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Geachte relatie,

Bijgaand ontvangt u de format “Tender Kwalificatie” zoals door u aangevraagd op www.salesgids.com  .

Salesgids is uw partner op het gebied van verkoop (management). Salesgids is een internet portal voor verkopers. In de afgelopen vijf jaar is Salesgids uitgegroeid tot de toonaangevende site voor een ieder die zich met verkoop bezig houdt zowel op uitvoerend als op management niveau. Salesgids heeft tienduizenden bezoekers per maand en meer dan 45.000 nieuwsbrief abonnees. 

Naast onze site bieden wij met een team van ervaren “salestijgers” u integrale oplossingen, gericht op het bereiken van uw verkoopsucces en commercieel resultaat.

Voorbeelden van onze dienstverlening zijn:

· Verkooptrainingen zowel in-company als open trainingen

· Verkoopscan, waarbij wij samen met u de drivers van uw verkoopsucces benoemen en de status daarvan aangeven. Dit is een start voor de verbetering van uw verkoop organisatie. 

· Strategische sessies met uw MT

· Coaching van verkopers en verkoopmanagement

· Coaching op account- en verkoopplannen

Aan het format is voldoende zorg besteed worden, het toepassen is uit vrije wil en op eigen risico, enige aansprakelijkheid zal dan ook niet worden aanvaard.

Indien u boeken wilt bestellen over dit onderwerp of verkopen / management in het algemeen kijk dan eens op http://www.salesgids.com/verkoopboek.htm .

Indien u hierover of over andere zaken nog vragen heeft, of met ons een vrijblijvend gesprek wilt aangaan over uw verkoopprofessionalisering dan kunt u ons bereiken op een van onderstaande nummers of via e-mail. 

Met vriendelijke groet,

Salesgids B.V

Robert Hamminga en Elmo Wieland

Hoofdweg 723

2131 BD Hoofddorp

vast     : 
0031(0)235623695

mob    : 
0031(0)619228708


:
0031(0)621220624

fax      : 
0031(0)235623738

e-mail :           info@salesgids.com  

url       :           www.salesgids.com 

Tender Kwalificatie

Gedreven door de professionalisering van inkoop door economische druk en de verdere technologische ontwikkelingen (inkoop software en internet), neemt het aantal tenders fors toe. Ook bij decentrale overheden en nationale ondernemingen. Deze trend heeft belangrijke gevolgen. Er worden meer aanbieders uitgenodigd, de markt wordt transparanter, persoonlijke contacten zijn ogenschijnlijk minder belangrijk, de verkoop is onpersoonlijker, en het rendement en de kwaliteit worden gemeten aan de hand van schriftelijke antwoorden.

Wat zijn de consequenties voor u als verkooporganisatie?   

· Uw verkoopkosten stijgen doordat u veel tijd in het lezen en beantwoorden van tenders moet steken. 

· Als uw commercieel team onvoldoende kennis en ervaring heeft met tenders, verliest u omzet.

· Het inschrijven op tenders kost u veel tijd, geld en energie. Als u niet gespecialiseerd bent, zult u vaak uw beste mensen inzetten. En met een gemiddelde ‘shortlist’ van vijf partijen zult u vaak verliezen.

· Tijdsdruk en onzekerheid leiden snel tot het ‘weggeven’ van marge.

Hoe kunt u anticiperen?

Als belangrijkste uitgangspunt geldt dat u in uw eigen kracht en kwaliteiten moet geloven. Maar u zult ook aan de volgende zaken moeten werken:

· Zorg dat uw verkoopprofessionals continu bouwen aan hun netwerk binnen prospects en klanten die tenders uitschrijven. Uw kansen stijgen als u de beslissers en beïnvloeders (en hun drijfveren) in een tendercommissie kent.

· Zorg dat de markt u en uw waarde kent door uw verkoopargumentatie goed neer te zetten, zodat u uitgenodigd wordt voor tenders die bij u passen!

· Ontwikkel een ‘tenderkwalificatieprocedure’. Formuleer welke tenders u wilt winnen en aan welke tenders u niet mee wilt doen!  

