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Positionering af
tilbuddet

Introduktion

Tilbudsplanlaegning

Formaliserede offentlige udbud er Tilbudsskrivning (4]
komplekse, tunge og sveert tilgeengelige at

besvare — men som sd meget andet er det Kvalitetssikring af tilbuddet (5]
et handvaerk, der kan lzeres.
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Offentligt indkeb

= Arligt indkgb af varer og tjenesteydelser: ca. 300 mia. kr.’
Kommunerne er erfarne indkgbere.

= Udbud af STU i Aabenraa, Arhus og Kgbenhavn — flere vil

folge. Kommunerne gnsker at bygge videre pa de positive
erfaringer.

= Kommunerne er ikke tvungne til konkurrenceudsaettelse,

men har erfaring med at opna bedre pris/kvalitets miks
gennem udbud.

1 Kilde: Statsministeriet, Baggrundsnotat, Vaekstforum
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Best practice salg gger win raten

Det er indsatsen veerd at styrke sine salgskompetencer

= Dokumenteret igennem:

* Branchestudier
e Shipleys konsulent erfaring

e Business Development Capability Maturity Model (BD-CMM)

Salg er et handvaerk, der kan lzeres!

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark



Shipley ™

—

Hvor adskiller tilbud sig fra tekniske dokumenter

Omrade Teknisk dokument Tilbud
Formal Information Salg
Organisation Logisk Som kunden gnsker
Malgruppe Teknikere Varieret
Laesers hensigt Opna viden Fravalg og valg
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Egenskaber ved et vindertilbud

Forag dine vinderchancer Veloundende | o

ved at identificere og Postinernoal | g

bruge egenskaber ved S

tilbud, der vinder. R °
altessiking afibuddet | ©
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Evaluering af
tiloud

Tjekliste

for et
effektivt
tiloud
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Hvad kendetegner et godt tilbud

Dokumentdesign
Overensstemmelse

Professionelt Compliance Adressering af krav
udseende og

overskueligt for
evaluator

Responsiveness

design . e Kundefokus
L | Adressering af
Visualisering . .
forretningsmaessige

Grafik der understgtter

tilbuddets vigtigste behov
pointer og “hvorfor os”
: o Strategic
Vizuslization focus Strategisk fokus

“Hvorfor os”

Kortfattet og preecis tekst

Kundefokuseret,
velstruktureret, G
korrekt dansk Qu_a_“tY Eompetltwe Konkurrentfokus
of writing ocus “Hvorfor ikke
andre”
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Et tilbud bgr....

Besvare kommunens spgrgsmal

Bruge evalueringsgruppens sprog

Se verden fra et kommunalt synspunkt
Folge kommunens angivelser og betingelser

Adressere kommunens bekymringer
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Chinley

Tjekliste for et godt tilbud

= Skriv til evaluatoren

= Ggr det let for evaluatorerne at finde relevante oplysninger
= Brug et klart, enkelt sprog

= Qversvgm ikke evaluatorerne med faglig information

= @Ga ikke ud fra, at kontrakten eri hus

= Angrib ikke konkurrenter ved navn

= Skraeddersy alt genbrugsmateriale

Helping You Win Business
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Shipley N

Positioner dit tilbud
til at vinde S

Business

= Development
Valg af vindende

) (1) Tilbuddets rolle i
tilbud salgsprocessen

Positionering af

Tidlig indsats forgger din ibucdet o |

Salgsstrategi
; - Tilbudsplanlaegning e Konkurrentmatrix
mulighed for at vinde Salgsbudskaber
Tilbudsskrivning (4]
opgaven
Kvalitetssikring af tilbuddet (5)
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Offentligt udbud Tidsfrist Begraenset udbud Tidsfrist

Fristen for tilbudsgivers anmodning om

Tilbudsfristen (i forhold til dato for o L A
afsendelse af udbudsbekendtggrels¢Mindst 52 dage | deltagelse (i forhold ti SO el EiEE (e '
til EF-kontoret) udbudsbekendtggrel- se til EF-kontoret) indst 37 dage

Afkortelse af tilbudsfristen ved Afkortelse af anmodningsfristen ndelse
afsendelse af elektronisk /ﬁge af elektronisk udbud tgorelse 7 dage
udbudsbekendtggrelse

Afkortelse af tilbudsfristen, hvj —/ Der gzelder ingen frister for,
udbudsbetingelser og eventdelle

