CONTOUREN INKOOPSTRATEGIE.
- VAN DE GASUNIE ',

| 15 MAART 2022



ZOOM REGELS

Camera altijd aan (behalve tijdens pauzes)

Microfoon in de plenaire sessie uit en in de break-out-rooms aan

Verander je Zoom naam in je naam + organisatie, dan weet iedereen

wie je bent

» (klik op 'participants’, zoek jezelf op, klik op 'more’, klik op 'rename’ en
verander je naam)

Vragen in de plenaire sessie via de chat of door hand opsteken (via
reactions)

Hulp tijdens break-out: gebruik de knop “? Ask for help”
EHBZ: Katinka in de mainroom of via 06 26 602 910
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OPENING &
TOELICHTING OPGAVE



AANLEIDING EN ACHTERGROND

» Aflopende raamcontract GTL

« Aflopende raamovereenkomsten ingenieursdiensten

* New Energy-initiatieven
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DOELSTELLINGEN INKOOPSTRATEGIE EN DE GASUNIE
DOELEN

I Langdurige samenwerking met opdrachtnemer
om te kunnen innoveren, leren en verbeteren

Zorgdragen voor een Bijdragen aan efficiénte Versnellen van de .
veilige, betrouwbare, gasinfrastructuur & transitie naar een Rea|| serenvan
. betaalbare en diensten voor een goed CO2-neutrale .
Aant rekkeluk duurzame functionerende energievoorziening de g roeiende
.. gasinfrastructuur in Europese aardgas- en . .
opdrachtgever zijn ons kerngebied LNG-markt projectenportfolio
2030
EeXIblllte: in de contrac':(en on? mee te.kk |- Uniformiteit en consistentie
unnen ademen met toekomstige ontwikkelingen bewerkstellingen (1 taalintern en extern)
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SCOPE VAN DE INKOOPSTRATEGIE

Binnen scope:

» Ontwerpwerkzaamheden: engineering (advies- en ingenieursbureaus)
* Onshore leidingaanleg (aannemerij)

* Installaties (aannemerij)

* Variabel onderhoud (vervangen onderdelen end of life cycle)

Buiten scope:

* Door Gasunie te leveren materialen
* Bodemonderzoek

» Operatie (storingsdienst)

* Decommissioning

» Offshore, CO2nnect, Porthos en Aramis en WarmtelinQ
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AGENDA

14.00-14.10 Opening en toelichting opgave
14.10-15.00 Toelichting contouren inkoopstrategie
15.00-15.10 Pauze

15.10-15.30 Ronde 1 carrousel

15.30-15.40 Pauze

15.40-16.00 Ronde 2 carrousel

16.00-16.10 Pauze

16.10-16.30 Ronde 3 carrousel
16.30-16.45 Terugkoppeling 9 kamers
16.45 Afronding en vervolgproces
17.00 Sluiting
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PROCES EN OBSERVATIES



PROCES TOT VANDAAG

Documentenstudie

30 interne interviews

30 externe interviews

3 publieke opdrachtgevers

9 Co-design sessies
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OBSERVATIES EXTERN

1. Martpartijen zien Gasunie als professionele projectorganisatie met veel
kennis

2. Weinig enthousiasme over mini-tenders (effect op continuiteit en teams)
3. Weinig enthousiasme bij marktpartijen over sterke focus op laagste prijs

4. Partijen hechten veel waarde aan continuiteit van werk en aan spreiding
over het jaar

5. Markt vraagt om betere forecast van komend werk (inkoopkalender)

6. Voorwaartse integratie: marktpartijen zien weinig in geintegreerde
contractvormen bij Gasunie, wel in bouwteams of construct-contracten

7. Marktpartijen zien een afrekencultuur ontstaan bij Gasunie

8. Aandachtspunt bij raamovereenkomsten is nieuwe toetreders (referentie-
eisen)

9. Gasunie algemene voorwaarden lastig te handhaven
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OBSERVATIES INTERN

1. Gasunie ziet zichzelf als professionele projectorganisatie
met veel kennis

2.Verdeeld enthousiasme over mini-tenders (approved providers) in de
GTL-raamovereenkomst

3. Concurrentiestelling (prijs) wordt regelmatig verdedigd met argument
“ACM”

4. Contractvormen worden niet eenduidig toegepast (bv. EPC met
bemoeienis tijdens uitvoering)

5. Geintegreerde contracten lijken niet goed te passen bij Gasunie-
cultuur

6. Beperkte beelden over andere invulling partnership met de markt
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OBSERVATIES SCENTER

1. Gasunie dreigt de capaciteit en interesse van marktpartijen te verliezen
als ze op de huidige voet doorgaat (laagste prijs, alles in competitie,
risico’s wegleggen bij markt, sturen en controleren)

» Andere opdrachtgevers zijn aantrekkelijker dan Gasunie (geworden)

