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Hva er tildelingskriterier?

| forrige artikkel fikk du vite hva du skulle sjekke i kunngjgringen og i
konkurransegrunnlaget. Vi nevnte sa vidt dette med tildelings-
kriterier. Og nettopp dette skal vi ga ngyere gjennom i denne

artikkelen.

Anbudsmyten: Laveste pris

Mange gar rundt og tror at anbudskonkurranser bare handler om
laveste pris. Mye av skylden for dette ligger hos blant annet media og
politikere. Nar avisene skriver om skandaler som «bestemor pa anbud»
er det alltid laveste pris som far spalteplass. Og politikere som er
anbudsmotstandere sier «Ja, sann gar det nar man gar etter laveste

pris!»

I noen tilfeller er det faktisk laveste pris som gjelder. Seerlig innen
bygge- og anleggsbransjen er laveste pris ganske utbredt. Men det er
blitt mer og mer vanlig med andre kriterier enn pris ogsa innen denne

bransjen.

Nar det ikke er laveste pris som teller, setter oppdragsgiveren
opp andre kriterier i tillegg til pris. Det er disse kriteriene
oppdragsgiveren skal bruke for a tildele kontrakten, altsa

tildelingskriterier.

Da handler det om: Det beste forholdet mellom pris/kostnad og
kvalitet

Tidligere ble dette omtalt som det gkonomisk mest fordelaktige
tilbudet, og mange mente at dette ogsa matte bety at tilbudet med den
laveste prisen vinner. Lave priser ma tross alt vaere gkonomisk mest
fordelaktig? Men det er feil. Faktum er at dette betyr at
oppdragsgiveren i stedet er villig til & betale mer for en I@sning med

hgyere ytelse eller hgyere kvalitet.

Det nye begrepet det beste forholdet mellom pris/kostnad og kvalitet

gir derfor en bedre beskrivelse av hva man faktisk er ute etter.

3 ¥ MERCELL



Det kan for eksempel vaere at en kommune har bestemt seg for a satse pa
miljgvennlige biler, og derfor vektlegger miljgegenskapene nar de skal velge bil.
Det betyr at kommunen gjerne betaler litt ekstra for a fa miljgvennlige biler, i

stedet for a velge de billigste bilene med darligere miljgegenskaper.

Et annet eksempel kan vaere at oppdragsgiveren vil betale en hgyere pris for

varer med lengre garanti eller levetid.

Hvis man tenker seg at oppdragsgiveren skal kjgpe konsulenttjenester, kan
konsulentens erfaring og kompetanse telle mer enn pris, ettersom en konsulent
med den rette erfaringen kan levere en tjeneste med

hgyere nytteverdi for oppdragsgiveren.

Nokkelen er altsa nytteverdi og livslgpskostnader kontra prislappen pa
kippstidspunktet. Nytteverdi kan ogsa knyttes til interne kostnader hos
oppdragsgiver. Kort leveringstid kan ha en nytteverdi hvis de ansatte hos

oppdragsgiveren ma ga og sparke grus og vente pa at ting blir levert.

Men hva er egentlig tildelingskriterier i en anbudskonkurranse?
Som nevnt skal altsa tildelingskriteriene identifisere det beste forholdet mellom

pris/kostnad og kvalitet.

De kriteriene som ikke har med pris a gjgre, kan altsa veie opp for en hgyere
pris. Vi omtaler disse kriteriene som ytelse her selv om det kan dreie seg om
mange forskjellige ting. Eksempler pa dette er miljgegenskaper, kompetanse,
leveringstid, garanti, service og oppfelging, eller hva-som-helst.

Tenk pa en gammeldags balansevekt hvor pris er pa den ene siden og ytelse

pa den andre siden.

Vi vil ogsa nevne at oppdragsgiveren ikke har lov til & bruke kriterier som ikke
har noe med selve kontrakten & gjgre, den sakalte kontraktsgjenstanden, men

dette blir ikke beskrevet videre i dette skrivet.

Avhengig av hvor stor vekt de forskjellige kriteriene har, skal det mer eller
mindre til for at et tilbud med hgyere ytelse vinner dersom det ogsa har en
hayere pris.
° Du kan vinne med en hgyere pris hvis ytelsen i tilbudet ditt er hgyere
enn i de andre tilbudene
° Har du lavere pris enn konkurrentene, kan du allikevel tape dersom
ytelsen ogsa er for lav i forhold til konkurrentene
° Har tilbudet ditt bade hgy ytelse og lav pris vil du garantert vinne, men
oppdragsgiveren vil kanskje tenke at «Her er det noe som ikke

stemmer».
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Balansen mellom pris og ytelse

De som er virkelig profesjonelle i a skrive anbud, setter seg ned og leker med et regneark som

simulerer resultatet ut fra forskjellige scenarier rundt pris og ytelse.

| noen bransjer kjenner konkurrentene hverandre ganske godt, og vet derfor omtrent hva de kommer til
a tilby. | sa fall kan man sette seg ned og finne frem til den hgyeste prisen man kan tilby og allikevel
vinne.

