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Bijlage 4	Antwoordformulier Gunningscriteria


Auteur:			Concern Inkoop gemeente Hilversum
Datum:			23 juli 2024
Naam aanbesteding: 	Netwerken
Kenmerk: 		1518048
U dient uw antwoorden op de Gunningcriteria in onderstaand antwoordformulier op te nemen. Deze ingevulde Bijlage 4 voegt u toe aan uw Inschrijving. 

U gebruikt hierbij blanco papier, A4 formaat, staand, zonder logo’s en zonder andere voorgedrukte gegevens van de Inschrijver, lettertype Calibri11, marges 2,5, regelafstand 1 (reeds ingesteld op deze pagina’s). Per gunningscriterium gebruikt u niet meer dan het maximaal aantal toegestane pagina’s. Dit is inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

U schrijft puntsgewijs, gebruikmakend van duidelijke verdeling in onderdelen. Uw beschrijvingen en argumenten zijn SMART, aantoonbaar en correct. 
Indien u afwijkt van bovenstaande heeft dit effect op de beoordeling. Alle tekst die meer is dan toegestaan wordt niet beoordeeld. Verwijzingen naar andere bijlagen anders dan de gevraagde bijlagen worden niet beoordeeld.
	Inschrijving op Perceel

	Graag volledig en naar waarheid invullen

	Naam Inschrijver:
	

	Mijn onderneming schrijft in op:

	(aankruisen wat van toepassing is)

	Perceel 1
	Perceel 2

	
	





	Vul op de volgende bladzijden alleen de velden in die bij het betreffende Perceel of de Percelen horen.


Perceel 1:Netwerkproducten

Gunningscriterium GC-P1-K-1: Partnership

Partnership (125 punten)
De komende jaren staan er grote aanpassingen op de planning in de Netwerkinfrastructuur. Daarbij dienen tevens de bestaande Netwerkcomponenten voorzien te blijven van licenties en support. Aanbestedende dienst is hierbij volledig afhankelijk van u als productleverancier. Een goede relatie tussen u en Aanbestedende dienst en u en de betreffende Vendor(en) zijn zeer belangrijk, dit om een goede uitvoer te kunnen geven aan de Opdracht. Immers als u tijdig op de hoogte wordt gesteld van wat Aanbestedende dienst “van plan is”, kunt u hier mogelijk op inspelen. Inspelen door te adviseren, om bijvoorbeeld licenties niet voor één maar voor twee jaar af te nemen, omdat er een “grote” prijsstijging is aangekondigd of bepaalde licenties nu aan te schaffen, omdat u een verandering qua licentiestructuur ziet aankomen. Mogelijk geeft u aan bepaalde producten beter niet aan te schaffen, dit omdat u veel RMA-verzoeken ziet. Mogelijk kan de gemeente ook “mee te liften” op grote orders, order die u gaat plaatsen, dit om zodoende een betere prijs tot stand te brengen. De onderstaande vragen gaan in op een partnership tussen u en Aanbestedende dienst.

1. Wat is in de ogen van Inschrijver een partnership?
Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe Inschrijver een partnerschap definieert.

2. Wat doet Inschrijver om een partnership met de gemeente tot stand te brengen?
Aanbestedende dienst wil terugzien, in welke mate u werk maakt van de totstandkoming van het partnerschap. Het gaat hier met name om de acties. De acties die u hiervoor onderneemt.

3. Wat is volgens Inschrijver randvoorwaardelijk in een dergelijke relatie?
Geef aan wat de randvoorwaarden zijn, dit om te komen tot een partnership tussen u en Aanbestedende dienst.

4. Wat doet u om dit partnership te onderhouden?
Beschrijf de initiatieven die u neemt, dit om het partnership met Aanbestedende dienst te kunnen onderhouden.

5. Hoe zou de gemeente kunnen profiteren van dit partnership? 
Beschrijf wat in de ogen van Inschrijver de voordelen zijn, dit om met deze, een partnership aan te gaan.

De onderstaande vragen gaan in op een partnership tussen u en uw leveranciers.

6. Welke partnerrelaties in de markt heeft u, dit in relatie tot de Opdracht. 
Aanbestedende dienst wil uw positie in de markt kunnen beoordelen en verzoekt u een opsomming te geven van de (relevante) partnerrelaties.