2. Tweedeling tussen Gasunie-mensen die aannemers als partners zien
en mensen die aannemers wantrouwen

3. Tweedeling in Gasunie-mensen die vasthouden aan het bestaande en
mensen die anders willen werken en daar concrete beelden bij hebben

4.Beelden van/over inkoopstrategieén variéren in diepgang en kwaliteit

5.Bij merendeel gesprekspartners enthousiasme over aannemers eerder
betrekken (mogelijk in bouwteams)

ALS JE BLIJFT DOEN WAT JE DEED, KRIJG JE NIET WAT JE KREEG
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EERSTE CONTOUREN
INKOOPSTRATEGIE



DOORONTWIKKELING BESTAANDE STRATEGIE

Hybrid Hierarchie
SOURCING CONTINUUM
TRANSACTIONEEL RELATIONEEL INVESTMENT
Basis Erkende Voorkeurs Prestatiecon-  Uitkomstgericht Shared Aandeel
Leverancier Leverancier Leverancier tract / Managed Contract Services Model Participaties
Service

m

ROK gastransportleidingen !
ROK ingenieursdiensten '
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UITGANGSPUNT 1: STRATEGISCHE SAMENWERKING

1. Gasunie kiestvoor een cooperatiemodeli.p.v. een competitiemodel en daarmee
voor (lange termijn) raamcontracten waarbij het werk gealloceerd wordt naarde
juiste partij (geen mini-competities)

Aanleidingen/achtergrond
» Beperkte uitvoeringscapaciteit van de markpartijen
 Leereffecten overdiverse projectenheen te kunnen creéren
* Geloof: samenwaarde verbeterenen tot wederzijds voordelige contractenkomen
* Wens van markpartijen: continuiteit van werk

* Wens van markpartijen om tenderkosten proportioneel te houden en verspilling van
resources te voorkomen

» Andere opdrachtgevers gebruikenreeds raamcontracten. Gasunie dreigt daarmee
geen Customerof Choice meer te zijn voor aanbieders

Er moet binnen het cooperatiemodel voldoende aandacht zijn voor
doelmatigheid.
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UITGANGSPUNT 2: RAAMOVEREENKOMSTEN MET
MEERDERE LEVERANCIERS:

2 VOOR INGENIEURSDIENSTEN EN 2 VOOR AANNEMERS
Ingenieursdiensten binnen raamovereenkomsten
1. Procesinstallaties met concept select (FEED)

2. Reguliere projecten

Aannemerij binnen raamovereenkomsten
1. Leidingen
2. Niet-complexe installaties

Aannemerij buiten raamovereenkomsten
* Opdrachten > € 20 min.
» En/of complexe installaties (voor Gasunie nieuwe technologie)

» Of projecten die conform het afweegkader als complex worden beschouwd
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AFWEEGKADER COMPLEXITEIT

I ] I R

Complexiteitsfactoren Laag (0) Middel (1) Hoog (2)
Weinig impact Gemiddelde impact

Omgeving 1 omgeving omgeving Hoge impact omgeving

Techniek 1 1 discipline 2-4 disciplines meer dan 4 disciplines

Geld (projectwaarde) 1 0-5 5-10 10-50

Overwegen buiten de raamovereenkomst bij > 4
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UITGANGSPUNT 3: WERKEN IN BOUWTEAMS

» Grote rol voor de Gasunie in de eerste fase; afnemend in de tijd
- Vanaf Projectspecificatie tot en met Voorbereiden constructie in bouwteam

« Vanaf einde voorbereiden constructie vaste prijs en RCB

BETROKKENHEID VAN DE VERSCHILLENDE PARTIJEN OVER TIJD

Ingenieursbureau
Aannemer

Gasunie

RCB

Project

Opstarten en Opstellen Opstellen Voorbereiden Constructie
opstellen functiespecificatie  projectspecificatie constructie uitvoering
studiebijdrage (FS) (PS) (project) (project) (project)

Opleveren project
(project)

Engineering

Opstellen Voorbereiden Constructie
basisontwerp constructie uitvoering
(engineering) (engineering) (engineering)

Opleveren project
(engineering)
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UITGANGSPUNT 4: 1 VAST ADVIES/
ENGINEERINGSBUREAU VOOR GEHELE PROJECT

Partijen kunnen andere ingenieursbureaus uit de
raamovereenkomsten inschakelen, onder eigen regie
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UITGANGSPUNT 5: ALLOCATIE PROJECTEN NA
GUNNING RAAMOVEREENKOMSTEN

Gericht op leren en verbeteren met vaste teams (ketenoptimalisatie en
innovatie)

KPI's gericht op de gezamenlijke doelstellingen en stimuleren
innovatie en samenwerking

