København, xx/xx-2021


Markedsafdækning forud for indgåelse af aftale med telemarketingydelse.

[bookmark: _GoBack]I forbindelse med projekt om XXXXXX ønsker Virksomheden (VIRK) at indkøbe en tjenesteydelse – og idet anskaffelsesbeløbet er under tærskelværdien og det efterspurgte uden klar grænseoverskridende interesse, foretager VIRK måned år en markedsafdækning og på grundlag af denne indhentes tilbud, hvorefter der forventes indgåelse af aftale. VIRK er opmærksomme på at handle i overensstemmelse med de forvaltningsretlige principper om saglighed, økonomisk forsvarlig forvaltning, forbuddet mod varetagelse af uvedkommende hensyn, ligebehandlingsprincippet og proportionalitetsprincippet. 

Om projektet: (eksempel på projektbeskrivelse – udfyldes af VIRK)
Erhvervshus Hovedstaden (VIRK) gennemfører i tidsperioden februar 2016 til august 2018 projektet: Grøn vækst via grønne forretningsmodeller. 
Projektet indeholder gennemførelse af 3 forløb af 8 måneders varighed med 8 virksomheder på hver af de 3 hold. Hold 1 startede februar 2016 og samtlige deltagerpladser er besat. Der er fortsat ledige pladser på hold 2 med start oktober/november 2016 og rekruttering til hold 3 med start september 2017 er endnu ikke påbegyndt. 
I forbindelse med gennemførelse af projektet ønsker Erhvervshus Hovedstaden at indgå en rammeaftale med en ekstern kommunikationskonsulent (efterfølgende benævnt konsulenten) som bl.a. kan bistå med at sikre at resultaterne bliver delt med en langt bredere kreds end de deltagende virksomheder og konsulenter. Konsulenten skal både arbejde tæt sammen med teamet fra VIRK og ledelse og projektledere hos de 24 virksomheder. 
Konsulenten vil være involveret løbende over de 3 x 8 måneder. VIRK forventer, at der vil være læring fra hold 1 som medfører ændringer af setup for hold 2 og hold 3. 



Beskrivelse af opgaven (eksempel på opgavebeskrivelse - udfyldes af VIRK)

Udover ovenstående beskrivelse af projektet vil I blive mundtligt briefet om projektet typisk af projektlederne fra VIRK. 

VIRK leverer en ringeliste, der indeholder umiddelbart kvalificerede emner baseret på projektets mål og VIRKs sædvanlige screeningskriterier, der er Skalerbarhed, Internationalisering, Finansiering, Eksekveringsevne, Vækstambition og organisatorisk kapacitet. Disse begreber vil blive uddybet. Kontaktperson er som oftest direktør/ejerleder.

VIRK kan aldrig screene 100% for ejerskab af virksomheden, og derfor stiller vi krav om, at I checker ejerskab (evt. på CVR.dk) og samlet størrelse på virksomheden. For at vi må arbejde med en virksomhed, skal den opfylde disse formelle krav:

· Virksomheden skal have mellem 5-250 ansatte
· Omsætning må højst være 50 mio. €, og en balance på maksimum 43 mio. €
· Konsolideret størrelse (dvs. hele koncernen) skal leve op til disse krav, dvs. evt. moderselskaber/datterselskaber skal tælle med
· Virksomheden skal have et dansk CVR-nummer

Der gælder i øvrigt også dette:

· Offentlige ejede virksomheder må vi ikke arbejde med
· Foreninger må vi ikke arbejde med

Hvis I fejlagtigt booker møder hvor ovenstående krav ikke er opfyldt, vil vi ikke acceptere at betale for møder. Ved en timepris-fakturering forventer vi også en kreditnota baseret på en på forhånd aftalt antal timer. Det kunne f.eks. være 2 timer.  

Vi giver adgang til vores web-outlook, for at I kan se konsulenternes kalendere og hermed booke møderne mens I taler med kunden. Efter bookning fremsender I en kalender-invitation til konsulenten samt kunden, og i en særskilt mail til konsulenten orienterer I konsulenten om kunden og samtalens indhold, meget gerne i et standardiseret PDF-format. I denne skal foreligge basale kontaktdata, CVR-nummer og en gentagelse af mødetid og sted. 

Vi forventer, at I i god tid følger op på ikke-accepterede mødeindkaldelser, og ydermere at I om fredagen ugen inden mødet er planlagt til at finde sted sender en reminder-mail til kunden om næste uges møde med en konsulent fra VIRK. 

Hver fredag eftermiddag sender I 2 excel-filer:

1. En oversigt over den aktuelle uges bookede møder udfyldt i et af os defineret excel-format, da dette vil smidiggøre vores batchimport til CRM.  
2. En samlet oversigt over alle bookede møder til projektet i et af os defineret excel-format. 

Hvis I har jeres eget outputformat, kan vi naturligvis tale os til rette om et format der passer til begge parter.  Efter endt kampagne fremsender I en bruttoringeliste, hvor I også har noteret bemærkninger fra de emner der takkede nej til videre kontakt.

Hvis en konsulent efter endt møde er kritisk overfor kundens egnethed og motivation, vil vi tillade os at diskutere en eventuel bod, da omkostningen for os er betragtelig, idet vi sender 1 (iblandt faktisk 2) konsulent ud til kundemøder i hele region Hovedstaden. 

Mål og succeskriterier for projektperioden: 

Vores telemarketingpartner skal bidrage til smertefri rekruttering af virksomheder til hold 2 og hold 3, samt gennem et tæt samarbejde med VIRK sikre at kundedata overgives på ugentlig basis. 

VIRK forventer som udgangspunkt en hitrate (defineret som forholdet mellem antal holdte møder og antal kunder går i forløb hos os) på ca. 50%, men vi er bevidste om, at der her gælder nogle faktorer, som en telemarketingleverandør ikke kan kontrollere.  


Forventet kontraktsum
VIRK forventer, at den samlede kontraktsum med konsulenten bliver maksimalt DKK XXXXXXX i projektperioden. 


Markedsafdækning indeholdende indhentning af 3 tilbud 
Som et element i markedsafdækningen forventer projektledelsen i VIRK at gennemføre en række samtaler med aktører med erfaring i levering af telemarketingydelser. 

Som en del af markedsafdækningen vil VIRK bede om at modtage et tilbud som indeholder:

· En kort præsentation af Tilbudsgiver med referencer og historik 
· Skriftlig bekræftelse på at I kan leve op til de ovenfor beskrevne krav
· Et tilbud både med en timepris og en mødepris i DKK 

· VIRK skal bede om at modtage tilbud senest XXXXXX. Tilbud bedes indsendt via mail



