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Offentlige anskaffelser er for personer med nerver 
av stål!
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For å vinne anbud kreves en 
målrettet, grundig og dynamisk
tilbudsprosess.
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Anskaffelsesregelverket, standardavtaler og 
anskaffelsesprosessen er sentral
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• God kunnskap om 
anskaffelsesregelverket, 
standardavtaler og 
anskaffelsesprosessen øker 
vinnersjansene
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Kilde: DFØ, www.anskaffelser.no

http://www.anskaffelser.no/
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• Boken er en praktisk tilrettelagt med noter til 

hver bestemmelse, slik at det går raskt å finne de 

relevante kommentarene til den bestemmelsen 

man ønsker mer informasjon om

Eksempel på faglitteratur 

• Anbud365 er nettavisen for alt om offentlige anskaffelser, 

med daglige nyheter fra spesielt Norge og EU. 

https://www.anbud365.no/?s=Svw


Betalingsvillighetsappen – utviklet av SVW
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• Tildelingskriterienes reelle vekt er avhengig av 

evalueringsmetoden, herunder hvordan oppdragsgiver 

evaluerer tildelingskriteriene normalt i form av poeng

• Det er viktig å være bevisst på at den nominelle 
vekten oppgitt i konkurransegrunnlaget ikke alltid 
reflekterer tildelingskriteriets reelle vekt

• Applikasjonen gjør det mulig å foreta beregning av 

oppdragsgiveres betalingsvillighet som optimaliserer 

poengscore                                                                                                

• Applikasjonen gir leverandøren mulighet til å vurdere 

utslag av evalueringsmetoder i anbudskonkurranser 

https://www.anbud365.no/regelverk/ny-betalingsvillighetsapp-for-oppdragsgivere-hvordan-sikre-riktig-forhold-mellom-pris-og-kvalitet/
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Tips / råd Kommentar

1. Benytt varslingstjenester, eks. vis Doffin og Mercell. Effektiviserer tilbudsprosessen

2. Start tidlig og les konkurransegrunnlaget nøye. Få oversikt over alle krav og frister. Benytt 
avklaringsadgangen – still spørsmål til oppdragsgiver!

3. Ha særlig fokus på kvalifikasjonskravene og 
tildelingskriteriene, og tilpass etter vekting.

Formålet med kvalifikasjonskrav er å sikre at 
leverandørene har tilstrekkelig kompetanse, kapasitet og 
økonomi til å gjennomføre kontraktsforpliktelsene. 

4. Utform tilbudet iht. det som er etterspurt.

Presenter på en ryddig og forståelig måte. 

Korrekturlesning er viktig! 

Teamet må ha lyst og vilje til å vinne. Sørg for 
sammenheng mellom ytelse, pris og risiko gjennom hele 
prosessen.

Førsteinntrykket har stor betydning.
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Tips / råd Kommentar

5. Utarbeide gjerne maler dersom dere leverer tilbud 
ofte, men husk samtidig at hvert tilbud må tilpasses 
individuelt. 

Gjennomarbeidede og oppdaterte maler 
profesjonaliserer anbudsprosessen.

6. Benytt underleverandører og hev vinnersjansene 
dersom kompetansen i eget selskap ikke er tilstrekkelig.

Kan være et konkurransefortrinn benyttet korrekt.

7. Sett deg grundig inn i oppdragsgivers faktiske behov. Samspillet mellom anskaffelsesdokumentene er viktig. 
Les dokumentene i sammenheng.
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Faktorer som påvirker oppdragsgivers beslutninger
Leverandørens risikokartlegging

• Leverandøren bør foreta kalkulerte 

risikovurderinger før inngivelse av tilbud

• Ved inngivelse av tilbud er det viktig å være 

oppmerksom på at oppdragsgivers behov kan 

endres i løpet av kontraktsperioden

• Politiske og interne drivere kan påvirke 

oppdragsgivers anbudsprosess og prioriteringer 

i kontraktsperioden

• Vær bevisst på den risiko det innebærer å delta i 

ressurskrevende tilbudsprosesser, ved ikke-

eksklusive kontrakter uten kjøpsplikt eller 

opsjonsgaranti

- Forstå oppdragsgivers 
behov

- Tilbud bør ikke 
leveres for enhver 
pris



Hvordan redusere risikoen for avvik
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• Unngå unødvendige forbehold

• Legg ved forklaring og juridisk 
vurdering dersom forbeholdet 
må med

• Påse at alle absolutte krav er 
besvart og ivaretatt både for 
leverandøren og ytelsen

• Påse at tildelingskriteriene er 
optimalt besvart 

- Fokus på 
kvalifikasjonskravene 
og tildelingskriteriene

- Tilpass tilbudet etter 
tildelingskriterienes 
vekting



Proaktiv dialog med oppdragsgiver øker vinnersjansene

Før kunngjøring av 

konkurranse 

All kommunikasjon er tillatt så lenge 

den: 

• ikke gir noen en vesentlig 

konkurransefordel

• ivaretar kravet til likebehandling

Kilde: DFØ, www.anskaffelser.no

Etter kunngjøring, før 

tilbudsfrist 

Alle interessenter må ha lik tilgang til 

informasjon, og informasjon fra 

leverandører kan ikke brukes til å 

gjøre vesentlige endringer i 

anskaffelsesdokumentene. 