« Continuiteit en voorspelbaarheid van werkzaamheden voor
marktpartijen

« Maximaal behoud van flexibiliteit

* Mogelijk regionale verdeling in samenspraak met geselecteerde
marktpartijen
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UITGANGSPUNT 6: FOCUS OP MVI

« Zowel voor als na gunning meer focus op veiligheid, social return,
emissies en circulariteit
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UITGANGSPUNT 7: BORGEN DOELMATIGHEID

» Eerste ideeén:
* “Eerlijk geld voor eerlijk werk”
» Kosten:
oCost-plus in bouwteamfase
oVaste prijs realisatiefase op basis van open begroting
 Toetsing aan kengetallen van de Gasunie

» Accountantsverklaringen en audits

» Eventuele prikkels om kostenbesparing te belonen
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SAMENVATTING STRATEGISCHE UITGANGSPUNTEN

1. Strategische samenwerking

2. Twee raamovereenkomsten voor ingenieursdiensten en twee voor
aannemerij

3.Werken in bouwteams

4.Een vast advies/ engineeringsbureau voor gehele project
5. Allocatie projecten na gunning raamovereenkomsten

6. Focus op duurzaamheid en veiligheid

7.Borgen doelmatigheid
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PROCES VANMIDDAG



HET IDEE

« Jullie gaanin 3 rondes van kamer naar kamer waarbij jullie zorgen voor
kruisbestuiving van ideeén

- Tafelheren en -dame blijven in iedere kamer om nieuwe deelnemers
te verwelkomen en door te gaan met het vastleggen en voortborduren
op de eerdere bijdragen

- Doordat tafelheren en -dame tijdens een plenaire terugkoppeling
de inzichten van de kamers delen, wordt de opbrengst voor
iedereen zichtbaar.

« We moedigen jullie aan om elkaars bijdragen te gebruiken en
erop voort te bouwen door het plakken van “geeltjes”

SCENTER 25 | CONTOUREN INKOOPSTRATEGIE GASUNIE



9 KAMERS MET 9 ONDERWERPEN

1 Segmentatie van de raamovereenkomsten voor Sijtze
ingenieursbureaus

2 Bouwteams Wiebe

3 Scope binnen en buiten raamovereenkomsten Jeroen
aannemerij

4 Verdelen van werk na gunning raamovereenkomsten Sander

3) Aanbestedingswijze raamovereenkomsten Roelf
ingenieursbureaus

6 Aanbestedingswijze raamovereenkomsten aannemerij Sicco

7 Borgen van doelmatigheid Helen

8 Wat vraagt de inkoopstrategie van de Gasunie en de Nieske
markt ?

9 Prikkels om risico’s te beheersen Paul
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HOE WERKT HET?

Programma TAFEL 1 | Segmentatie van de ... TAFEL 4 | Verdelen van werk n...

TAFEL 1| Sogmentase amorersarkomsien vose de

TAFEL 7 | Borgen van doelmat...

TAFEL 4 | Verdons van week s v scversee o TAFEL T | Bergon van donimatgess

@

TAFEL 5 | Aanbestedingswijze raamover...

SIS
© &

-

Sander Helen

Tafels TAFEL 2 | Bouwteams TAFEL 8 | Wat vraagt inkoopstrategie va...

TAFEL 2| Bouwname

Al

Wiebe e

Nog andere tips? TAFEL 3 | Scope - binnen & bu...

TAFEL 3| Scope - biren & buren de ramcuersenkemsten asrremeny

:

Jeroen e

TAFEL 8| Wat waogt de nbcopavatesse van Gasunie & van de mant?

TAFEL 9 | Prikkels om risico's te beheersen

=
|

=S5 EE |

S

Roelf e

TAFEL 6 | Aanbestedingswijze raamover...

TAFEL 6 | Aanusioansmsio caatoveresnis=aien auroeme

HiamH

@ .. @

Rl —

=25
3353

31
: S0
SRS
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HOE WERKT MIRO?

eee M- < > O

miro P. & =

Switch tussen hand
(bewegen over het bord) &

de pijl (selecteren post-its)\
|

Maak een post-it —— o

M>-H4 N0

Continue collaborating using your real name.

0 & miro.com ()

¥ 50 B [cwm-]|uQ

Klik op een post-it en je krijgt het menu om
kleur, maat etc. aan te passen

D Ao - Aa

il
S

s o ®

Dubbel klik op de post-its om te kunnen schrijven

\

T # 0 P 0 P

» T

h + 8

00

& Meeting [F]

Follow all Threads

Shortcuts

Word je gek van alle
cursors van iedereen die
over het bord vliegen?
Suggest object size 7 Hoe kan je ze uitzetten.