7. Hoe houdt u deze partnerrelaties in stand?
Aanbestedende dienst wil zien of Inschrijver werkt maakt van het borgen van de partnerrelatie. Beschrijf hoe u zorgt, dat u dit partnership houdt.

8. Welke voordelen brengen deze partnerrelaties met zich mee in relatie tot de Opdracht? 
Aanbestedende dienst heeft baadt bij een goede relatie tussen u en uw partner(s) beschrijf, hoe dit voordeel zich volgens u kan uiten. 

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op de wijze waarop deze vorm geeft aan het partnership met de gemeente. Daarnaast wordt er gekeken of de gemeente ook baadt heeft bij de Inschrijver als partner.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

Start beantwoording Gunningscriterium GC-P1-K-1: Partnership


Gunningscriterium GC-P1-K-2: Pre-sales

Pre-sales (100 punten)
Service is de zorg, waarmee Inschrijver Aanbestedende dienst als klant behandelt. Dit zowel in: het presales, sales en aftersales proces. Deze zorg is in de ogen van Aanbestedende dienst proactief en niet alleen reactief. Service begint namelijk in het presales traject. Het begint met het gegeven, dat Aanbestedende dienst actief wordt geïnformeerd. Geïnformeerd over de relevante ontwikkelingen in de markt of over producten en diensten zoals deze in gebruik zijn bij Aanbestedende dienst. Inschrijver kan hierbij denken aan: een gewijzigd licentiebeleid of aflopende supportcontracten. Aan de ander kant bestaat service uit het verstrekken van informatie, om een beterere afweging te maken, om een bepaald product juist wel of niet aan te schaffen, dan wel een dienst op een andere wijze in te vullen, eerder te vernieuwen omdat dienstvoorwaarde wijzigen of omdat de dienst op termijn verdwijnt. De onderstaande vragen gaan in op het pre-sales traject binnen de serviceverlening.

1. Op welke wijze informeert u Aanbestedende dienst bij mogelijk interessante producten en of diensten?
Het gaat Aanbestedende dienst hier om de manier waarop u dit doet. Dit kan middels: techsessie’s, Webinars en meer.

2. Hoe zou u als product en dienstleverancier Aanbestedende dienst kunnen ondersteunen qua informatie bij het maken van een goede keuze voor een product of dienst? 
U kunt hier bijvoorbeeld denken aan: een presales consultant of één op één gesprek met een Vendor. Er wordt door Aanbestedende dienst gekeken naar de ondersteuningsmogelijkheden die u aandraagt.

3. Hoe borgt u als Inschrijver, dat uw verkoopafdeling voldoende kennis opbouwt van de markt om vragen over producten en diensten of een aanvraag voor een offerte goed te kunnen beoordelen?
Aanbestedende dienst kijkt hiernaar, hoe u zorgt voor de borging van voldoende marktkennis in uw organisatie en hoe u ervoor zorgt, dat dit structureel geborgd blijft.

Aanbestedende dienst heeft nu hoofdzakelijk één dominant merk binnen haar Netwerkinfrastructuur. Dit betekent niet persé, dat dit zo dient te blijven. Functionaliteit, beheersbaarheid en prijs zijn belangrijke factoren in de merkkeuze. Nu wil Aanbestedende dienst voorkomen, dat deze een partij contracteert, welke hoofdzakelijk één merk (prijstechnisch interessant) kan leveren.

4. Hoe borgt u, uw merk onafhankelijkheid? 
Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe u hiervoor zorgt dat dit procesmatig geborgd is in uw verkooporganisatie.

Aanbestedende dienst heeft er belang bij, dat zij terecht kan bij de partner voor alle gevraagde netwerkcomponenten in scope. Dit leidt tot de onderstaande vragen.

5. Hoe borgt u, dat u de gebruikte A-merken bij Aanbestedende dienst kan blijven aanbieden?
Aanbestedende dienst wil weten, hoe u borgt dat u altijd merken van Vendoren kunt blijven aanbieden zoals deze binnen Aanbestedende dienst aanwezig zijn, dan wel welke zijn aangeboden in de toekomst.

6. Hoe borgt u als Inschrijver dat Aanbestedende dienst tijdig zijn producten (en bijbehorende diensten) kan vernieuwen?
Aanbestedende dienst is geïnteresseerd in, hoe Inschrijver Aanbestedende dienst ontzorgt om deze te informeren over afgenomen producten en diensten die: wijzigen, vernieuwd moeten worden, een end of support bereiken en dergelijke.

