gjennomfaring?

Forutsetningen for a gjennomfare forhandlinger pa en god mate er gode
forberedelser og fokus pa a skape lesningsmuligheter for begge parter.

Fail to prepare = Prepare to fail

@ Inventura



Kontraktsoppfglging

é? Inventura



Refleksjonspersmal
Kontraktsoppfelging

Hva er typiske fallgruver knyttet til
kontraktsoppfelging?




> Fa maksimal verdi ut av kontraktene

Kontraktsoppfgl

Prosess

Typiske
oppgaver

* Avklare roller og ansvar
+ Implementer i systemer
» Opplaering

* Risikobasert oppfelging

- Strategi for ivaretagelse av kontraktens
krav og bestemmelser

* Revisjon og oppfelgingsplan

Typiske @

gevinster

Behovsdekning til Godt
riktig pris samarbeid

« Forsinkelser

« Leveringsplan

* Milepaeler

- Verifikasjoner og audits
+ Kontraktsbrudd
 Baerekraft

+ Konfliktlgsning

Etter kontraktsinngaelse
Implementering og oppstart Lgpende oppfelging

 Endringsordrer

+ Kontraktuell avslutning
« Sertifikater
+ Garantioppfelging

o » O

Lepende og
korrekt oppfelging

Kostnader i trad
med valgt risiko

Balansert
risikofordeling

é? Inventura



Spersmal - innspill?




» Lyst til a snakke mer med 0ss?

Kontakt oss gjerne!

Brith Line @verland

482 69 845

Senior Manager / leder regulatoriske tjenester

brith.line.overland@inventura.no

£ Inventura Bergen

olheimsgaten 15, 5058 Bergen

@ Inventura

post@inventura.no
+47 5513 44 80

0000

£ Inventura Oslo

Karl Johans gate 12, 0154 Osla

Erik Forde

Senior Manager / leder konsulentutvikling

Erik.forde@inventura.no
456 80 553


https://www.google.com/maps/place/Inventura+Bergen/@60.3768417,5.3361374,17.97z/data=!4m8!1m2!2m1!1sInventura!3m4!1s0x463cfbb91c7a1f85:0x87822201944a8505!8m2!3d60.3769553!4d5.3357396
https://www.google.com/maps/place/Inventura+Oslo/@59.9118325,10.7439125,16.99z/data=!4m5!3m4!1s0x46416e882966ad49:0x4029c2c454674a94!8m2!3d59.9118294!4d10.7460965
https://www.linkedin.com/company/inventura-as/
https://twitter.com/InventuraNorge
https://www.facebook.com/InventuraBergenOslo/
https://www.instagram.com/inventurano/
mailto:post@inventura.no
https://www.inventura.no/