Background grid /

Collaborators' cursors v/

Mouse or trackpad

Snap objects v

API Documentation

Account settings

/ In- en uitzoomen

S e — 4 oo

e Hier zie je het
gehele Mirobord
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INDELING VAN DE GROEPEN

» Jullie gaan uiteen in 9 groepen (via break-out rooms in Zoom)

« Als er meer dan 8 deelnemers in een kamer zijn, dan moeten er
mensen naar een andere break-out room (als mensen niet van zelf
gaan zal de tafel heer of dame iemand aanwijzen).

* In de volgende ronde kan je dan toch deelnemen in die break-out.
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PAUZE



VERVOLGSTAPPEN

Terugkoppeling van deze sessie versturen wij volgende week

* Eventuele reacties op de terugkoppeling zijn welkom via:
santema@scenter.nl t.a.v. Sicco Santema

« Gasunie verwerkt de uitkomsten van vandaag in de inkoopstrategie

 Rond de zomer stelt de Gasunie de inkoopstrategie vast

* Naar verwachting eind 2022 start eerste aanbesteding(en)
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mailto:santema@scenter.nl

Doel: Feedback op de contouren van de inkoopstrategie & verdieping

Opening en toelichting opgave (Rob)

Toelichting proces en contouren inkoopstrategie (Wiebe)
Pauze

Ronde 1 carrousel

Pauze

Ronde 2 carrousel

Pauze

Ronde 3 carrousel

Terugkoppeling 9 kamers

Afronding en vervolgproces
Sluiting

Per ronde in de carrousel.

2 min korte framing van het onderwerp & mogelijke vragen beantwoorden
5 min input opschrijven - ieder voor zich

10 min delen van de verschillende input

3 min samenvatten van belangrijkste inzichten

Hulp nodig: "Ask for help" of bel/app Katinka 06 26 602 910




TAFEL 1 | Segmentatie raamovereenkomsten voor ingenieursbureaus - Sijtze
TAFEL 2 | Bouwteams - Wiebe

TAFEL 3 | Scope - binnen & buiten de raamovereenkomsten aannemerij - Jeroen
TAFEL 4 | Verdelen van werk na gunning raamovereenkomsten - Sander

TAFEL 5 | Aanbestedingswijze raamovereenkomsten ingenieursbureaus - Roelf

TAFEL 6 | Aanbestedingswijze raamovereenkomsten aannemerij - Sicco

TAFEL 7 | Borgen van doelmatigheid - Helen

TAFEL 8 | Wat vraagt de inkoopstrategie van Gasunie & van de markt - Nieske

TAFEL 9 | Prikkels om risico's te beheersen - Paul




TAFEL 1 | Segmentatie raamovereenkomsten voor de ingenieursbureaus

watshet doelvan
kunje nog fn dater geen Waarom vl e deze

scheiding in
medium wordt Het is de vraag
gemaakt tussen wat "reguliere”
ondarceRoKe ingenieursbureaus
octen oorbea et perse projecten zijn
o i noodzakelik alle andere
projecten?

Regulere ]
Perceel B Complex is
G continuieitin of kennis

geogrifisch tav type projecten
reguliere ofntlale kunde en
projecten capaciteit

snap de spiising. erbiyt s geviea ooz
hangt ook samen segmentatie
met hoeveel . gekozen
partjen gasunie wordt, s deze
voor ogen heeft wel werkbaar.

Watis het exacte
doelvan de
segmentatie?
zoals Ik het lees
maakt het et
3

Hoe lang loops het
contract? ant s

CONCLUSIE

Grijs gebied Duiding

rijs gebie reguliere

wat betreft TR Consultancy
knip in detailengineeri

segmentatie

Gelijksoortig
werk bij 1
bureau

Geografische

percelen. Continuiteit

reguliere
projecten

Segmentatie
is prima




Aandacht voor
harmonisatie tussen
raamovereenkomst

Hoe bepaalt de
Gasunie de
optimale
combinatie tussen
IB en aannemer?

Veel winst
door fase met
overlap IB en

aannemer

In het huidige
proces zit veel
inefficiéntie
(werk
overgedaan)

Positief
over
bouwteams

Spelregels
voor

Geef een

moeten helder

Gedachte
spreekt
aan

Is de
Gasunie
klaar voor
bouwteams?

Kans om 3D
verder door
te voeren in

Aandacht
voor juiste
voorwaarden
en spelregels

omst mee bij de
raamovereenkomst

Gezamenlijke
risico- en
kansensessies
in
bouwteamfase

Inzetten van
bouwteam is
afhankelijk van
complexiteit
(simpele
schema's)

Doel van
bouwteam
duidelijk
gezamenlijk
vaststellen

CONCLUSIE

Meegeven
voorwaarden

bij

aanbesteding

ROK

Voorkeur voor
DNRin de
bouwteamfase

Bouwteam is
efficient en
kans op
realiseren
doelstellingen

In stedelijke
omgeving
hebben
bouwteams
meerwaarde

Bouwteam
is geen
doel op

zich

Aannemers
vanaf UO
oppakken

Bij VO als
aannemer
instromen

De partij die
in de lead is
kan per fase
verschillen

Geen
gedeeld
beeld nog

UAV-GC
volgen met
knip op start

UO-fase

Kans voor
optimalisatie
DO en UO

Je wilt geen
risico's laten
afprijzen in het
construct-
contract

Zorg voor

maatwerk op
projectniveau
(bouwteam-

light)