Aanbestedende dienst is geen commerciële organisatie, mogelijk ziet Aanbestedende dienst een aantal essentiële presales activiteiten over het hoofd, activiteiten waarin u juist uitblinkt.

7. Welke presales activiteiten in het serviceproces, vanuit uw perspectief, maken u als Inschrijver onderscheidend t.o.v. uw concurrenten?
Aanbestedende dienst kijkt hier naar uw unieke toegevoegde waarde.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op: de wijze waarop deze vorm geeft aan het presales traject, de borging ervan in de organisatie van Inschrijver en de toegevoegde waarde voor Aanbestedende dienst.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

Start beantwoording Gunningscriterium GC-P1-K-2: Pre-sales


Gunningscriterium GC-P1-K-2: Sales

Sales (75 punten)
Service is de zorg, waarmee Inschrijver Aanbestedende dienst als klant behandelt. Dit zowel in: het presales, sales en aftersales proces. Deze zorg is in de ogen van Aanbestedende dienst proactief en niet alleen reactief. Serviceverlening gaat na het presalestraject verder in het salesproces. Een offerte verzoek, dient uiteindelijk omgezet te worden in een offerte t.b.v. een bestelling. Producten en diensten op de offerte dienen te voldoen aan de gestelde eisen en de aangegeven verwachting van het product. Naast de gevraagde productfunctionaliteit is ook de prijs, en een tijdige en juiste levering van belang. De onderstaande vragen gaan in op het salestraject.

1. Hoe borgt u een juiste en tijdige beantwoording van een offerteverzoek?
Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe dit offerteproces er bij Inschrijver uit ziet en hoe Inschrijver een tijdige en juiste beantwoording borgt, dit rekeninghouden met de gestelde Eisen hieraan.

2. Op welke punten controleert Inschrijver het offerteverzoek, dit om te voorkomen dat er producten of diensten geoffreerd worden die mogelijk niet voldoen aan de verwachting?
Aanbestedende dienst kijkt hier naar de punten waarop Inschrijver een offerte toetst.

Het is de ervaring van Aanbestedende dienst, dat er voor een grote offerteaanvraag regelmatig een speciale prijs (BID) wordt gedaan bij de Vendor.

3. Wat doet u als Inschrijver, om voor Aanbestedende dienst een zo scherp als mogelijke prijs te kunnen aanbieden voor het gevaagde product of de gevraagde dienst?
Aanbestedende dienst kijkt in deze naar de mogelijkheden die u heeft, om dit voor elkaar te krijgen. 

Een niet tijdige of niet juiste levering heeft consequenties. In het beste geval als consequentie, dat een product pas later in gebruik genomen kan worden, in het slechtste geval, dat de dienstverlening in gevaar komt. Dit leidt tot de onderstaande vragen.

4. Hoe garandeert Inschrijver dat producten/ diensten tijdig kunnen worden geleverd?
Aanbestedende dienst is met name geïnteresseerd in, hoe u voorafgaand aan de offerte een gedegen levertijd kunt afgeven.

Aanbestedende dienst is geen commerciële organisatie, mogelijk ziet Aanbestedende dienst een aantal essentiële sales activiteiten over het hoofd, activiteiten waarin u juist uitblinkt.

5. Welke salespunten in het serviceproces, vanuit uw perspectief, maken u als Inschrijver onderscheidende t.o.v. uw concurrenten?
Aanbestedende dienst kijkt hier naar uw unieke toegevoegde waarde.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op: de wijze waarop deze vorm geeft aan het salestraject, de borging ervan in de organisatie van Inschrijver en de toegevoegde waarde voor Aanbestedende dienst.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden. 


Start beantwoording Gunningscriterium GC-P1-K-3: Sales


Gunningscriterium GC-P1-K-4: Aftersales

After-sales (50 punten)
Service is de zorg, waarmee Inschrijver Aanbestedende dienst als klant behandelt. Dit zowel in: het presales, sales en aftersales proces. Deze zorg is in de ogen van Aanbestedende dienst proactief en niet alleen reactief. 

Serviceverlening houdt niet op na de verkoop. Aftersales is na de verkoop een belangrijk onderdeel. Product en diensten dienen conform verwachting geleverd te worden. Indien dit niet het geval is, dient er adequaat gereageerd te worden. Ook na uitlevering van een product of dienst, kunnen er vragen ontstaan en in het ergste geval zelfs klachten. De onderstaande vragen gaan in op het after-sales proces.

