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Forsta myndighetens behov
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myndigheter
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> 600 miljarder SEK

Vérdet av upphandlingar

Varje ar koper svenska myndigheter varor och tjanster for over 600 miljarder kronor
fordelade pa over 18 000 offentliga upphandlingar, enligt Konkurrensverket. Trots detta
ar det endast omkring tva till tre procent av de svenska foretagen som deltar i upp-
handlingar, och manga av de som lamnar anbud saknar bra underlag och en ordentlig
strategi.

“Den som ar bast forberedd har storst chans att vinna upphandlingen. Féretag som arbetar
strukturerat med forsaljning till offentlig sektor kan fa en stor konkurrensfordel och med
nagra dagars arbete sékra kontrakt for miljontals kronor,” sdger Anders Nyberg, produkt-
chef Mercell Opic.

En av de viktigaste nycklarna till framgang ligger i att gora en grundlig marknadsanalys. En
bestallare hos en myndighet kan borja arbeta med att ta fram en kravspecifikation ett ar
innan det nuvarande avtalet gar ut. Foretag som vet nar avtalet gar ut kan da kontakta
bestéllaren i ett tidigt skede. Genom att informera om de egna I6sningarna och vilka
fordelar dessa kan skapa for den upphandlande myndigheten ar det mojligt att paverka
myndighetens kravbild for entreprenaden, tjansten eller produkten som ska upphandlas.
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Att ha kinnedom om -
volymen utgdende avtal I i
gor att du kan planera

ditt proaktiva
forséljningsarbete.

Bild hdmtad fran Mercell Opic Analys

Marknadsanalys ger forsprang

Att pa egen hand ha dverblick dver nar varje avtal gar ut hos myndigheterna ar nastintill omgjligt.
Med ratt verktyg, exempelvis Mercell Opic Analys, finns méjlighet att automatiskt évervaka nar
avtal gar ut, och fa fram samtliga upphandlingar som &r relevanta att Iamna anbud pa inom de
narmaste tolv manaderna.

Verktyget kan ge information om vem hos myndigheten som gjorde den foregaende upp-
handlingen, vilka foretag som deltog, vem som vann, hur kravspecifikationen sag ut, vad priset
blev, hur mycket kontraktet var vart, hur kraven viktades och mycket mer. Det ar viktigt att dven
gora en konkurrentanalys for att se vad konkurrerande foretag kan erbjuda, vilka priser de
offererar och mycket mer.

“En bra idé kan ocksa vara att bestélla det tidigare vinnande anbudet for att se hur det féretaget
skrev det anbudet. Hos myndigheter ar leverantorsreskontrat en offentlig handling och det ar
mojligt att begéra ut det for att se hur mycket den nuvarande leverantoren salt under avtals-
perioden for att se affarspotentialen i den kommande upphandlingen,” sdger Anders Nyberg.

Vid ett kundmote har sedan leverantdren tillfélle att fa en battre forstaelse for myndighetens
behov, presentera sin egen syn pa marknaden och forklara vad de egna produkterna och
tjiansterna kan erbjuda. Det ger ocksa en bra mojlighet att argumentera for varfér tidigare
skallkrav, som inte passar det egna foretagets erbjudande, inte borde vara skallkrav och hur
myndigheten skulle gynnas av att fokusera pa andra krav.

Att arbeta proaktivt kan ha en avgorande betydelse, och har en leverantor inte traffat
myndigheten fore eller under arbetet med kravspecifikationen ar sannolikheten stor att en eller
flera av leverantorens konkurrenter gjort det, vilket kan leda till att affaren gar forlorad.
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Chans pa miljonkontrakt

En bra marknadsanalys visar dven vilka affarer som leverantoren bor avsta ifran.
Har exempelvis en myndighet skrivit avtal med samma leverantor under en lang
tid och kraven passar som hand i handske med leverantérens erbjudande kan
det bli svart att vinna kontraktet. Da kan det vara battre att styra om riktningen
och fokusera pa en annan potentiell affar.

Nar upphandlingsdokumentet kommer kan det forefalla 6vervaldigande, men den
tid det tar att ga igenom underlaget och skriva anbudet kan vara modan vard.

“Totalt kanske du behover ldgga ner 20—30 timmar, fran den forsta marknads-
analysen till det att anbudet ar ivagskickat, for att fa chansen att ta hem ett
miljonkontrakt. De flesta som saljer till privat sektor ar beredda att lagga mycket
mer tid och resurser a@n sa for ett sadant kontrakt,” sager Anders Nyberg.

4 tips - Sa vinner du kontraktet

1. Var ute i god tid

Identifiera kommande upphandlingar med
relevans for verksamheten och boka mote
med bestéllaren tolv manader innan
nuvarande kontrakt gar ut for att kunna
vara med och paverka kravspecifikationen
fran start.

2. Var val forberedd

En bra marknadsanalys ger dig en fordel
mot dina konkurrenter och gor att du i ett
tidigt skede kan traffa myndigheten och
paverka dess krav.
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3. Fokusera pa myndighetens prisbild

Myndigheten visar i upphandlings-
dokumentet hur du ska prissatta och den
ordinarie prislista som anvands i
verksamheten kanske inte stammer
overens med vad myndigheten fragar
efter.

4. Fa med organisationen

Ledningen bor ge riktning och visa att
affaren ska prioriteras for att saljare och
andra i verksamheten ska ge det stod som
behovs vid exempelvis kundbesok samt i
sjalva anbudsarbetet for att vinna
upphandlingen.




Om Mercell Opic Analys

Skaffa dig basta utgangslaget till att vinna kontraktet. Mercell
Opic Analys ar en unik tjanst for leverantorer som vill
analysera sin marknad i offentlig sektor. Med Mercell Opic
Analys kan du analysera de myndigheter som upphandlar och
de foretag som svarar pa upphandlingarna, den hjalper dig
med din proaktiva inférsaljning genom att identifiera utgaende
avtal samt fungerar som ett analysstod vid anbudsskrivning.
Har hittar du bland annat information om konkurrenter och
avtalstider.

Vill du veta mer om hur Mercell kan hjalpa er med att salja
mer till offentlig sektor — kontakta oss pa:

Vaxel 010-1413300 | Forsaljning 010-14 13 318 |
Mail sales.opic@mercell.com

wWww.opic.com

MERCELL