TAFEL 2 | B

DO-fase en
UO-fase zitten
geintegreerd

in DO-fase

Zorg voor betere
aansluiting
ontwerpeindprod
ucten en
uitvoering

Eenvoudige
projecten hoeven
niet met volledig

Als de
aannemer op
pad gaat, niks
meer hoeven
te ontwerpen

Zorg met elkaar
voor een
efficiéent

ontwerpproces

Maak ruimte
voor

projectspecieke

invulling
bouwteam

ouwteams

Zonde om een
dure ingenieur
werkvoorberei
ding te laten
doen

Gasunie moet
openstaan
voor afwijking
van "gouden”
standaarden

Beslissers
binnen het
bouwteam

Zorg voor
heldere
doelen voor
bouwteam

Zet elke persoon
inzijn kracht
(geen ingenieur
voor
werkvoorbereidin

Projectleider
aannemer moet
kunnen
meedenken over
ontwerp it
vergunningen

Zorg voor
mandaat
Gasunie

In ontwerpfase
(/m DO)is 1B
leidend, vanaf
UO is aannemer
leidend

Aannemer kijkt
mee bij ontwerp,
toetst op

In beginfase de
doelen van dit
bouwteam helder
stellen (kan ook
zijn overlast of
emissie)

Gasunie moet
mandaat
organiseren in

en kosten

Partij in de
lead heeft
kan per fase
verschillen

Zorg dat altijd
iemand de
lead houdt /
het project
bewaakt

Zorg wel
dat iemand
de lead
heeft

Wiebe

Positief is
nieuwe
mensen op
managementp
osities

Er moet een
basishouding
zijn van
vertrouwen

Strategie is
haalbaar,
maar vraagt
een lange
adem

Er zitten
mensen nmet
een
traditionele
cultuur

Loslaten
wordt in het
begin lastig
voor Gasunie

Gasunie is
bewust dat
ze moeten
veranderen

Bouwteamsam
enstelling
onder
‘neutrale’
leiding

Geef aandacht
aan
regierol/progr
ammasturing




TAFEL 3 | Scope - binnen & buiten de raamovereenkomsten aannemerij

logische
— afweging e =
afwegingskader die compleve nstalave § conplse .D"Y;y:;:n ) !
wordt herkent gemaakt is e Loy o de indeling
e o is prima

je moet nog wel

Hoe vallen wij hetis fijn dat wij
als relatief
Kleine E&!

speler in het

grote geheel?

,_
C
2
=

logische e logische
A anrom worcen er afweging

dieis dieis
gemaakt

st i complexe Partien als ik begrijp de 20

e Arprodcts min wel en ook oD opdrachigrens
T ot ook an dat de complexe kg van 20 minis
die nu buiten de. projecten er wel ok

buiten vallen

gewoon onder het

stoppen sehouden




op basis
van kennis,

kunde en

ervaring

In
gesprek
per regio

TAFEL 4 | Verdelen van werk na gunning raamovereenkomsten

Beschikbaarheid

Volume

vooruitkijkend
minimaal 3
maand vooruit

regionaal
afsstemmen.
Op basis van

behoefte

Capaciteit

type
werk

Via een vast
vergaderstr
uctuur

samenin
overleg vooraf
capaciteit te
bepalen

regio

Capaciteit

periode

©

Voorkeur
aannemers
met rok

Aamnemers het werk

vertegenoordiging)

Faciliterende
rol van
Gasunie
(spelregels
bepalen)

past

performance,
Kijken naar

mogelijkheden

Op basis van
ervaring inze,
capaciteit van
de aannemers

Competentie

Zoveel
mogelijk
toekomst

gericht

Inzicht in
verwachte
projecten
pipeline

Brede
kennisopbouw

Samen Geen

spelregels
bepalen
pastperfror
aan de hand van
kpl's ambitie,
capaciet) nietos
van elaar te zien

openheid

Voorspe
Ibaarhei
ed

Transparant

Binnen
jaarlijkse
continuiteit

Capaciteit

inzichtin
portfolio
projecten

prijs na
gunning.

overleg tussen
(voora afspraken
maken over hoe
samenwerking
vorm krige)

Helderheid
scope (hoever
helder om te

verdelen?)