· Richt uw commerciële processen goed in. Grote delen van het tenderproces zijn professioneel te standaardiseren. ‘Lichte’ professionals kunnen dit werk prima doen. Zo kunt u tegen geringe kosten prijsschieten op tenders met een voor u lagere winstkans.

Tender Kwalificatie Procedure 

Dit onderdeel geeft inzicht in:

· Hoe belangrijk en kansrijk het tender traject is (Kwalificatie)

· Hoe de deelname aan het tender traject wordt ingezet (Strategie)

De kwalificatie wordt aan de hand van drie criteria bepaald en heeft als uitkomst een cijfer tussen de 0 en 9, optelsom van de beoordeling per criterium. Elk criterium krijgt een score tussen 0 en 3:

· 0 = niet / geen

· 1 = laag

· 2 = gemiddeld

· 3 = hoog

In principe geldt dat bij een lage score, 0 - 3, de kans om het tendertraject te winnen laag is en bij een hoge score, 7 - 9, de kans op winnen hoog is. 

De drie criteria zijn:

1. Macht en Relatie: Hoe sterk is de relatie tussen UW BEDRIJF en de account/prospect?

2. Win kans: Hoe goed kan UW BEDRIJF voldoen aan de belangrijkste besliscriteria?

3. Bereidheid: Hoe belangrijk is deze account/prospect voor UW BEDRIJF?

Macht en Relatie

De kracht / hechtheid van de relatie wordt bepaald door de huidige relatie, de bekendheid met de beslissers en de bekendheid met hun behoeftes. Bij het veld Account of Prospect vul je niet alleen in of het een account of prospect betreft, maar kun je ook een subjectief oordeel over de relatie toevoegen (gaat al jaren erg goed, nieuwe relatie, veel problemen geweest …). Onder bekendheid met behoeftes gaat het erom of de eisen / wensen van de beslissers en de organisatie in zijn geheel goed bekend zijn. Dit wordt vooral bepaald door hoe goed je deze account/prospect kent (hoe lang is de relatie, hoe vaak spreek je diverse mensen daar, hoeveel informatie is er vanuit UW BEDRIJF beschikbaar, hoeveel informatie zit er in het accountplan …). Bekendheid beslissers dien je vooral te toetsen aan het aantal contacten en de kwaliteit van deze contacten (hoeveel weet je echt van deze personen).

Win kans

Vanuit objectief oogpunt zal de tenderuitkomst bepaald worden op basis van de mate waarin de diverse aanbieders kunnen voldoen aan de criteria die gesteld worden. In enkele gevallen wordt in de tenderdocumentatie aangegeven wat de beslissingscriteria zijn en hoe belangrijk deze zijn (knock-out criteria, criteria voor toewijzing …). Overheden zijn vaker genegen (verplicht) om open kaart te spelen ten aanzien van criteria en het belang. In ieder geval zul je een inschatting moeten maken van de criteria en de mate waarin alle aanbieders daaraan voldoen. Tevens is dit gedeelte van belang om te kunnen bepalen aan welke vragen of onderdelen van de tenderbeantwoording het belangrijk is om extra aandacht te besteden. 

Criteria kunnen onder andere zijn:

· Dekking van de locaties (kunt u op alle locaties leveren - lokaal, nationaal of internationaal)

· Dekking van de diensten (hoeveel van de gevraagde producten/diensten kunt u leveren en in welke mate – “diepte” van de producten/diensten)

· Kwaliteit van de dienstverlening (bent u de beste of een van de velen, hoe innovatief bent u, hoe staat u bekend)

· Aanvullende diensten (Wat kunt u meer leveren – aanpassingen of maatwerk) 

· Innovatie (Waar bent u mee bezig voor de toekomst, hoe innovatief staat u te boek)

· Maatwerk dienstverlening (mate waarin leveranciers mee willen denken in aanpassen diensten)

· Prijsstelling (prijsniveau en prijssamenstelling)

· Kwaliteit van de samenwerking (communicatie, aanspreekpunten)

· Bereidheid tot investeren (Wilt u mee ondernemen met uw klanten)