A Fristen for ordregivers opfordring til at afgive el bt G e e 9 .el

tilbud gennem- fgre
Tidsfrister et

X pa praekvalifikationen
- Tilbudsfristen (i forhold til dato f fordri
ten, hvis 16 dage, dog op TIToE ilbudsfristen (i forhold til dato for opfordring

o ) t'IT‘rgWe-bu-d.)\ -
vejledende for- handsmeddelelse er samlet set aldrig mere ratd indst 40 dage

. . . N
udarbejdet* end) 30 dage. Afkortelse af tilbudsfristen, hvis

T e T T T T T6d f udbudsbetingelser og eventuelle supplerende
enes age efter . o . .
el T el e o dokumenter offentligggres pa internettet (fx pa 5 dage

dokumenter, hvis dokumenterne ELEE T el hjemmesiden)
ikke er gjort elektronisk tilgaengelige

4 dage, dog op til (og samlet
Afkortelse af tilbudsfristen, hvis vejledende for-  get aldrig mere end) 18 dage
Fremsende yderligere supplerende  senest 6 dage for handsmeddelelse er udarbejdet*
oplysninger om udbudsbetingelser tilbudsfrist

/‘\ Fremsendelse af udbudsbetingelser og

Hurtigst muligt (glder eventuelle sup- plerende dokumenter, hvisSamtidig med opfordring til at
Underrettelseaftilbungivw 2 ved an A i dokumenterne ikke er gjort elektroniskafgive bud

under sarlige forhold

tildeling af kontrakt udbud) tilgeengelige
— i Fremsende yderligere supplerende oplysninger
[}
I Spﬁ rgsmal ter skriftlig Senest 15 dage efter m udbudsbetingelser
c {bydeére iseaf >
anmodning
Fremsendelse af bekendtggrelse om senest 48 dage efter Underrettelse af tilbudsgivere om tildeling af ved annulation af udbud)
indgaede aftaler til EF- indgaet aftale kontrakt
publikationskontoret Begrundelse for afslag efter skriftlig anmodning Senest 15 dage efter

fra ansggere/bydere modtagelse af anmodning

Fremsendelse af bekendtggrelse om indgdede senest 48 dage efter indgaet

Helptl Jgaler til EF-publikationskontoret aftale

12 Copy




Shipley Denmart tﬁ'

Kommunens beslutningsproces

Forretningsmaessigt Udtrykker Igsning Vurderer
pro Iem som krav alternativer
| } A
|
Tildeler budget og : Kontrakt-

vaelger Igsning Sgger tilbud forhandling

Helping You Win Business
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Preesen-  Tildel
Behov Kravspecifikationer Udkast til RFP Endeligt RFP Tilbud modtages t;ﬁ;ﬁ:r ko;,trzkt
h 4 v h 4 h 4 v v v

Positionering Potentialevurdering Captureplan Tilbudsplanleegning Tilbudsskrivning Post-tilbud
e —
Identificér ordremulighed Beslut salgsindsats Forelgbig budbeslutning Validér budbeslutning Aflevér tilbud

¢ L 4 L 4 4 L 4

Udbudsvalgkriterier ~ Konkurrentinfo Udkast til captureplan m Kravbesvarelse m
) Gennemga med tilbudsteam
= S - Godkend captureplan i o i ~ Svar pa spgrgsmal
Salgsruﬂner .~ _businessftit odakend captureplan gsning og pris El(list;slg:\érsvar feerdigger storyboards og N 12186
N

Udarbejd udkast til overskrifter, temaer,

a fi fi ks
Salgsstgttefunktioner Udfer captureplan m HCTEIEIEEES ~ Kundepraesentation

——

Markeds- og Omkostningsestimater - ——
konkurrentstrategi budsp D
g ‘ Opdatér
Leeg kundemuligheder \ Tineasdoponton o executive summary LCRIEIFTUERE TR

\ Tilbudstidsplan
\ Udveelg tilbudsteam

{ Udarbejd tilbudsskabelon Salgsstrategireview
\ Identificér genbrugsmateriale
Frys lgsning og
Opdatér captureplan Skriv og kontroller
tekst

Feerdigger
Planlaeg kicko business case

og account plan fast

é
i

Kundelgsningsreview

I

Udfar reviewforslag
Detailkorrektur
Ledelsesgodkendelse

Producér tilbud

. } Storyboards Plan for lukning af salg
Stratgglplan . Cenmie plan' . Plap fpr lgre Reviewkommentarer Praesentationsslides
Forretningsplan Plan for salgsindsats Salgspreesentation Materiale til tilbudsforfattere o e Endeligt tilbud
Account plan Tilbuds anbefalinger Udkast til executive summary Tilbud Lessong jassm——

neypng rou Win susiness
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Shipley ™

Bid/No-Bid beslutningstrae

= Kundemulighed skal passe til dine
kompetencer og strategi.