Etter kontraktinngåelse 

All kommunikasjon er tillatt så lenge 

den: 

• ikke fører til vesentlige endringer 

i kontrakten 

Etter kunngjøring, etter 

tilbudsfrist 

Kun kommunikasjon rundt avklaring 

av innholdet i tilbudene, og ev. 

forhandling. 

http://www.anskaffelser.no/


Hvordan leve med resultatet 
etter kontraktssignering
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• Det er begrensede muligheter for å 

endre den økonomiske balansen 

etter kontraktssignering, til tross for 

gode kommersielle grunner til 

restrukturering av avtalen

• Oppdragsgiver har sjelden tid til å 

kontrollere urealistiske tilbud i forkant. 



Hvordan leve med resultatet 
etter kontraktssignering
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• Etabler gode samarbeidsrutiner 

med oppdragsgiver fra dag 1 

• Ta gjerne initiativ til oppstartsmøte

• Husk å oppfylle de lovnader som er 

gitt i tilbudet, og de krav som følger 

av kontrakten! 



Avsluttende tips
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Hvordan skiller produkt seg fra de 

øvrige leverandørene?

Hvilken verdi kan produktet tilføre 

oppdragsgiver?

Tenk grundig gjennom 

utformingen av tilbudet:

Teamet må ha lyst og vilje til å 

vinne 
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Oppsummering –

10 råd som hva 

kjennetegner 

anbudsvinnere

Råd Kommentar

1. Varslingstjenester, Doffin og Mercell. Effektiviserer tilbudsprosessen

2. Start tidlig og les konkurransegrunnlaget nøye. Få oversikt over alle krav og frister. Benytt 
avklaringsadgangen – still spørsmål til oppdragsgiver!

3. Fokus på kvalifikasjonskravene og 
tildelingskriteriene, og tilpass etter vekting.

Formålet med kvalifikasjonskrav er å sikre at 
leverandørene har tilstrekkelig kompetanse, kapasitet 
og økonomi til å gjennomføre kontraktsforpliktelsene. 

4. Tilbudsutforming iht. det som er etterspurt, på en 
ryddig og forståelig måte.

Teamet må ha lyst og vilje til å vinne. Sørg for 
sammenheng mellom ytelse, pris og risiko gjennom 
hele prosessen.

5. Utarbeide maler dersom dere leverer tilbud ofte. Gjennomarbeidede og oppdaterte maler 
profesjonaliserer anbudsprosessen.

6. Benytt underleverandører og hev vinnersjansene 
dersom kompetansen ikke er tilstrekkelig.

Kan være et konkurransefortrinn benyttet korrekt.

7. Sett deg grundig inn i oppdragsgivers faktiske 
behov.

Samspillet mellom anskaffelsesdokumentene er viktig.

8. Korrekturlesing, og presenter et dekkende tilbud. Førsteinntrykket har stor betydning.

9. Gjennomfør alltid debrief etter hver tilbudsprosess. Viktig for å avdekke forbedringspunkter internt.

10. Ha en kontinuerlig og proaktiv dialog med 
oppdragsgiver etter kontraktssignering.

Kan bidra til et godt samarbeidsklima, effektiv 
avtaleforvaltning, og kontraktsmessige ytelser.



Team offentlige anskaffelser - Stavanger
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Arne Oftedal
Partner | Stavanger

M 47501718
aof@svw.no

Nanna W. Christensen
Advokatfullmektig | Stavanger

M 99290602
nwc@svw.no

SVW – et internasjonalt og anerkjent team innen offentlige anskaffelser

SVW er et av de ledende advokatfirmaene i Norge innenfor offentlige anskaffelser, og bistår både 
oppdragsgivere og leverandører.

Våre 20 spesialister på offentlig anskaffelser er en del av vårt EU/EØS- og konkurranserettsteam, som 
er topprangert av den ledende internasjonale publikasjonen Legal 500.

http://www.legal500.com/firms/10518-advokatfirmaet-simonsen-vogt-wiig/10214-oslo-norway
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Et ledende full-service advokatfirma med fokus på innovasjon

Takk for oppmerksomheten!


