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Marktverkenning: Standaard softwareverwerving waterschappen
Antwoordblad



	Gegevens Organisatie respondent
	

	Naam organisatie
	

	Naam contactpersoon
	

	Functie contactpersoon
	

	Telefoonnummer contactpersoon
	

	E-mailadres contactpersoon
	

	NAW-gegevens organisatie
	

	KvK-nummer
	



Met het invullen en indienen van het antwoordblad verklaart respondent dat:
· De antwoorden mogen worden gebruikt voor de voorbereiding van de verwervingsstrategie;
· Commercieel vertrouwelijke informatie duidelijk als zodanig is gemarkeerd;
· De respondent begrijpt dat deelname geen recht geeft op deelname aan of gunning in een eventuele aanbesteding.

	
1
	Marktpositie en dienstverlening
	Beschrijf uw positie in de softwaremarkt en de dienstverlening die u aan samenwerkende publieke organisaties kunt bieden.

	1.1
	 Uw rol als reseller, broker, softwareleverancier, adviseur, MSP, ITAM-/SAM-dienstverlener, implementatiepartner of andere rol;
	

	1.2
	De softwarecategorieën en typen leveranciers waarmee u werkt;
	

	1.3
	De onderdelen die u zelf uitvoert en de onderdelen die u uitbesteedt;
	

	1.4
	Uw ervaring met publieke opdrachtgevers;
	

	1.5
	Uw ervaring met samenwerkingsverbanden van autonome organisaties;
	



	2
	[bookmark: _Toc351402687]Ervaring met een federatief samenwerkingsmodel
	Beschrijf hoe uw dienstverlening kan worden ingericht voor een samenwerkingsverband waarin gezamenlijke afspraken worden gemaakt, maar afzonderlijke organisaties eigen verantwoordelijkheden, budgetten, infrastructuren en gebruikspatronen behouden.

	2.1
	De mogelijkheden voor gezamenlijke en individuele dienstverlening; 
	

	2.2
	Het omgaan met verschillen tussen organisaties (zoals omvang, behoeften, infrastructuur en volwassenheidsniveau);
	

	2.3
	De verdeling van verantwoordelijkheden en besluitvorming (waaronder mandatering); 
	

	2.4
	De mogelijkheden en beperkingen van een dergelijk model en de gevolgen voor de dienstverlening (zoals kosten, capaciteit en doorlooptijden). 
	



	3
	Transparantie van de contract- en leveringsketen 
	Hoe kan volgens u transparantie worden geboden over de partijen, afspraken, verantwoordelijkheden en financiële belangen in de keten tussen de waterschappen en de softwareleveranciers? Welke mogelijkheden en aandachtspunten ziet u daarbij? 

	3.1
	Inzicht in betrokken contractspartijen, onderaannemers en subverwerkers; 
	

	3.2
	Toepasselijke leveranciersvoorwaarden en verantwoordelijkheden bij incidenten, claims en audits; 
	

	3.3
	Transparantie over prijsopbouw en verdienmodellen, waaronder vendorprijzen, kortingen, marges, rebates, incentives en partnerstatussen; 
	

	3.4
	Mogelijkheden om prijsafspraken en vergoedingen inzichtelijk, controleerbaar en vergelijkbaar te maken; 
	

	3.5
	Wijzigingen in de leveranciersketen gedurende de contractlooptijd. 
	



	4
	Marktontwikkelingen en gevolgen voor de inkoop van software
	Welke ontwikkelingen zijn volgens u de komende jaren het meest bepalend voor de inkoop van software door de waterschappen? Beschrijf welke gevolgen deze ontwikkelingen hebben voor de inrichting van een toekomstig inkoopmodel en welke kansen en risico's u daarbij ziet.