= Start for captureplanlaegning

= Dine chancer for at vinde skal vaere store
for du afsaetter ressourcer til en
kreevende tilbudsgivningsproces

begs?:i;e = : Vi finzznfrem e NP

= Eventuelle “show-stoppers” skal afklares
beE;rgcr!;-ger : Vi ﬁn};infrem e . . . .

BID = Klare retningslinier for input, output og

ansvar for milepzle i tilbudsgivnings-
processen

Ledelses
commitment?

= Treef bid-beslutning sa tidligt muligt

= Skraeddersy indsatsen til din organisation
og veerdien af kundemuligheden.

Helping You Win Business
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Shipley
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Udarbejd en strategi for at pavirke kommunens indkgbere

Styrker
Leeg eftertryk herpa

Svagheder

Svaek betydning af svagheder

Stadfaestelse \

Muligheder

Fremhaev konkurrent svagheder

Trusler

Svxek betydning af
konkurrentstyrker

‘ “Ghosting” m

Helping You Win Business
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Planlaegning af
tilbuddet

At gdre tingene rigtigt farste
gang sparer tid!

Afsat tid til planlaegning af
tilbuddet forager
vinderchancerne, forbedrer
tilbudskvaliteten og
formindsker den samlede
produktionstid.

Valg af vindende Yy
tilbud

Positionering af )
tilbuddet

Tilbudsplanlaegning ®

Tilbudsskrivning

Kvalitetssikring af tilbuddet

Helping You Win Business
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Fastleeg placering
af salgsbudskaber

Disposition og

kravbesvarelses

matrix

Disponér
tid

Lasning
0g pris

Identificér
genbrugs-
materiale

<" Fastleeg
tilbuds-
skabelon

< Salgsstrategi ind i

tilbudsstrategi




Omgivelsesandringer

Positionering

Identificér ordremulighed

Markedsvalg
Udbudsvalgkriterier
Salgsrutiner

Salgsstettefunktioner

Markeds- og
konkurrentstrategi

Lag kundemuligheder
og account plan fast

Dokumenter

4

3

‘Behovserkendelse

-
Potentialevurdering

Potentialeinfo
Konkurrentinfo

Business fit

4

Beslut salgsindsats

4

Captureplan

Valg capture team
Udkast til captureplan
Godkend captureplan

Udfer captureplan

Diskutér behov,
Iesning my. m. kunde

Diskutér value
proposition m. kunde

Partnervalg (evt.)

Opdatér captureplan

Udkast til Executive
Summary

Forbered business
case

Forelgbig b

Endeligt RFP
v

\ Forbered kravbesvarelsesliste
\ Tilbudsdisposition

\ Tilbudstidsplan

\ Udveelg tilbudsteam

\ Udarbejd tilbudsskabelon

\ Identificér genbrugsmateriale

Planlaeg Kickof

|

ng af alternativer

Gennemga med tilbudsteany

Disponér svar, faardigger storyboards og
skitsar

Udarbejd udkast til overskrifter, temaer,
figurar og figuriekster

Omkostningsestimater

Opdateér
executive summary

Salgsstrategireview

Frys lesning og
tilbudsskabelon

Skriv og kontroller
tekst

Faerdigger
business case

Kundelesningsreview
Udfer reviewforslag
Detailkorrektur
Ledelsesgodkendelse

Producér tilbud

Valg

Pra_ese-- _ Tildel

LJ B k J

Post:tilbud

Tilbudsplanleegning | Tilbudsskrivning
idbeslutning Validér budbesiutning Aflever tilbud
[ 2
~ Veelg tilbudsteam Kickoff Arkivér materialer
Opdatér
Kravb I

. Svar pé spargsmél

' Kundeprzesentation

Opdatér tilbud

. antraktforhanc_!ling

Modtagelse af

Gennemgi fnrlali

Arkivér
lessons learned

Strategiplan
Forretningsplan
Account plan

Plan for salgsindsats

Capture plan
Salgspraesentation
Tilbuds anbefalinger

Plan for tilbud
Materiale til tilbudsforfattere
Udkast til executive summary

TIETDIg 10U Win susiness
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Storyboards
Reviewkommentarer
Business case
Tilbud

Plan for lukning af salg
Praesentationsslides
Endeligt tilbud
Lessons learmned
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Planlaeg tilbud i 7 trin:

= Fordel den til radighed veerende tid

= Definer kundel@gsning og fastleeg den pris, der skal nas
for at vinde

= Forbered disposition og kravsbesvarelsesmatrice

= Udarbejd tilbudsstrategi pa basis af salgsstrategi

= Tildel salgsstrategitemaer til tilbuddets forskellige afsnit
" Forbered kickoff-mgde

= |dentificér muligt genbrugsmateriale

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark



Shipley
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Grov tidslinje for tilbudsskrivning

Kladde til  Formuler
Executive detaljeret
Summary strategi

Modtag
materiale

Lasning
0g pris

Udarbejd  Udarbejd Skriv tilbud
Detailed Storyboards :
Outlines :

; Peer Hold

Review  { Kick-Off

P : made

Storyboard
Review
(Pink Team)

Feerdiggar
tilbud

Aflever
tilbud

Red
: Team :
: Review:

...........................

20
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Shipley

Prisfastlaeggelse

= Omkostningsbaseret
e Den letteste

= Konkurrentbaseret
e Kraever godt konkurrentkendskab

= Kundemulighedens forventninger/budget
e Realistisk?

= Veerdi for kunden

e Kraever godt kendskab til kundens
forretningsprocesser og opfattelser

Helping You Win Business
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Shipley

Typisk genbrugsmateriale

22

Produktblade og servicebeskrivelser
Organisationsdiagrammer

CVer

Referencelister

Virksomhedsbeskrivelse

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark
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& 1
hinlov

Bedre genbrugsmateriale

= Succes historier

= Udtalelser fra andre kommuner

" Procesbeskrivelser

= Fotos fra lignende gennemfgrte projekter

= Kvantificerede beviser pa levering af gennemfgrte effektive
kommunale lgsninger

= Erfarings- og kompetencematricer

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark



Shipley
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Skraeddersy genbrugsmateriale

Svar direkte pa krav, brug genbrugsmateriale til at
understgtte budskabet

Opdatér genbrugsmateriale hyppigt

Indarbejd kommunens navn og problemer i
genbrugsmaterialet

Brug specifikke referencer og information
Undga ”overloading”

Brug kun relevant genbrugsmateriale

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark




Shipley

Forbered skrivning af
dit vindende tilbud

At skrive et velforberedt tilbud er
relativt let. At skrive et tilbud uden
en velforberedt plan eller strategi
er sveert, tungt og uvaegerligt
mindre succesfuldt.

Valg af vindende
tilbud o

Positionering af e
tilbuddet

Tilbudsplanleegning ®

Tilbudsskrivning

oL

Kvalitetssikring af tilbuddet

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark

Disponér
tilbuddet

Gennemfar

din tilbuds-
strategi




Omgivelsesandringer

Positionering

Identificér ordremulighed
E

Markedsvalg
Udbudsvalgkriterier
Salgsrutiner

Salgsstettefunktioner

Markeds- og
konkurrentstrategi

Lag kundemuligheder
og account plan fast

Potentialevurdering

Potentialeinfo
Konkurrentinfo

Business fit

Beslut salgsindsats

Captureplan

Valg capture team
Udkast til captureplan
Godkend captureplan

Udfer captureplan

Diskutér behov,
lgsning mv. m. kunde

Diskutér value
proposition m. kunde

Partnervalg (evt.)

Opdatér captureplan

Udkast til Executive
Summary

Forbered business
case

Forelebig budbeslutning

Tilbudsplanlagning

Velg tilbudsteam

Gennemga lessons
learned

L@sning og pris

Integrér salgsstrategi i
tilbudsstrategi

Tilbudsprojektplan

| Forbered kravbesvarsiseshsts
Tilbudsdisposition

| Tilbudstidsplan

| Udveslg tilbudsteam
Udarbejd ilbudsskabelon

| Identificer genbrugsmateriale

Materiale til
tilbudsforfattere

2. udkast til
executive summary

Planlaeg kickoff

Valider budgbeslutning

——

Tilbudsskrivning

Kickoff

Kravbesvarelse

Gennemga med tilbudsteam

Disponér svar, feerdigger storyboards og
skitser

Udarbejd udkast til overskrifter, temaer,
figurer og figurtekster

Omkostningsestimater

Opdatér
executive summary

Salgsstrategireview

Frys lgsning og
tilbudsskabelon

Skriv og kontroller
tekst

Feerdigger
business case

Kundelgsningsreview
Udfar reviewforslag
Detailkorrektur
Ledelsesgodkendelse

Producér tilbud

Aflevéf

Post-tilbud

tilbud

Arkiver materialer

Opdatér
"lukke”strategi

Svar pa spergsmal

Kundeprasentation

Opdater tilbud

Kontraktforhandling

Modtagelse af
kontrakt

Gennemga forleb

Arkiver
lessons learned

Strategiplan
Fomretningsplan
Account plan

Plan for salgsindsats

Capture plan
Salgspraesentation
Tilbuds anbefalinger

Plan for tilbud
Materiale til tilbudsforfattere
Udkast til executive summary

e = L i - . :
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Storyboards
Reviewkommentarer
Business case
Tilbud

Plan for lukning af salg

Praesentationsslides
Endeligt tilbud
Lessons leamed




Shipley

Disponer med det formal at salge dit budskab.