1. Hoe houdt Inschrijver Aanbestedende dienst op de hoogte van de status van een levering? 
Aanbestedende dienst is geïnteresseerd in het proces dat u heeft, dit om ervoor te zorgen dat Aanbestedende dienst op de hoogte blijft van de status van een levering.

2. Hoe zorgt Inschrijver ervoor, dat producten en of diensten die te laat worden geleverd, alsnog zo spoedig als mogelijk worden bezorgd?
Leveringen kunnen onverhoopt vertragen. Aanbestedende dienst wil zien wat Inschrijver doet om een spoedige levering mogelijk te maken. 

Klanttevredenheid over service staat of valt met een goede en tijdige communicatie over de afhandeling van een: vraag, probleem of klacht. Dit leidt tot de onderstaande vragen.

3. Hoe borgt Inschrijver (procesmatig) dat er tijdig antwoord wordt gegeven op: vragen, problemen of klachten, die binnenkomen betreffende een order of geleverd product?
Aanbestedende dienst is geïnteresseerd in het proces. Het proces dat u intern heeft om ervoor te zorgen dat er tijdig een antwoord wordt gegeven maar ook, hoe u Aanbestedende dienst op de hoogte houdt van de voortgang.

4. Hoe borgt Inschrijver dat problemen of klachten, die veroorzaakt worden met (licentie)producten en (garantie)diensten, die via Inschrijver zijn geleverd aan Aanbestedende dienst, juist en tijdig worden opgelost?
Aanbestedende dienst is geïnteresseerd in, hoe u acteert binnen uw eigen organisatie, en naar de betreffende Vendor en Aanbestedende dienst, om het probleem of de klacht op te lossen.

Niet ieder product zal door Aanbestedende dienst worden voorzien van extra garantie en support. Het kan voorkomen dat een product onverhoopt toch stuk gaat en dient te worden vervangen of gerepareerd. Dit leidt tot de onderstaande vraag.

5. Op welke wijze ontzorgt Inschrijver Aanbestedende dienst bij een RMA-verzoek?
Aanbestedende dienst wil zien, hoe dit proces er uit ziet en hoe Aanbestedende dienst daarin ontzorgd wordt.

Aanbestedende dienst is geen commerciële organisatie, mogelijk ziet Aanbestedende dienst een aantal essentiële aftersales activiteiten over het hoofd. Activiteiten waarin u juist uitblinkt.

6. Welke aftersales punten in het serviceproces, vanuit uw perspectief, maken u als Inschrijver onderscheidend t.o.v. uw concurrenten?
Aanbestedende dienst kijkt hier naar uw unieke toegevoegde waarde.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op: de wijze waarop deze vorm geeft aan het aftersalestraject, de borging ervan in de organisatie van Inschrijver en de toegevoegde waarde van Inschrijver voor Aanbestedende dienst.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.


Start beantwoording Gunningscriterium GC-P1-K-4: Aftersales


Perceel 2: Netwerkdiensten

Gunningscriterium GC-P2-K-1 Beheerserviceorganisatie

Beheerserviceorganisatie (225 punten)
Aanbestedende dienst wil dat u de dienst Monitoring en Beheer van het netwerk levert. Aanbestedende dienst stelt diverse Eisen waaraan de monitoring en het beheer van het netwerk dient te voldoen. De Eisen daarentegen geven geen inzicht in de borging van de beheerprocessen. De borging van het beheerproces is immers aan de toekomstige Opdrachtnemer. Juist deze borging in de serviceorganisatie van Inschrijver, is van essentieel belang voor een adequaat beheer en een tevreden klant. Dit leidt tot de onderstaande vragen.

1. Hoe ziet de serviceorganisatie van Inschrijver eruit?
Aanbestedende dienst wil een indruk krijgen van, hoe uw serviceorganisatie is opgebouwd en welke standaarden of richtlijnen er in uw serviceorganisatie worden gebruikt?

Dat werkzaamheden gestructureerd en planmatig worden uitgevoerd, wil niet zeggen dat er zich geen omissies kunnen voordoen. Dit leidt tot de volgende vragen.