Men dette er en veldig risikabel sport, for det er store sjanser for a bomme. Med mindre du kjenner
konkurrentene din veldig godt, vil vi ikke anbefale denne fremgangsmaten, men du kan uansett leke deg
litt med tall og vekting for & se hvordan utslagene vil pavirke utfallet av konkurransen. Mange bruker

ogsa dette for a vurdere om det er verdt a levere tilbud.
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5 sjekkpunkter for en god anbudsbesvarelse

Nar du har besvart alle kriteriene og mener at du har et bra tilbud, sa still deg selv disse 5
spgrsmalene:

1. Er alle kriterier besvart? Les gjennom konkurransegrunnlaget og tildelingskriteriene enda en
gang til, og kryss av for de kriteriene du har svart pa i tilbudet ditt. Du er ikke ferdig fgr alt er OK.

2. Gir besvarelsen din svar pa det som faktisk etterspgrres? Et eksempel: Noe mange ofte
bommer pa er miljg. Nar oppdragsgiveren spgr etter miljgmerkede produkter, holder det
antagelig ikke tilstrekkelig a svare at fabrikken som produserer produktene dine er
miljgsertifisert. Dette sier faktisk ingenting om miljgegenskapene til selve produktet
oppdragsgiveren skal kjgpe.

3. Er du kundefokusert? Veer ngye med a fa frem hva oppdragsgiveren far ut av din lgsning og
ikke bare hva du kan tilby.

4. Er du overbevisende? Den beste maten a dokumentere kundens fordeler pa er & presentere
Igsningens verdi i form av tall, prosent eller kroner.

5. Er det enkelt a evaluere? Du ma veere helt konkret og du ma huske at oppdragsgiveren skal
sette en poengsum pa tilbudet ditt.




Oppsummering

| denne artikkelen har du laert:
e  Atanbud ikke bare handler om laveste pris. Du vet na hva det beste forholdet mellom pris/kostnad og kvalitet betyr

e  Hvatildelingskriterier er og hvordan du skal svare Hvordan et tilbud med en hgyere pris enn konkurrenten kan vinne

Del 1 av «<Kom i gang med anbud» tar for seg hva du skal se etter i kunngjgringen og konkurransegrunnlaget.

Lykke til!
Hilsen Thorstein Olsen og resten av oss i Mercell -,"7'
b~
Thorstein Olsen har mange ars erfaring med gjennomfgring av innkjgpsprosesser for offentlige oppdragsgivere, og han vet godt hva e
|
som kjennetegner et vinnertilbud. Han jobber som radgiver for offentlige anskaffelser og kursansvarlig i Mercell Norge AS. Du kan — NN
i e

kontakte han pa thol@mercell.com eller telefon 922 05 080
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Hold deg oppdatert!

Meld deg pa vart nyhetsbrev i dag og motta faglige
bloggartikler rett til din e-post.

Meld deq pa nyhetsbrevet her



https://info.mercell.com/anbudsbloggen-p%C3%A5melding

Dette kan Mercell hjelpe deg med

Anbudsbloggen: Besgk den her

Anbudsbistand: Styrker dine muligheter

Anbudsvarsling: Motta aktuelle anbud pa e-post med Mercell anbudsvarsling

Markedsanalyse: Na dine salgsbudsijetter ved & se muligheter i det offentlige markedet

@nsker du a bli tryggere i anbudskonkurranser?
Vi gir deg innsikten du trenger for a levere gode tilbud og vinne anbud.

Les mer om vare kurs her

Kontakt oss: post@mercell.com /21 01 88 00


https://www.mercell.com/nb-no/m/news/Archive.aspx
https://www.mercell.com/nb-no/62492846/markedsledende-innen-skybaserte-anbudsverktoy.aspx
https://www.mercell.com/nb-no/62492785/anbudsvarsling.aspx
https://www.mercell.com/nb-no/71422938/mercell-markedsanalyse.aspx
https://www.mercell.com/nb-no/56472484/kurs-for-leverandorer.aspx

Mercell — markedsplassen for innkjopere og
leverandgrer

Mercell er en ledende digital plattform for offentlig anbudsverktgy og har nylig
kommet inn pa procurement-markedet. Var unike markedsplass forenkler
anbuds- og anskaffelsesprosessen og gjgr det trygt og enkelt for innkjgpere &
finne relevante leverandgrer for deres innkjspsbehov. Mercell sgrger ogsa for at
leverandgrer finner relevante forretningsmuligheter, samt verktgy for @ motta og
handtere kjgp fra offentlige og private innkjgpere digitalt.

Mercell Norge AS
2101 88 00 / post@mercell.com
Askekroken 11, 0277 Oslo

Besgk oss pa mercell.no ~ M E RC E LL
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