Brug “Four Box” skabelonen

Effektiv disposition

= Disponér som kommunen beder

om
= Opsummér pa alle niveauer

= Ggrrede for disposition

= Ggrdet let for at finde vej

= Saml ting der hgrer sammen

= Skriv i prioriteringsrekkefglge

= Visualiser ngglebudskaber

-

-

A

7 ; : D
Formulér tematisk salgsbudskab Box 1
Formulér kundens vision )

( Fastsla din l@snings overensstemmelse 1)
med kundens krav Box 2

\Introducer Hot Buttons v

& : )
Diskutér hver enkelt Hot Button Box 3
Beskriv I@sning og kundefordele
Fastsla diskriminatorer & cost-benefits
Bevis for leveringsevne
(Referenceerfaring og -resultater)

Y

(& T . =)
Value Proposition eller pris Box 4
Summeér & naeste trin g

Helping You Win Business
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1 EXECUTIVE SUMMARY

This rrster Thesis confains an anciysis for o communications sirategy for the Danish oning - comeany x
The company s chiracteired by ifs edechonic, intemet bosed platforn, which coters 1o he needs of consumes. who
wish 10 buy ond sel dieady used goods, Leing the concept orire. The aim of the andyss & fo oeale a
corrunication strciegy hot wil arewer fo severd needs, The sategy has o shapen the imoage of the company,
read awareness and knowledge about trode via online auciion ond atiroct nesw custornes, both buyers and seliers,
who can bring more goods of higher value to the ouclions on the company's aucion webste. s In a state of
growth but wishes to increase ifs morket share but also to expand the market o achieve o leading paodticn on the
merket for wsed goods. In order fo fUfll these goals the thesls esplones the Dansh online aucfion market in ferrs of
mopping compefitons and descibing s cument posifion on the market. The thess then defines the Industny within
fhe theorstic framewaork of The Vaue Network as concelved oy Brandenburger and Naebuff (Co-opetiion, 1997

As away o reach e god of shapening the cormpany's mage and affracting new custorness, the thesis presents an
andhyss of GXL's custorner prcfies and seeks to Iink the unused custormer potentia, found on the baoss of this anahysis.
'with a destrplion of consumer needs that Utizes the Rossiter-Percy gid. It has been necessary fo modfy Rossiter Percy
inorder to oddress the spectic needs that are [kely to characteze the tode with Lsed goods The thess presumes that
corsumens behoviour on the market for wsed goods. primany are moved by pasitve molivations for buyving, and
argues that four general dmensions of corsumer needs con be idenfiied. These dimersions are grounded in
infornationaffunchional needs, needs that going fom the desie to achieve socid approval, needs That originate in
fhe search for inteleciudl simulction and needs that graify the senses thiough the thill of the “good ded”, The
ldentificaiicn of corsumer needs leacs forward to the estimation of segments of potervid customens and to a
dafinifion of o spediic segrment, fo which a proposed cormmunicalions sirategy shoukd be directed. Inconnection with
unsed potential, the thesis makes Lse of the sgnificant CEBR survey, which estimates that within a fyplod househald in
o welfore society, there wil be surpiuses of used goods that can be sold for agpp, 30000 BDansh Kr. With that inmind, the:
thesk ufiizas the Moscic geo-demographical ssgmaniation systerm and reaches an estimafion of four segrments thot
supposedly would operate on the online auction market, Out of these four segments, the thess concantrates on the
sagment odled "Rotionalsts”, becauss this segrment s desmed fo contain the miest suitcble potentia in relafion fo the
gockssstup by ‘smaketing communications chjecives