· Kosten besparingen (In welke mate kunnen uw producten/diensten een bijdrage leveren in kostenbesparingen)

Noteer de relevante criteria in volgorde van belangrijkheid en benoem daarbij het ingeschatte belang uitgedrukt als percentage van het totaal aan criteria. Voorbeeld: 

	Beslissingscriteria
	Weging

	1 Kwaliteit
	40%

	2 Prijsstelling
	30%

	3 Aanvullende diensten
	20%

	4 Samenwerking
	10%

	5
	0%


Als laatste stap dien je een cijfer te geven aan de criteria, waarbij je een inschatting maakt van hoe de account/prospect de aanbiedingen van UW BEDRIJF en de concurrenten zal beoordelen er van uitgaande van hetgeen de account/prospect weet en wat je van de concurrenten verwacht. 

Bereidheid 

Bij het laatste beoordelingsgebied, bereidheid, gaat het om de vraag hoe belangrijk deze account/prospect is voor UW BEDRIJF en dus hoe groot de bereidheid is om deze te winnen. Uitgangspunt is dat hoe hoger de bereidheid, hoe eerder UW BEDRIJF genegen is om een extra scherpe propositie neer te leggen. In het voorbeeld hieronder staan de relevante gebieden om in te vullen: volume (hoe hoger hoe beter, groei beter als daling), concentratie (weinig spreiding en/of passende spreiding), marge (hoe hoger hoe beter), dekkingsbijdrage (draagt bij aan dekking van vaste kosten), implementatie (hoe makkelijk of moeilijk wordt het om succesvol te implementeren en operationeel te houden) en referentie (in hoeverre zal account positief bijdrage als referentie account).

Beslissing

Na invulling van elk van de drie onderdelen van de kwalificatie wordt automatisch een totaal berekend en zichtbaar onder Score. Als richtlijn geldt:

· Score 0 - 3

In principe niet meedoen tenzij er uit een gesprek met de account/prospect blijkt dat er mogelijkheden zijn om een (specifiek) deel van de opdracht in te vullen of om de regels van de tender te wijzigen. Niet meedoen is in principe een intentie aangeven om in de toekomst mee te doen (Delay Strategie), op het moment dat de behoeftes duidelijker zijn en een passende match gemaakt kan worden. Wel meedoen is in principe alleen voor dat deel van vraag waar de hoogste kans op winnen bestaat: … (Divide & Conquer Strategie). 

· Score 4 - 6

In principe meedoen. Afhankelijk van de specifieke details achter de score (wat heeft tot punten telling geleid) bepalen welke strategie wordt gevolgd. Meest voorkomende strategieën zullen Divide & Conquer en Re-engineer zijn. 

· Score 7 - 9

Meedoen en in principe vol in de aanval voor algehele winst tender (Head to

Head Strategie).

De score is ook medebepalend voor hoe het tenderproces verder dient te verlopen, standaard of maatwerk. Bij een lage score (0 - 2) zal de tender standaard worden uitgewerkt. Indien de score gemiddeld is (3 - 5), zal de tender in principe standaard worden uitgewerkt behalve als maatwerk met zekerheid aanzienlijk bijdraagt aan de kans om te winnen. Bijvoorbeeld in het geval dat de score onder Win kans relatief hoog is. Bij een hoge score (6 - 9) zal de tender in principe maatwerk worden uitgewerkt behalve als met standaard een zelfde resultaat behaald kan worden.
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Beslissing  Strategie


Propositie

De “Account Manager” is verantwoordelijk voor het bepalen van de propositie (Wat gaan wij aanbieden?). In de propositie wordt bepaald:

· Wat is de doelstelling? (Behoud account/nieuwe account/account leren kennen, omzet en marge …)

· Welke dienstverlening wordt aangeboden? (Alles of een deel)

· Aanvullende diensten? (Verzekering, garanties, ondersteuning, rapportages, …)

· Wat is de prijsstelling? (Bruto marge t.o.v. de huidige prijs, t.o.v. concurrentie, eventueel specifieke zaken van invloed op prijs…)

· Overige zaken? 
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