2. Hoe borgt u de kwaliteit van de uitgevoerde (beheer)werkzaamheden?
Aanbestedende dienst wil in uw antwoord terugzien, wat u in deze onder kwaliteit verstaat en hoe u de kwaliteit van uitvoer controleert. 

3. Hoe borgt u dat de (beheer)werkzaamheden, tijdig worden uitgevoerd?
Aanbestedende dienst verwacht dat u hier aangeeft, hoe u zorgt dat de gevraagde reactie- en antwoordtijden worden gehaald?
Inschrijver krijgt mogelijk te maken met de gemeente als nieuwe klant in haar serviceorganisatie. Dit betekent dat zowel de gemeente als uw organisatie, kennis moet opdoen van de wederzijdse serviceafspraken en de bijbehorende processen.

4. Hoe “onboardt” u de gemeente in uw (beheer)serviceorganisatie?
Aanbestedende dienst verwacht dat u stapsgewijs het proces van onboarding beschrijft en hoe u hier de gemeente bij betrekt. 

5.  Hoe borgt Inschrijver, dat problemen met de gevraagde beheerdienstverlening, juist en tijdig worden opgelost?
Aanbestedende dienst is geïnteresseerd in, hoe u acteert binnen uw eigen organisatie en naar Aanbestedende dienst, dit om het probleem of de klacht op te lossen.

6. Wat verwacht u van Aanbestedende dienst om het beheer goed uit te kunnen voeren? 
Aanbestedende dienst verwacht dat u aangeeft, wat de gemeente moet: regelen, opleveren, vastleggen, organiseren et cetera, om te zorgen dat u het beheer conform Eisen kunt uitvoeren.

Klanttevredenheid is in deze de mate waarin de dienstverlening voldoet aan de verwachting van de gemeente. Aanbestedende dienst heeft ervoor gekozen, om met name bij de dienstverlening de kaders te beschrijven. Dit betekent dat er (binnen de kaders) ten dele ruimte is voor uw eigen invulling. Dit leidt tot de onderstaande vragen.

7. Hoe borgt inschrijver de klanttevredenheid?
Geef aan hoe u valideert, dat Aanbestedende dienst tevreden is over de uitvoer van dienstverlening?

8. Hoe acteert u als blijk dat Aanbestedende dienst de geboden dienstverlening ondermaats vindt? 
Aanbestedende dienst is geïnteresseerd in de manier waarop u dit “probleem” oppakt en oplost.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op: de wijze van het organiseren van de beheerserviceorganisatie, de borging van dienstverlening naar Aanbestedende dienst en de mate waarin klanttevredenheid in het proces centraal staat.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

Start beantwoording GC-P2-K-1 Beheerserviceorganisatie


Gunningscriterium GC-P2-K-2 Partnership

Partnership (200 punten)
Kennis van netwerktechnieken is tot op zekere hoogte aanwezig bij Aanbestedende dient. Echter, zonder netwerk of zonder stabiel netwerk is er geen (goede) gemeentelijke dienstverlening mogelijk. Omdat de gemeentelijke dienstverlening meer en meer digitaliseert, is een partner nodig, dit omdat Aanbestedende dienst niet op ieder netwerkvlak (voldoende) expertise heeft. Expertise om bijvoorbeeld de benodigde aanpassingen op netwerkvlak uit te voeren. Aan de andere kant begrijpt Aanbestedende dienst, dat aanpassingen altijd vanuit een bepaald context uitgevoerd worden. Het is met name deze context die Aanbestedende dienst moet aangeven om aanpassingen op een juiste wijze te kunnen laten uitvoeren. Om deze reden is een goede samenwerking met een leverancier een vereiste. Aanbestedende dienst is daarom opzoek naar een partnership. De onderstaande vragen gaan in op een partnership tussen u en Aanbestedende dienst.
1. Wat is in de ogen van Inschrijver een partnership?
Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe Inschrijver een partnerschap definieert.

2. Wat doet Inschrijver om een partnership met de gemeente tot stand te brengen?
Aanbestedende dienst wil terugzien, in welke mate u werk maakt van de totstandkoming van het partnerschap. Het gaat hier met name om de acties. De acties die u hiervoor onderneemt.

3. Wat is volgens Inschrijver randvoorwaardelijk in een dergelijke relatie?
Geef aan wat de randvoorwaarden zijn, dit om te komen tot een partnership tussen u en Aanbestedende dienst.