	4.1

	Ontwikkelingen in licentie-, prijs- en distributiemodellen (zoals SaaS, cloud, gebruiksafhankelijke modellen en bundeling); 
	

	4.2
	Veranderingen in de markt en leveranciersketen (zoals marktconcentratie, overnames en de rol van resellers); 
	

	4.3
	Afhankelijkheden van leveranciers en technologieën en de mogelijkheden voor alternatieven (waaronder Europese en open-sourceoplossingen); 
	

	4.4
	Ontwikkelingen bij opdrachtgevers die van invloed zijn op de inkoop van software, zoals jurisprudentie, rechtmatigheid en aanbestedingsregels; 
	

	4.5
	Mogelijkheden voor ondersteuning bij het rechtmatig verwerven van software en het waarborgen van voldoende mededinging.
	



	5
	Passend Prijsmodel
	Welk prijsmodel acht u passend voor de levering van software, advies, en aanvullende dienstverlening, waarbij zowel een goede kwaliteit van dienstverlening als een concurrerende prijs voor de deelnemende waterschappen wordt gestimuleerd? 

	5.1
	Welke prijsmodellen u passend acht en waarom; 
	

	5.2
	Hoe het model prikkels kan bevatten om voor deelnemende organisaties goede commerciële condities te realiseren;
	

	5.3
	Welke relatie u ziet tussen marge/vergoeding en het gewenste niveau van dienstverlening; 
	

	5.4
	Welke ontwikkelingen u de komende jaren verwacht in prijs- en verdienmodellen voor software(reseller)dienstverlening waar wij op de lange termijn rekening mee moeten houden. 
	



	6
	Geschiktheid van verwervingsmodellen
	Welke verwervingsmodellen zijn volgens u geschikt voor de verschillende soorten software en dienstverlening die waterschappen inkopen? Beschrijf welke mogelijkheden, voor- en nadelen en aandachtspunten u ziet bij de toepassing van deze modellen, afzonderlijk of in combinatie.

	6.1
	· raamovereenkomst; 
· Dynamisch Aankoopsysteem; 
· rechtstreekse inkoop bij software leverancier; 
· levering via één of meer resellers; 
· broker- of marktplaatsmodel; 
· afzonderlijke aanbestedingen van software en dienstverlening; 
· open-sourceverwerving met afzonderlijke implementatie en support. 
· andere mogelijke verwervingsmodellen of combinaties daarvan. 
	



	7
	Bundeling van softwarecategorieën 
	Welke softwarecategorieën en vormen van dienstverlening lenen zich volgens u voor gezamenlijke verwerving en wanneer is afzonderlijke verwerving meer passend? Beschrijf welke afwegingen hierbij van belang zijn en welke kansen en risico's u ziet.

	7.1
	· Samenhang tussen producten; 
· Marktstructuur;
· Concurrentie; 
· Transactiekosten; 
· Specialistische kennis; 
· Toegang voor kleinere en gespecialiseerde aanbieders.
· Risico op vendor lock-in; 
· Invloed op innovatievermogen; 
· Invloed op toetreding van nieuwe aanbieders. 
	



	8
	Perceelindeling en markttoegang
	Hoe kan een toekomstige opdracht volgens u het beste worden ingedeeld om voldoende concurrentie, innovatie en toegang voor verschillende typen marktpartijen te bevorderen? Beschrijf welke mogelijkheden en aandachtspunten u ziet bij de keuze voor een passende perceelindeling. 

	8.1

	· Mogelijkheden voor deelname van Europese, kleinere en gespecialiseerde aanbieders en niche partijen; 
· Toegang voor leveranciers van open-sourceoplossingen en nieuwe marktpartijen; 
· Mogelijkheden voor afzonderlijke percelen voor advies, ITAM/SAM, implementatie, migratie en ondersteuning; 
· Voor- en nadelen van het combineren of scheiden van softwarelevering en dienstverlening; 
· Gevolgen voor concurrentie, innovatie en digitale autonomie. 
	



	9
	Visie/Advies op aantal kleine verwervingen
	Hoe kijkt u aan tegen de verwerving van deze kleinere softwarepakketten en welke mogelijkheden ziet u om dit in de toekomst passend en efficiënt te organiseren? 