Katastrofalt
sidelayout

The theds proceeds to the octud communications shategy. It s supposed fo double s brand aworeness within a
span of 18 monthe. In Denmark online auction s relatively unknown and odopton of the onine aucfion pincitle 5 a
primary concam. Fromaoting the pinciple wil promote as the platform. s a complex stualion oddressng both
sellers and buyers and therefore an egual we of USP's and ESP's are deemed beneficid. A wide range of promotion
refruments have been chosen os camexs for the cormmunication. The commurication insiuments consst frsh ond
foremost of ocvertsing, but use of PR and event marketing has been incomorated os well. A very sgnilcont fachue &
fici, which is infendied to be a feature bolh in fhe communicaton and on the acuadl ste. The octud manketing
campagn stafegy & choracherzed by choices of relevant media groups ond sngle media, ke newspopars.
mageeines and reglonal Tvsstaions, that have a high ofinity with the farget group of “Rafionalst™ and a high
frequency, Te fhesis fuherrnone reflect the buoget, Task Fonning, Refum on Media Investment, Risks, prefpost-hests
and fracking, and poses on fhe bass of confent that Through sprecding awareness of the online auclion pindcke
ancimoblizng e segment of "Ratonalists,” wil be able o hold a leading posiion on fhe morket within 3 yeorns,

HoejofBd

Helping You Win Business
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Proposal Lo Provide Ultralight Alreralt

Cascadia Trmheux

Bedre

sidelayout

The Endeavor is
portable and easily
transportable.

Executive Summary

Jenair Sports is pl d to respond to C: lia Timber's requirement
for an uitralight to conduct observation of their remote forest lands.
Jenair’s solution is an ultralight aircraft that can be air dropped,

bled, flown, and d in adverse forest land conditions.

Cascadia Timber requires a highly flexible, low-cost ultralight that:

* s portable and easily transportable

Is an effective observation platform

Is a reliable radio plarform in remote areas
Can be safely flown by Cascadia foresters
* s easily maintained and assembled

Figure 1. The Endeavor. Uking the wltimate in wltralight technology. Jenair produces an
wltralight that i easily maintained and bighly reliable in all terrain and in most weather
conditions.

The uniq port p
ground support by two peopl

king of the fuselage and wings allows easy
as well as safe, survivable airdrops.

The wings, tail assembly, fuselage, and down tubes can all be oriented along a
slim longitudinal axis and secured in a transport package that ensures aircraft
survivability, and ease of storage and transport.

The Endeavor was designed to be easily transportable by three individuals: two
to carry the 196-1b fuselage crate, and one to carry the 45-1b engine crate. The
pack can be carried without discomfort because it has a molded back.

Helping You Win Business
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—

Sidelayout

Shlpff'y’ Evaluering af tilbud med Bid Bench™
Nordie

Udfordringen

Odtwst bar mez Ik oo klar sundering of ot tdbuds vinderpoteatiale o indikation
o forbadrin gsmulighedar o prodlseomrider. Evalasen af dlbed kan s
vanskaliz mlles mad nundne ot man alsee vurdice kvakiste pd om man vizdar

Luft fremhaever O Brug font 10 — 12

.
an grendig bemchnmark amalves of Tarss tlbud op med bese practics wed hj=ip f I
af Shiplews varknej Bid Benck™ kan dar laves o reed svaluenng of / I I I e e r I

slbudssvalzessn.
Shipley amalysarer tilbud ud &2 an semmealigni=g mod best practice. som denar b r d t k t
dadinarat i Shiplays Proposal Guids. Tutmdeza bliver vardarst pd 33 kritarier e S

mdsfor 7 prims=e kassgoriar:

Eonditonsmsssigt (opfyldelss of keav)

S o Ryk
- Ko s h-.'mEo(JEsknknnkmﬂnJ/—’ - .
Brug tekst uden iy punktlister

Visualizaring

f¢d d e r ti | - Ana:;-sdus t:l:::::::";::::.'_al:ud:'l\.rﬁguppoctmdgmmgm;a:’i; i n d
e i, o S e T P B e e

overskrifter og —

figurtekster o

-1 bevar op til bast pracico med decaf felgands forbedrede Tindenchazces.
Deisiin kg

- g oidmniis

iauhatin 7 * Byt Feea

S & B,

Carpales Foas

bur 1 Evaluering af tibud forbedrer vinderchamosrne. Sig Bench™ uif
huvne frdedre vinderchanoeme od konknede Mbud eiler wf kunne bruges 1 af
e inpul I fror der ska smedies ing | Bbudsprocessen for & forkedre denne.

Begraens
linjeleengde til
60-80 tegn
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Shipley

Brug dokumentskabeloner

Kundenavn 8 pkt. Arial 50 % sort Udbuddets navn 8 pkt. Arial kursiv 50 % sort

Sektions overskrift

Tematisk salgsbudskab Sektionsoverskrifter i 24 pkt. 0,0,255, venstrestillet med 18 pkt.

