BOKTIPS

LYCKAS MED FORSALJNING
TILL OFFENTLIG SEKTOR

Har du nagon gang som barn dnskat en speciell julklapp? Det har du sakert. Hande
det att du fick fel julklapp, det blevinte exakt den som du 6nskade? Det har de flesta.
Vad dr roten till problemet i den situationen? Onskelistan? Nej — felet ligger i inkdpet.

"Upphandlaren”, ofta en foralder, kopte "fel” sak.

illampa nu samma exempel pa

Sveriges offentliga sektor som gor

affdrer for cirka 600 miljarder kronor

per ar sa forstar du hur vikeige det ir
att de som gor onskelistorna, bestillarna, fir
ract produkt/tjinst nir upphandlingen ar klar.
Det ar stora belopp som kan ga till fel saker om
upphandlingen inte fir ritt resultat. Med dessa
forutsittningar borde det finnas goda forutsatt-
ningar for foretag i framkant, som kan leverera
hog kvalitet till rice pris. Det dr dock precis
tvartom. Entydiga studier visar ate det blivit
svarare for féretag art 6ka anralet vunna affirer
och skapa lonsam rillvixt i sina befintliga af-
farer med offentlig sekrtor.

Samridigt dr vissa foretag mer — eller mycket
mer — framgangsrika in andra. Dessa foretag
tar ect alle storre forspring och nagra kommer
troligen att erdvra sa gott som hundra procent
av sin marknad inom 5-10 ar. Inte for att de
ar overldagsna i kvaliteten pa produkrten eller
tjansten, utan for att de har lyckats indra kun-
dens kopbeteende till sin fordel. Detta har de
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Positivt i sammanhanget ar att svensk of-
fentlig sektor blir allt mer positivt instilld cill
tanken om en dialog om hur deras upphand-
lingar kan fa ett bictre resultat. Men enligt min
uppfattning dr dialogen med leverantorerna
annu inte tillrickligr urvecklad. Det kommer
pa sikt bara att finnas tva typer av leverantorer
till offentlig sektor: de som med rite typ av
dialog vinner en allt storre marknadsandel och

de som saknar eller har fel sorts dialog och som
steg for steg tappar sin marknadsandel, eller

frivillige slipper den da den blivit for olonsam.
Vilken typ av foretag vill ni vara?

VAD AR RATT DIALOG?

Den friga som jag oftast diskuterar med fore-
tag som vill silja till offentlig sektor dr:

— Hur kan du och ditt foretag bidra till att
myndigheter gor sa lyckade upphandlingar och

avtal som maojligt?
Svaret och mitt huvudbudskap ar:
— Hjilp kunden att kopal!

De flesta siljare ir jittenojda om kunden i
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astadkommit genom att:

* Fi myndigheten att fraga efter andra
virden dn bara ligsta pris.

» Fi fler personer hos myndigheten
involverade i affiren.

* Bli mer verksambetskritiska for myndig-
heten genom att gd fran att vara ett reaktivt
"postorderforetag” till en proaktiv affirs-

partner.

9 ¥ Hur kan du och ditt foretag

idra till att myndigheter gor sa
yckade upphandlingar och avtal
som mojligt?

upphandling. Men vad skulle ert foretag svara
om en representant for myndigheten fragar er:

— Hur upphandlar vi era varor och tjinster
pa ett sa klokrt satt som maojlige?

Om du eller ditr foretag inte har ficr den
typen av fraga tidigare kanske den kinns obe-
kvim. Du kanske inte ens har funderat pa den?
Stanna dé upp en liten stund och byt perspek-
tiv. Se situationen ur myndighetens synvinkel.

— Vilka behov har de och hur hade du upp-
handlat om du var i deras sits?

Der ir just derta som avgor om era siljméren
med offentlig sektor blir framgangsrika eller
inte.

DE FLESTA KUNDMOTEN AR BORTKASTAD TID

En vanlig berittelse jag hor fran foretag ar: " Vi
har haft moten med kunderna och vi ir Gverens
om vad de vill ha, men sedan upphandlar de i

ett mote sager nagot berémmande om produk-
ten/tjinsten/foretaget. De avslutar ofta métet
nir de fate sin "bekriftelsekick”. Men det svara
for kunden ir inte att vera vad man ska kopa.
Det svara dr att gora en framgangsrik upphand-
ling dir man far det 6nskade resultatet. Dirfor:
hjilp kunden att kopa - se till att de far sin
onskelista uppfylld.

Studier visar att cirka 70 procent av kunderna
vill att nuvarande leverantor ska vinna dven nista

alla fall fel saker till ligsta pris.” Vad ir slutsat-
sen? Atc alltfr manga kundmoten med offentlig
sektor dr bortkastad tid. De lyckas inte paverka
den kommande upphandlingen pa rice sice.

En vanlig synpunke jag hér frin inkopsan-
svariga ar att de inte ser tillrickligt stor nytta
med métena. Siljarna fokuserar pa fel saker. Vad
ar det som siger att ett mote, dir du presenterar
foretagets produkeer eller tjanster, kommer att
leda till atr det kommande forfragningsunder-
lagert blir skrivet sa att det gynnar er? Eller att

myndigheten fir det den anser att den behéver?
Vildigt lite — om du har tel sorts dialog. Hur

manga sidana moten har ni haft det senaste
aret? Vad har den bortslésade tiden kostar er?

Ett steg i rdte rikening dr ate stilla foljande
fragor:

* Vad vill ni att nésta avtalsperiod ska leda till

for resultat eller effekt?
* Vad hinder om den inte gor det?
* Vad kan hindra att ni nar dessa resultat?

Testa dem pa nidsta more och ni kommer

garanterat fa ett bitcre resultat av morer an om
du bara pratar om er produke eller tjinst. W
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JOSEPHSON
b FRAMGANGSRIK

TILL OFFENTLIG
SEXTOR

OM BOREN:

Med sin bok "Framgangsrik forsaljning till
offentlig sektor” vill Magnus Josephson f3
téretag (och myndigheter) att lyckas battre
med de affarer som styrs av Lagen om of-
fentlig upphandling (LOU). Genom rad, me-
toder och exempel far lasaren veta hur man
ska tanka och agera, vilka steg man behover
ta fore, under och efter upphandlingarna,
fran operativ till strategisk niva.

107

OM FORFATTAREN:

Magnus Josephson i en av Sveriges mest
efterfragade konsulter och foredragshallare
inom affarer med offentlig sektor. Han har
sedan 19995 varit radgivare till hundratals
foretag och myndigheteri ver 5 000
upphandlingssituationer.