4. Wat doet u om dit partnership te onderhouden?
Beschrijf de initiatieven die u neemt, dit om het partnership met Aanbestedende dienst te kunnen onderhouden.

5. Hoe zou de gemeente kunnen profiteren van dit partnership?
Beschrijf wat in de ogen van Inschrijver de voordelen zijn, dit om met deze, een partnership aan te gaan.

Een partnerschap is mensenwerk, er wordt “zaken gedaan” met medewerkers van uw organisatie. Uw bedrijfswaarde, houding, overtuiging en gedrag (de cultuur) dienen aan te sluiten bij die van Aanbestedende dienst.
6. Beschrijf uw werkcultuur en geef aan waarom dit vanuit uw perspectief aansluit bij Aanbestedende dienst?
Aanbesteden dienst wil terugzien waarom u vindt, dat de gemeente bij u past.
7. Waarom zou Aanbestedende dienst u als partner moeten selecteren?
Aanbesteden dienst wil van u weten, waarom de gemeente voor uw organisatie als partner zou moeten kiezen.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op de wijze waarop deze vorm geeft aan het partnership met de gemeente. Daarnaast wordt er gekeken of de gemeente ook baadt heeft bij de Inschrijver als partner.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

Start beantwoording GC-P2-K-2 Partnership


Gunningscriterium GC-P2-K-3 Kennis t.b.v. dienstverlening

Kennis t.b.v. dienstverlening (150 punten)
Aanbestedende dienst is van mening, dat: het ontwerp, het beheer of de implementatie van een netwerk, voorbehouden is aan specialisten. Zeker in de hedendaagse tijd waarin netwerken meer en meer openstaan en er diverse technieken worden gebruikt om de beschikbaarheid of veiligheid te borgen binnen een Netwerkinfrastructuur. Een tijd waarin netwerken veelal ook gekoppeld worden aan andere partijen. Het bijhouden van kennis op diverse vlakken, is voor Aanbestedende dienst niet te doen met de huidige bezetting en als Aanbestedende dienst dit op een vlak wel kan, is dit niet 24/7 te continueren. Aanbestedende dienst vertrouwt daarom op de externe kennis van Inschrijver. Aanbestedende dienst heeft de onderstaande vragen aangaande deze kennis.

1. Hoe borgt Inschrijver de (relevante) certificeringen van technici, dit gedurende de looptijd van de overeenkomst gelet op de scope?
Beschrijf, hoe u als Inschrijver ervoor zorgt, dat certificeringen (in relatie tot de scope van de Overeenkomst) van technici (sales consultants/specialisten, servicemedewerkers en dergelijke) tijdig verlengd worden dan wel, dat deze niet verloren gaan als gevolg van het vertrekt van een medewerker.

Certificering alleen is vaak niet voldoende, de praktijk is vaak een goede leermeester. Aanbestedende dienst is van mening dat praktijkkennis vitaal is voor een goede dienstverlening.

2. Hoe borgt Inschrijver dat uw medewerkers voldoende praktijkervaring op doen, dit om gedurende de looptijd van de Overeenkomst de dienstverlening aan Aanbestedende dienst te borgen?

Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe u, uw medewerkers praktijkkennis laat op doen en hoe u dit valideert, dit om te borgen dat zij vakbekwaam zijn en blijven.

Geen enkele omgeving is hetzelfde, configuraties zijn om redenen specifiek voor een organisatie zo ook bij Aanbestedende dienst.

3. Hoe borgt Inschrijver dat uw medewerkers, die belast zijn met het “beheer”, voldoende kennis hebben en houden van de omgeving van Aanbestedende dienst?
Aanbestedende dienst wil terugzien wat u doet, om kennis van de gemeentelijke omgeving: op te doen, vast te houden en beschikbaar te maken in uw serviceorganisatie t.b.v. uw servicemedewerkers.

4. Stel dat Aanbestedende dienst u verzoekt, middels een niet standaard change, om een extra datacenter coreswitch toe te voegen, welke functies(kennis) zet u op welk moment in? 

Aanbestedende dienst ziet dit graag terug vanaf het moment van aanvraag tot het moment van ingebruikname en dan met name welke functie(kennis), op welk moment betrokken wordt, bij de desbetreffende opdracht en hoe u dit bepaalt.

