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10 tips

for a lykkes i offentlige anbud

1. Start tidlig og jobb strukturert
Gode tilbud krever tid til kvalitetssikring, forbedring og intern forankring.

2. Les konkurransegrunnlaget ngye

Sett deg grundig inn i krav, kriterier og struktur far du starter. Sma misforstaelser
kan fgre til avvisning.

3. Skill tydelig mellom “ma-krav” og "bar-krav"”

Ma-krav ma oppfylles 100 %. Bar-krav er der du kan skille deg ut og vinne poeng.

4. Svar konkret pa hvert krav
Unngéd generelle beskrivelser. Vis tydelig hvordan dere oppfyller hvert enkelt krav.

5. Speil tildelingskriteriene i tilbudet

Strukturer svaret ditt etter det oppdragsgiver faktisk evaluerer.

6. Dokumenter erfaring med relevante referanser
Velg referanser som ligner mest mulig pa oppdraget — det gir hgy troverdighet.

7. Veer tydelig pa verdi, ikke bare innhold

Forklar hvorfor lgsningen deres er god — ikke bare hva dere leverer.

8. Sarg for korrekt og komplett dokumentasjon

Manglende vedlegg eller feil kan fgre til avvisning, uansett hvor godt tilbudet er.

9. Ha kontroll pa pris og forutsetninger

Veaer tydelig, realistisk og konsekvent i prisingen. Uklare priser skaper usikkerhet.

10. Gjennomfar en grundig kvalitetssjekk far innsending

Kontroller at alle krav er besvart, alle vedlegg er med, og at tilbudet er konsistent.

+(47) 3109 50 50

tendp ro anbudspartner@tendpro.no

www.tendpro.no



http://www.tendpro.no/

Trenger du en anbudspartner?

Ta kontakt med Peter eller John Christian.

Peter Stray
Anbudsspesialist

+(47) 3109 50 50
peter.stray@tendpro.no
www.tendpro.no

John Christian Liavaag
Anbudsmedarbeider

+(47) 3109 50 50
john.liavaag@tendpro.no
www.tendpro.no

En stodig hand pa rattet i
anbudsprosessen!
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