.
= Fastholder konsistent
Overskrift 12 pkt. Arial fed under. Brodtekst i 12 pkt. Garamond.
fr e l I l t r a d e n Tekst 12 pkt. Arial Afstand fra top 2,54 cm, bund 1,5 cm, venstre 6,35 cm og hojre 1,95
Tekstfarve 0,0,255.

" em. Sidehoved indeholder kundenavn og udbudsnavn i 50 % sort.
Fyldfarve i 230,230,255. Der skal vare en vandret linie i sidehoved og sidefod.

Overskrift 1

.
. S p a r e r t I d Forste-niveaus overskrift i 18 pkt. Arial venstrestillet fed bla 0,0,255.

12 pkt. under.

Overskrift 2

Andet-niveaus overskrift i 16 pkt. Garamond fed, venstrestillet sort. 6

= Giver et professionelt praeg

X . Overskrift 3
Margentekster i 12 pkt Arial
kursiv bla 0,0,255 Tredje-niveaus overskrift i 14 pkt. Garamond fed, kursiv, sort. 6 pkt.
under.

.
. D u p I e X p r I n t Overskrift 4. Fierde-niveaus overskrift i 12 pkt Garamond fed. P4

linie med tekst.

= -

Figur 1. Figurer og figurtekster er vigtige. Figur nummer og
informativ overskrift til figurtekst i Arial 10 fed. Selve figurteksten
i Arial 10 kursiv.

Copyright i 8 pkt. Arial Sidenummer i 10 pkt. Arial

Helping You Win Business
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Brug grafik

100
20

Reference:
Informative Title:

Action Caption:

Percent of Recall

hours @ Text Used Alone

G /moges Used Alone

Combined Text
L] ond Images

DAY 1 DAY 2 DAY 3
Figure No. 1

Evaluator Recall is maximised.

Research, undertaken for students preparing for examinations,
has shown that recall is improved, after a single reading,
when graphics are associated with text.
Helping You Win Business
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Retningslinier for effektiv grafik

Vaelg grafik for du
skriver brgdtekst
Grafik skal vaere: Vaelg grafik, der:
e Letforstaelig og enkel e Demonstrerer forstaelse af problem
e Orienteret vertikalt e Udtrykker din strategi
e Introduceret for de vises e Fremhaever dine diskriminatorer

Hvis muligt sa
brug kommunens
egen grafik

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark



Shipley

Struktur for en billedtekst

Figurnummer:

Informativ figurtitel:

Figurtekst:

De lavvandede kyst-
streekninger er dermed
oplagte til placering af
vindkraftvaerker. Vinden pa
havet bleeser kraftigere og
mere forudsigeligt end pa
landjorden, fordi den ikke
forstyrres af bakker eller
bygninger. Der er ingen
mennesker, der generes af
vindmgllerne, og der er
masser af plads.

Figur 1

Pa havet er der masser af
plads og god vind

Placering af vindmeller pa
lavvandede omrader er ideelt.

Figur 1. P& havet er der masser af plads og goi . De lavvandede kyststreekninger er dermed
oplagte til placering af vindkraftveerker. Vinden pa havet bleeser kraftigere og mere forudsigeligt end pa
landjorden, fordi den ikke forstyrres af bakker eller bygninger. Der er ingen mennesker, der generes af
vindmellerne, og der er masser af plads.

M

Helping You win Business
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Checkliste for billedtekster

Brug forklarende billedtekster under enhver grafik
Brug billedtekster bestaende af tre elementer:
e Nummer, informativ overskrift og den forklarende tekst

Brug informative overskrifter, der fanger evaluatorens
opmarksomhed

Forbind en specifik kundefordel med en egenskab, der vises i
grafikken

Kvantificér fordelen, hvis muligt
Placér billedtekster under grafikken

Referér til alle grafikker i brgdteksten ved hjaelp af
referencenummeret

Helping You Win Business
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Retningslinier for tekst

= Skriv til evaluatoren
= Resumér alle afsnit
= Brug enkelt klart sprog
= Ggr det let for evaluatoren at finde information

= Antag ikke at evaluatoren kender dig og din
virksomhed

* Fremheaev formal, ikke tekniske detaljer

Helping You Win Business
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Retningslinier for tekst (fortsat)

" Brug korte sammenhangende afsnit
= Brug stikordslister

" Brug aktiv form af udsagnsord

" Hold seetninger under 20 ord
= Brug hyppige overskrifter med ord og vendinger fra udbudsmaterialet
= Understgt pastande

= "Ghost” konkurrenterne, men naevn dem ikke ved navn

Helping You Win Business
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Shipley Dermart

Efter aflevering

La@sningsvisionen i din
praesentation skal
ngjagtigt afspejle dit
tilbud. Brug dit executive
summary som varktgj til
at sikre en effektiv
salgspreesentation.