5. Hoe acteer u op een vraagstuk van Aanbestedende dienst waarvan u weet, dat de kennis in uw organisatie niet toereikend is?

Geef als inschrijver aan, hoe u handelt intern en naar Aanbestedende dienst. U dient er hierbij vanuit te gaan, dat de vraag binnen de scope van dienstverlening valt.

6. Hoe zorgt Inschrijver ervoor, dat uw organisatie de opgedane ervaring met netwerkinfrastructuren vasthoudt?
Geef aan, hoe u als Inschrijver zorgt, dat “leermomenten” (ervaring) opgedaan in projectenimplementaties of gedurende het beheer, ook daadwerkelijk gedeeld (gebruikt) kunnen worden in (andere) gelijksoortige situaties.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op zijn kennis en ervaring. Daarnaast wordt er gekeken wat Inschrijver eraan doet om deze kennis en ervaring te borgen en te delen in zijn organisatie.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

Start beantwoording GC-P2-K-3 Kennis t.b.v. dienstverlening


Gunningscriterium GC-P2-K-4 Ontwerp en implementatie

Ontwerp en implementatie (125 punten)
Voordat er nieuwe netwerkapparatuur wordt aangeschaft, dient er gekeken te worden of de bestaande omgeving (het netwerk) functioneel nog voldoet. E.a. leidt mogelijk tot een herontwerp. Op basis van dit herontwerp besteld Aanbestedende dienst, bij de netwerkproductpartner: de netwerkapparatuur, de licenties en de benodigde Product Basis Support. U als Inschrijver wordt mogelijk gevraagd het nieuwe netwerk projectmatig te implementeren, dit op basis van uw ontwerp. Aanbestedende dienst heeft hierover de onderstaande vragen.

1. Hoe handelt Inschrijver als deze gevraagd wordt een netwerk te ontwerpen?
Aanbestedende dienst wil zien welk proces u met de gemeente doorloopt om tot een passend ontwerp te komen. U kunt hier als voorbeeld het huidige datacenter nemen.

U als Inschrijver wordt gevraagd, om als project met bijbehorende resultaatverplichting de datacenter netwerkapparatuur te vervangen. U als Inschrijver heeft hiervoor een ontwerp gemaakt. De onderstaande vragen gaan hierover.

2. Hoe voert u een dergelijk project uit?
Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe u dit procesmatig aanpakt om tijdig het nieuwe netwerk te kunnen opleveren. 

3.  Hoe borgt u gedurende de transitie van oude apparatuur naar nieuwe de continuïteit van dienstverlening?
Aanbestedende dienst verwacht dat Inschrijver beschrijft, wat deze eraan doet om verstoringen en onderbrekingen tot een minimum te beperken, buiten de geplande onderbrekingen. 

4. Hoe betrekt u Aanbestedende dienst bij het transitieproject?
Aanbestedende dienst wil terugzien, hoe en in welke mate zij betrokken wordt in een dergelijk traject.

5. Hoe zorgt u na het project voor een vlekkeloze overdracht naar uw serviceorganisatie?
Aanbestedende dienst wil zien, wat u er allemaal aan doet om een vlekkeloze overdracht naar uw eigen serviceorganisatie te bewerkstelligen.

Beoordelingskader 
Inschrijver wordt beoordeeld op de gedegenheid en volledigheid van het geschetste proces om een netwerk te ontwerpen en te implementeren. Waarbij er tevens wordt gekeken, hoe u enerzijds richting Aanbestedende dienst acteert en anderzijds naar uw eigen organisatie.

De Inschrijver dient de antwoorden op bovenstaande vragen in Bijlage 4 Antwoordformulier Gunningscriteria op te nemen in totaal maximaal 4 A4-pagina’s (enkelzijdig), inclusief eventuele afbeeldingen, diagrammen, tijdsbalken, etc. De opmaak, indeling en visualisatie in de uitwerking staat geheel ter keuze van de Inschrijver. Voor de uitwerking dient een leesbare lettergrootte en lettertype gebruikt te worden.

Start beantwoording GC-P2-K-4 Ontwerp en implementatie


Aldus ondertekend en bijbehorende gegevens naar waarheid verstrekt:

	Naam Inschrijver
	:
	     


	Ingevuld door (tekenbevoegde functionaris Inschrijver)
	:
	     

	Functie
	:
	     


	Datum
	:
	     


	Handtekening tekenbevoegde
	:
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