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7 steqg for en vellykket RFP/anbud

A finne riktig mobilitetsleveranderen for din virksomhet, avhenger av a virkelig forsta budg-

iverens evner, erfaring, kapasitet - og om dens kultur vil vaere i trad med din egen. Hvordan

kan bedrifter sette seg opp for suksess? Falg disse syv enkle trinnene for a lage en malrettet,
effektivt RFP/anbud:

01

Identifiser og engasjer rik-

tige interne interessenter
Interne avdelinger har forskjellige forventninger;
engasjer riktig utvalg av aksjoneerer — i lgpet av

RFPs design og evaluering — for a sikre at alle
utfordringer, behov og milepaeler blir oppfyit.

02

Gi god tid

Gi budgivere god tid til & forberede svar; da
vil du fa grundige svar som er mer innovative
og tilpasset - og interne team vil ha mer tid til
a ta velinformerte beslutninger.

03

Avgrens listen over
kandidater

Bruk undersgkelser for & begrense listen du gir til
budgivere til dem som virker best egnet; Dette gir
dine interne evaluatorer mer tid til & ga gjennom
feerre, malrettede svar.

04

Gi detaljer om mobilitetspro-
grammet ditt

A ha detaljer om policyer, flyttemanstre,
historisk ytelse og annen viktig informasjon
gjer det mulig for kandidater & gi mer skred-
dersydde svar, unike for bedriftens behov.

05

Be om bevisbaserte svar

A stille spgrsmal som farer til faktabaserte, mal-
bare svar, hjelper selskaper a bekrefte hvor egnet
potensielle leverandgrer er.

Etablere et rammeverk for dem som har
ledelsen/ansvaret til enhver bedriftsstyrt
tredjepartsleverandgr, for & sikre klarhet og
unnga underprestasjoner.

07

Undersek mer enn bare prisen

Lave priser kan ofte bety tjenester av lavere
kvalitet — og ytelsesgraden har langsiktige effek-
ter, positive eller negative, pa selskapets bunnlin-
je.
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For a fa en naermere titt pa beste praksis, utfordringer og lasninger nar du gjennomfarer
en mobilitets RFP/anbud, besgk SIRVA.com for a lese vart siste whitepaper eller ta kontakt
med oss direkte pa concierge@sirva.com.