Relatie zoeken

voor de

opdrachten op.
Iokatie

B brownfield
verbererensiennis
van instalte roeit
b reenield
minder van
toepassing

Gesprekken
op lokatie

e bapaents
pengspreden eing o ema
naar lokatie, zelfs N :
s maurirs
parn

prjectteam? KPI'

overeenkomst

open en

transparant
(bijv.

begroting)

Ambitie (is 0ok
kader,

verdeling

Minimale
PO's alles al

Prioritisering bepaald
onder ROK

planning/bechi
Kbaarheid
juiste
resources en
continuiteit

Competetn
tie/persone
el borging

Gasunie als
partner streeft
gezamelijk met

partners
doeistelingen na

Innovaties
binnen de
projecten

Kosten

challange/bew

ustzijn/reducti

emogelijkhede
n

Gezamenlijke
incentives

focus op

gemeenschap
pelijke

doelstellingen




Doel s: kwaliteit
planning, redelike
pris]. IB-kosten zijn
ondergeschikt aan

aannemerskosten en

moeten dus ook
minder zwaar wegen

Overall kosten
belangrijker dan
1B-kosten. Neem
dat (aanpak) mee
in beoordeling

Beperkt. Door
dynamiek
scopevastheid

Prijs:
- scope bekend?
- Kwaliteit?
> vooraf lastig in
te schatten

Kosten IB

zijn beperkt

op geheel

De rol moet zo iein
mogelik zin om om vooral
de focus van de
raamovereenkomst te
houden bij de
hoofduitgangspunten: ol
kennis en kunde , capciteit

ROK baseren
op kennis /
kunde /
capaciteit

TAFEL 5 | A

Locatie en
beschikbaarheid
, dus flexibiliteit

lijkt belangrijk

"Toegevoegde
waarde" is
belangrijker
dan prijs

anbestedingswijze raamovereenk

Kennis,
vakmanschap,

Naast focus op
hard ook op
zacht: De
samenwerking

kennis en
expertise

ervaring
met
installaties

Goed basis,
mogelijk nader
uitwerken
bijsturen

hoe gaan we
samenwerken

KPI's aan
vastknopen

Continu
projectaanpak verbeteren
onderdeel van
voorwaarden

Joint
contingency
pot
opbouwen

stimuleert tot
verbeteringen

frequent
strategisch/

verbeter

overleg

In Met het
verbinding fundament in
zijn en van termen van

Deer] samenwerken
elkaar leren. en vertrouwen

omsten ingenieursbureau's

Waarin
gezamenlijke
improvementfund
en contingency
zijn belegd.

Passende
voorwaarden bij
ingenieursdienste

n
(aansprakelijkheid

Improvement

Kijkend naar
het werk,
passend bij
scope.

Gebaseerd op
samenwerking
en vertrouwen




' let aandeel niet

prijs moet zeer
duidelijk en
objectief te

beoordelen zijn.

en objectief
criterium is
Helaerneid
criteria anders
dan prijs niet
altijd duidelijk

passend bij de
wens 0G, om
kwaliteit te
bevorderen prijs
ondergeschikt
maken

bij een
langdurige,

TAFEL

6 | Aanbestedingswijze raamovereen

Aandacht

voor added

value (alle
fasen)

verder dan
techniek, vb
omgevingsmgt

rol van gts
verbinden aan
andere
gunnigscriteria

gassen, hoe
dan met

GTS

Somimg werk s e

20 moellijk dat het

plan afdoende moet

zijn, dat gaatbreder
dan GTS

Voorwaarden in

deve

komsten aannemerij

€ Bouwteamfase ROK's 1B en Aann.
goede relatie is DNR voor dienen voor
ditin deze fase

bouwteamfase
ondergeschikt. gelijk te zijn

waar wil je
wat over zien,
vermelden in

de uitvraag

de loop van de

tijd geven, plus
frequentie

(maandelijks)

afprijzen

voorbeeld

projecten
(case) kijken
naar verleden

en emvi
moet reeel
zijn

eerlijk werk
eerlijke
fictieve S
kortingen soms.
niet relatie tot

werkelijke
‘ waarde

prijs als enige
criterium

alleen bij een

perfect bestek

open
begroting,

toets calculatie

vanuit gasunie

tarieven vaststellen

Referenties
belangrijk,
maar breder
dan NGU

Duurzaamheid

Visie over

samenwerking
/ bouwteams

umgaan met
integrale
contractvormen
ationele)

beeld van definitie

Door de vraag te
stellen hoe men
Kijkt naar
samenwerking en
hoe deze te
optimaliseren

gasunie hoort bouwteam van

M. belang, plus
daar bij, ruimte voardigheld

aan de gasunie het te

aannemer laten begeleiden

markt is
er verder

ook aannemer
moet

volume
maakt het

continuiteit
kunnen geven

nb
innovatie
uit andere
branches
Sy
branche, aantal
projecten,
waardering in
Aantoonbare
ervaring met

werkzaamheden
indeOl" "~

iU techniek

Veiligneia proces en

veiligheid

ntrekkelijk

tweede fase

op basis van
DO endan
UAV 2012

Bouwteam fase, AV
prima (NB diensten en
werken afstemmen),
werken tot aan DO, dat
als vast aanreiken aan
de uitvoering UAV 2012

in gezamenlijkheid,
kennis&kunde
vanuit 0G. 18 en
‘Aann. inbrengen ten
dienste van "Best for
Project”

alle rollen (GU, IB,
Aannemer)
verantwoordelijk
voor eindresultaat,
Best for project en
daarvoor belonen

misschien
materiel en personeel,
gezamenlijk vaststellen wel weglaten,
gedragen door een .
template voor een jaar niet op

