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Le dialogue competitif



Le dm!o_g_ue 5 ORIENTATIONS GENERALES
competitif

Objectif: Retenir une bonne solution (éditeur-intégrateur) au juste co(t

Recours a un processus de

dérogation (CT), probablement \ Ciptalisersuriasolution
, N A+B:Leadersdumarche ) « Expertise / experience des fournisseurs

en vertu de I art. 25 LCOP (plece  Solutions basées sur les meilleures pratiques du marché
34 P-142) ” : — "

7 . , e s v Mode «proposition de I'alliance» en adéquation avec les attentes de la Société
Mecanisme _egale’r_nent Utlllse + Affaires - processus : nouvelles fagons de faire
dans Ies prOJetS d mfraStrUCtureS » Tl : nouvelle cible technologique compatible

)e
Paradoxe: permet d’innove ! v Leadership fort de I'alliance (Coach + Team lead) jumelé & I'expertise des
mais avec un encadrement ressources de |a Societé
parfois flou, un « brouillard
normatif » Partenariat « Gagnant-Gagnant» "< W ‘,( j!
. . . _ . ., AN 0 AR 9 ¥

Conseil des ministres (politique), v Partage de risques/ penalites i, AN Atteinte des
Secrétariat du conseil du trésor vesultats
(controle budgétaire), Espace Mode d’acquisition particulier (C.T)
d’innovation des marchés O

publics?




8. Gestion du changement La déetermination
S du besoin

= Une gestion du changement aussi importante, mais sur une moins longue période

Stratégie initiale Stratégie PGI

Au prét-a-porter
de qualité avec
retouche si
nécessaire

Du sur-mesure
par I'artisan

Validation d’une solution plutot
gue développement d’une
solution adaptée aux besoins?
(Piece 35 P-146)

* Notion d’appariement des besoins
Evaluation de la SAAQ du risque
de mauvaise compréhension des

besoi I"alli (Pi€
Mauvaise Besoins définis mais vastes. 50 processus décrits. Possibilité des eSOI n S pa r a Ia n Ce Ie Ce
comprehension fournisseurs de poser des questions avant le dépot final. Le dizlogue 42 P 2 5 7
des besoins de la compétitif a permis a la Société de partager aux alliances les zones a = )
Société par améliorer dans leur proposition et de clarifier certains besoins tout en — . f d ’ b f . bI |
I"alliance (ou permettant aussi aux alliances de poser des questions ou demander des L]
besoins mal précisions. L’analyse de risques conjointe a permis de confirmer le Rlsq LlE Ort < Ut 2015’ el < pa Il
définis). confort de chacune des parties sur leur compréhension des besoins de su |te
la Société. Tous les changements ou clarification des besoins devant
affecter I'évaluation finale ont été publiés officiellement. (4 o
amendements). Ces derniers comprennent le cahier réponse et des ContrOIE (p. 13/17). ce SOI"It |€S
précisions de besoins ou encore des positionnements.

alliances qui fixent les montants de

J'adapte
C’est un marathon... pas un sprint!

contingences




Le dialogue
competitif ,.

Risk of loss of
* 'exemple du Royaume-Uni transparency
Peu de données disponibles
2009: 3000 projets en Europe dont
40% au R-U

2011: présomption contre l'usage du Procedure
Competitive
Dialogue

Negotiated

dialogue compétitif
Recours insuffisant a la Restricted
consultation préalable du marché Procedure
pour mieux définir les besoins: Open
organismes les définissent Procedure

pendant le dialogue

.
s

Fardeau de démonstration repose Flexibility
sur les organismes publics (pas
d’autres moyens)

Source: European PPP Expertise Center



Les contrats
collaboratifs de
construction



Les contrats
de partenariat

PL62 et PL79 : plus grande
autonomie/liberté contractuelle pour les
projets d’infrastructure (conception et
réalisation)

« Associer un contractant a la conception et

a la réalisation d’une infrastructure en
recourant a une approche collaborative
pendant ou apres le processus
d’adjudication »

Spectre large de contrats

Le contrat CASA (et son processus
d’approvisionnement) = un contrat de
conception-construction avec un processus
d’ateliers bilatéraux + vérificateur de
processus

Contrats de partenariat

Conception-construction, avec
options de financement,
entretien et exploitation (CC,
CCF, CCFE, CCFEE)

CCP (prix fixe)

CCP (coiit cible)

RPI

Phase de
planification
mutuelle

Owi (limitée aux ateliers
bilatéraux)

Oui {entente de
développement)

Oui {entente de
développement)

Oui (phase de
validation)

Prise de décision

En fonction des responsabilités

En fonction des
responsabilités

En fonction des
responsabilités

A Funanimité

Translenl de isyues,

Translenl de isyues,

, . . Part d
Transfert de risques, avec avec possibilité de avec possibilité de a. age des
Partage des R . . . risques
. possibilite de modulation modulation modulation
risques et des
economies Pas de partage des économies Possibilité de partage Partage des P'artage ‘.:IES
. . . . économies
des économies économies
T Oui dant la ph . ;
ransparence Non ui [p::;-n ant la phase Oui Oui
financiére de développement)
Limitation d ;
tmitation ¢ MNon Mon MNon Chui
responsabilite
Qualité et