Valg af vindende Yy
tilbud

Positionering af )
tilbuddet

Tilbudsplanleegning

Tilbudsskrivning

Kvalitetssikring af tilbuddet

Helping You Win Business
Copyright Shipley Denmark

Koncentrer
dig om at gge
vinderchancen

Overhold
de 10 bud




| iver

i — 7 Preesen- Tildel
Endeligt RFP Tilbud modtages iationer kontrakt
b N h 4 v

Behov Kravspecifikationer Udkast til RFP
h b 4 v

Capturelan T’ilbudsplanlaeing Tilbudsskrivaing | Post-tilbud

Forelebig budbeslutning Validér budbeslutning Aflevef tilbud
. i %
Markedsvalg Valg tilbudsteam Kickoff
Udbudsvalgkriterier Kravbesvarelse
. | Gennemga med tilbudsteam
Salgsrutiner ( Dlzr‘:mérmr, fascdiner staryboards ag
[ :Idarbrejd .udli.a's't-ﬂl overskrifter, lemaar,
Salgsstettefunktioner L
Markeds- og Omkostningsestimater
konkurrentstrategi —_—
. Opdatér

Lag kundemuligheder executive summary

og account plan fast Salgsstrategireview
Frys lesning og
tilbudsskabelon
‘Skriv og kontroller
tekst
Fardigger
business case

Kundelesningsreview
Udfer reviewforslag
Detailkorrektur
Ledelsesgodkendelse
Producér tilbud
Dokumenter
Strategiplan Cagture pian Pl for toud A i Ferasoniaonssides.
Forretningsplan Plan for salgsindsats Salgspraesentation Materiale til tilbudsforfattere Hilsasasas Endeliat tilbud
Account plan Tilbuds anbefalinger Udkast til executive summary ; 9
Tilbud Lessons learned

¥ | IﬂfiJlJLH PRLEIFA H’Jtll DASIIESS
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Kampen for opmaerksomhed

= 3,000 bgger om dagen
= 100,000 blade om ugen
= 4 000 databaser om maneden

= 300 CDs om dagen

Helping You Win Business
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Shipley

N,

Executive Summary

Theme

Vision

* Statement of Compliance BOX 2

* Introduce Hot Buttons

Discuss Each Hot Button

¢« Name

¢ State Solution and Benefit

* Note your discriminator

and trade-offs

¢ Cite Proof
(experience and
performance)

Cite Price
Summarize

Next Step

41

Prospect Presentation

Powerful
Opening

Indicate
Compliance

Discuss each
Hot Button

Name

Present
Proof

Present
Price/

Explain
Basis

Vision

Preview
Topics
(Hot Buttons)

State

Solution Indicate

and Benefit Trade-offs

Summarize

and Transition

to Next

Hot Button

Summarize I:Iext Step/
Powerful
Parting"

Helping You Win Business
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Baser
praesentationen
pa dit Executive
Summary



Shipley

Guideline til effektive praesentationer

= Hold teksten enkel
= Undga for detaljerede illustrationer

" Fgr gjnene til de veesentligste pointer

Helping You Win Business
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Shipley ™

Hold teksten enkel

= Et koncept pr. slide

= 6 linier pr. slide

= 6 ord pr. linie

= Store bogstaver i seetninger

= En eller to fonte

Helping You Win Business
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Shipley

Forbered Spgrgsmal & Svar

= Kend dit materiale

= Forudse specifikke spgrgsmal

= Farad og vejledning fra kollegaer
= Vaer positiv og understpt spgrgere

= (@velse, gvelse, gvelse...

Helping You Win Business
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Tilbudsskrivningens 5 vigtigste “du skal” bud

A S A

Segrg for et klart budskab og skriv det fgrst

Adressér alle kravspecifikationer og kundeforespgrgsler
Folg kundens disposition i udbudsmaterialet ngje

Brug kundens sprog

Brug sidelayout og grafik til at understrege og fremhaeve
dine vigtigste budskaber

Helping You Win Business
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Chinlev

Tilbudsskrivningens 5 vigtigste “du ma ikke” bud

46

A A

Ggr det ikke vanskeligt for laeseren at finde information
Tving ikke lzeseren til selv at regne

Tving ikke lzeseren til selv at drage konklusioner
Overlaes ikke med tekniske specifikationer

Overlaes ikke med utilpasset genbrugsmateriale

Helping You Win Business
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Sporgsmal
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