. is eigenlijk de
in/ mee beauty contest,
prijs transparantie
selecteren kan wel, open
begroting hoe je
daar mee omgaat.

CONCLUSIE CONCLUSIE CONCLUSIE

AANVULLINGEN RONDE 3

@
O
Z
C
&
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AANVULLINGEN RONDE 2

AANVULLINGEN RONDE 3

Sicco




langdurige
contracten.
ROK

Lessons goed
Learned | evalueren

Project
Management
vereisten

Contract
verplichting
Contractor +
verplichting
Gasunie

pen boek en

costplus s zeker
een optie mits
langdurig werk
(continuitert)

gegarandeerd is

Wi i waar)
Ieveranciers vinst ke,
en Gasunieprojcten
realisert beschkbsarhed

e s heroy
belangrkom vast e
Teggen)

aantoonbaar

= @ Open | cost
plus

Docimatighed s ?

beschikbaar Fee

. competent kwalfec aanpassen

eenheidsgetallen

Maturity
model,
Kwaliteit
genereren

Wanneer
begint
bouwteam?
Kan vroeger
dan je denkt

prisis
marktconforn naar markt

situatie

Auditbaar
rapporteren

Performance
contracten

CONCLUSIE

Verdienmodel moet
‘makriconform 24
wasrbj
markacondites

worden
meegenomen

Durven
loslaten en
vertrouwen

Loslaten
maar ook

borgen

Afspraken
over kosten
Voor bepaalde efficiency
periode prikkels
prijsafspraken
maken

gezamenlijk
ureninspanning
inschatten, vast
uurtarief is
bespreekbaar.

afhankelikvan

in de markt.

benchmakringof
Kengetllen b

reguler projecen,
maar doet geen

Tarief is vrij simpel,
maar effectiviteit en
efficiency van
hoeveelheid uren is
moeilijker te
bepalen

Tarie kan
bekeken worden

op

marktconformiteit

maar zegt et ets
over efficiency

Cost plus brengt
isico mee dat
iedereen netiets
Uurtarief heeft

TAFEL 7 | Borgen van doelmatigheid

Ruimte voor
Ingenieursmodel
om kwalteit te
leveren versus
Kosttenprikels.

vrijheid heeft
gasunie en
hoe toon je

Percepte over
reguliervs
complex kan
gedurende de
looptd wisselen

r

- ApgB EEE
%2

EE EEEEEE




1. Duidelijke
taken en
bevoegdheden
intern Gasunie

Welkom!

Duidelijk
intern rol,
taken,
bevoegdheden

Verandering
moeilijk zeker
bij veel

ervaring

zijn er regels voor
onder
aanbestedingen?

2. Scope heel
duidelijk
omschreven
moet zijn

Vertrouwen

Risico's
duidelijk

Scope heel
duidelijk
omschreven

3.
Duidelijkheid
aanbesteding
ssysteem

Duidelijke
gunningcriteria

Wijze van

aar

TAFEL 8 | Wat vraagt de inkoopstrate

Planning voor

het team voor

duur van het
project

Voorspelbaarheid
in

duidelijk

I\
mogelijk?

e

Hoeveelheid
werk
duidelijk

Optimaal
inzetten
van
capaciteit

Nieuwe
versus
oude
generatie

Vernieuwing
binnen
marktpartijen

Toetredende
partijen lastig

Continuiteit

Partnerschap
bij
bijvoorbeeld
prijs stijging
materiaal

Markt zelf
verdelen

Bestaande

partijen het laten
wellicht doen als ze
planning halen

Kom maar
op met dat
werk.

Geef de pot
maar wij
verdelen het
met
transparantie

Overle;
g Open en
over

transparant
zomer/ P

winter

Gunnen Effect
n langduri
van beetje B

samenwerken
winst

Afhankelijk van
hoeveelheid
werk
(winstoptimalisa
tie)

gie van Gasunie

Betrouwbare
rolling,
forecast

van de markt?

Betrouwbare
forecast voor
langere

termijn

Vroege
betrokkenheid

Ruimte creeeren
om partijen te

koppelen buiten

contracten om

Mensen!