	9.1
	Geschikte verwervings- en leveringsmodellen; 
	

	9.2
	De rol en toegevoegde waarde van resellers en andere marktpartijen; 
	

	9.3
	Mogelijkheden voor een efficiënte uitvoering en beperking van transactiekosten; 
	

	9.4
	Kansen, risico's en aandachtspunten bij alternatieve werkwijzen. 
	



	10
	Advies op rechtstreekse verwerving
	Op basis van welke objectieve criteria moeten de waterschappen bepalen of software rechtstreeks bij een softwareleverancier of via een reseller, broker of andere intermediair wordt verworven? 

	10.1
	· Invloed op autonomie;  
· Invloed op lock-in; 
· Invloed op onderhandelingspositie.
	



	11
	Borging in contract en organisatie
	Welke contractuele en organisatorische maatregelen zijn noodzakelijk om privacy, informatie-beveiliging, digitale autonomie, continuïteit, dataportabiliteit en exit bij software aantoonbaar te borgen? 

	11.1
	· Verantwoordelijkheden van reseller, vendor, gezamenlijke organisatie en individueel waterschap; 
· Subverwerkers, datastromen, opslaglocaties en toepasselijke jurisdictie; 
· Beveiligingsincidenten, kwetsbaarheden en auditinformatie; 
· Continuïteit bij uitval, overname, faillissement of terugtrekking; 
· Overdracht van data, configuraties, documentatie en kennis; 
· Periodieke toetsing en actualisatie van beheersmaatregelen; 
· Resterende risico’s die niet contractueel kunnen worden weggenomen. 
· Jaarlijkse exit-test; 
· Kennisoverdracht; 
· Escrow; 
· Afhankelijkheid van onderaannemers. 
	



	12
	Klantdata
	Welke rol speelt klantdata binnen uw verdienmodel en dienstverlening, welke mogelijkheden ziet u om deze data beter beschikbaar te stellen en gezamenlijk te benutten, en welke waarborgen zijn daarbij nodig om de belangen van opdrachtgevers te beschermen? 

	12.1
	· Gegevensdeling binnen concernstructuren en met derden;
· Eigenaarschap en gebruiksrechten van (afgeleide) datasets;
· Waarborgen, beheersmaatregelen en auditmogelijkheden. 
	



	13
	Toepasselijkheid van publieke voorwaarden
	In hoeverre kunt u instemmen met publieke inkoopvoorwaarden (AWBIT) en aanvullende afspraken over softwareverwerving? Kunt u aangeven op welke onderdelen van de voorwaarden u absoluut niet kan instemmen en met welke redenen?

	13.1
	· Aansprakelijkheid; 
· Auditrechten; 
· Beveiliging en privacy; 
· Continuïteit; 
· Data-eigendom; 
· Exit en migratie;
· Overige bepalingen.
	



	14
	Digitale autonomie en leveranciersafhankelijkheid
	Hoe kunnen we ons toekomstige model voor software-inkoop zo inrichten dat er voldoende ruimte blijft voor alternatieven en nieuwe technologieën en we afhankelijkheden van specifieke leveranciers of oplossingen kunnen beperken? 

	14.1
	De mogelijkheden en aandachtspunten die u ziet (zoals open standaarden, dataportabiliteit, exitmogelijkheden en alternatieve oplossingen);
	

	14.2
	De rol die verschillende marktpartijen hierin kunnen vervullen;
	

	14.3
	De keuzes die wij bij de toekomstige inrichting zouden moeten meenemen.
	




	15
	Afsluitend onderwerp 
	Overige vragen

	15.1
	Welke onderdelen van de voorgenomen softwareverwerving zijn nog onvoldoende duidelijk?
	

	15.2
	Welke voorwaarden zijn noodzakelijk om de opdracht aantrekkelijk en uitvoerbaar te maken?
	

	15.3
	Welke risico’s of alternatieve oplossingsrichtingen zijn nog niet benoemd?
	

	15.5
	Wat zijn uw drie belangrijkste aanbevelingen aan de waterschappen?
	1.
2.
3.
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