Pratijk al
veel
geleverd

kennis
oplijnen

Duidelijkheid
planning

capaciteit tussen

aannemers en

Afwegingsnatrix
gasunie

in overleg

2o vroeg mogelijk
aan tafel met

Samenw
elkaar voor

uitvoeringsstrateg
ie

erkings
model

Extra drijver
voor
i
Betrokkenheid samenwerking

Andere manier
van werken
hoe past dat in

de tijd

Wat is stip
op de
horizon?

CONCLUSIE

Bereidwilligheid

is er maar moet

wel uitbetaald Vroeg
worden (geld

samenwerken
verdienen)

en ruimte
krijgen

Goede
Vertrouwen structuur voor
en

risico gestuurd
erken
partnerschap w

Geen
administra
tiesysteem

Cultuurverandering
nu starten en niet
wachten tot
raamovereenkomst




Bouwteams
werkt wel voor

EP fase,

moeilijker

Risico: Kennis en
ervaring van werken
in bounteams b
huidige partien in
voldoende mate)

s Risico: Als

weinigzinvoor je "de boot

EEEES  mreohdbi
niet:

tijdens =
Kans: bij zorgen
voor vaste teams
bouwteams met

De mel

Risico:
Bouwteam lijkt
prima, echter
besef er vele
varianten.

ns

bepaalt
het succes

daadwerkelii mee
orgaande jaren

@
Tikedit toch
o)

5: vanaf begin,
r opstellen Ps,
inzetten op

voor continuiteit)

CONCLUSIE

Verhaal Belangrijk om
sluit aan bij voldoende
arEr capaciteit te

consultatie binden

Als je mis
8rijpt, grijp
jeenorm
mis.

Bouwteams
kan tijdens EP
wel werken,
tijdens C wordt
het spannend

Zijn de
mensen
klaar voor
dit model?

Continuiteit is
belangrijk,
maar tot nu
toe niet
waargemaakt

Nu inzetten
op emissies

CONCLUSIE

gelijkmatige
flow van
werk
risico:

tijdig Verdeling
beschikbaar R lneE
maken van k
juiste kennis tijd
enkunne

goede
planning

aanbest verdeling van
werk, pieken

edlngSk en dalen
alender erit halen

rolverdeling
tussen de

partijen moet
helder zijn

quilt maken van ‘goede kennis van
benodigde elkaars

werkzaamhy

en indien een gap
extra parij
aanhaken

toegevoegde
o

Geljkmatige

het waarmaken
van

(inkoopjambities
op projectniveau

Bijvoorbeeld
tainable
materieel dat
meer kost, dus
geen werkwint

schaarste
van goed
personeel

CONCLUSIE

TAFEL 9 | Prikkels om risico's te beheersen

Model dat
samen
sterker
nromoot
kans:
kennis uit kans:
de markt vroegtijdig
gebruiken jjdig itrekken
aanhaken
vande negraal/
goede aanneme|  collaboratief,
relatie/sfeer pm'l“;:f:'au:m‘k
CEOl realiseren

zetten juiste

KPI's.
Hoofdthema's
en per project?

Kan de
de mens
dit wel?
loslaten van

contractvormen

loslaten
door OG

CONCLUSIE

Het model

Rolverdeling tssen moet iedereen

flow van werk
is moeilijk en

partien moet helder
2in (dan moet e
ekaars
krachten/zwakhede

prikkelen om
samen beter
tezijn

AANVULLINGEN

moeilijk

Personeel
is/blijft
schaars

) dus goed kennen)

Prikkels

moeten

ambities.
steunen, niet
dwars zitten

‘gemenschappelik
einddoel
juste demarcatie
Bouwteam
moet over
gehele
project

ntractor
neerleggen, omdat
et handig i

aannemers

prijzen
risico's.

Bepalen
keuze
partners
bouwteam

Borgenvan open zijn in
kennis het contract,
bouwteam (ook vragen serieus
GU)inde nemen tidens
inkoopstrategie inlichtingen.

isico'saten waar ze

CONCLUSIE

Transparantie
en vertrouwe.
open boek en
geen afreken
cultuur

partijen

Transparantie
en vertrouwe.
open boek en
geen afreken

cultuur

Vroegtijdig
betrokken in
het proces met
alle partijen

Bouwteam moet

gemeenschappeli
keindd

hebben met juiste.
demarcatie

Evenwicht
contractpartne
rs, stemrecht
niet op basis
van volume

Alle partners
hebben
spreekrecht
nodig




Wat wil je ons verder nog meegeven?
Wat mogen wij niet vergeten?

Wat is/wordt
de ol van
Ariba binnen
aanbestedings
traject

we zien heel
veel terug van
ons gesprek.
Goed om te "
o de IB's aansturen

ap
vertrouwen e il
en geleide

in het

vervolg

Houd rekening
met een lange
implementatief