Critéres
d’adjudication

Qualité/prix ou prix

Cualite et evaluation
de la collaboration

Qualite et evaluation
de la collaboration

evaluation de la
collaboration

Entente bipartite

ou multipartite

Bipartite

Bipartite

Bipartite

Multipartite




Figure 2.5: Single TOC approach in outline

| | Le processus
Single TOC development P @ de SéleCtion

Alliance proceeds

further only if the
l TOC and all other
L

== targets are agreed

= * Processus de sélection purement
Competition to select [ . .
qualitatif

a ‘preferred _| | [
. * Pré-sollicitation

proponent’, based on
non-cost criteria |

+ Pt >
|
Financial audits and commercial £8 Owner and NOPs work together to , . .
discussions to align on < § develop and agree the TOC and Souvent 2 eta pes, mais pas toujours
commercial framework and £® other performance targets, which
primary parameters w must be independently checked (AQ+AP)

and validated.

Figure 2.6: Multiple TOC approach in outline Expertise, personnel-clé, historique de

Multiple TOC

Project )
—  Select NOPs —OIQV development Ab‘Q— Implementation —

Each team, with owner input and support,
develops its own TOC, consistent with

agreed performance targets in other areas.

Competition to select
the 2 top proponents,
based mostly on non-

cost criteria, but may ]

include bid for fee for
project development

Cwner selects winning
"| team based on the bid
| TOC in conjunction with
some nen-cost criteria.

Enter IPAA &®
with each | |Enter into PAA
with winning team

Clarification discussions
& financial audits to
confirm commercial

framework & primary
parameters

Alliance proceeds on the basis of the TOC
bid by the winning team (assuming owner
still wants to proceed).

I'entreprise
Capacité a collaborer et adhésion aux

principes (ex. transparence)

Engagement financiers fermes et sujets a
audit
* Processus « Multiple TOC » s'apparente
au dialogue compétitif, mais avec une
phase de développement plus
intensive

Source: Gouvernement de Victoria, Australie (Alliance practitioner’s guide)




PROGRESSIVE DESIGN-BUILD

Le processus 5
global d’un
contrat collaboratif

> P h ase d e When total contract value can be set:
d éve I O p p e m e n t / Va I i d at i O n . Fixed Budget/Variable Quantity-Quality: . Fixed Quantity-Quality/Variable Budget:

Transition to
Operations

| Design to Fixed GMP Value | | Design Fixed Scope, Then Set GMP Value Graphic courtesy of Lease Crutcher Lewis

: . Teams design to budget Teams design to need, then sets final value
Durée variable (6 a 18 mois)
Tra ns p arence f| Nanc i é re https://dbianw.org/wp-content/uploads/2023/06/Deeper-Dive-Progressive-Design-Build-2023-pidtpk.pdf
Discussions ouvertes sur les risques Traditional Design-Bid-Build Process Owner Occupancy

¥

Emphase sur les méthodes LEAN, la Construction ¢

B(?LY:iTer;Ss Schematic Design Working Drawings Tender
Case Design Development 3500 6oy 90%  100%
réduction du gaspillage, 'optimisation, '
. . ~ Procure Design Team
les indicateurs de performance

Lean IPD Process et gy

Complete

Implication de tierces parties: coach,

Business

OWLEEI Pre-Validation Validation Target Value Design
Case I

facilitateur, auditeur externe, tierce

R Concept/schematic Design ~ Working Drawings
Iy A "

— Procure IPD Team Tendenng

Owner's IPD Preparations

— Go/No Go

Coach

partie estimatrice, etc.

Production / Construction

Commissioning

Source: DBIA et Colliers Project Complete and

Owner Occupancy




Gouvernance et prise de décisions

Les grands principes
@d’un contrat
collaboratif

Equipe dirigeante (ED)
Senior Management Team (SMT)

\ )
_ I —— Planification collaborative et siralégie*

4 \
_ —— Interdisciplinarité et mise en ceuvre * /

Leadership et vision

Gouvernance : prise de décision
unanime
Trois niveaux de gouvernance

e Direction (leadership,

sawa|qoid ap uoinjosay

’—> 0;\:)2?55 FE:aDrE('iJc.i Requi’rem'epts Corporate Support ge St i O n d e S CO n fI its )
pants’ policies, from Participants
0 NOP standards, reporting Positive relationships, . . R 4 .
vc\.rl?:nrtas Corpor:te requirements Best resources > G e St I O n ( m aJ O r I te d e I a p rl S e
f : o ! P
Accour;tﬂbiﬁty Complﬁance ____________ -i _____________ d e d e C I S I O n )
1 1 | .
independent |--------- | Alliance Leadership Team (ALT) [~~~ Communication -~ * Mise en ccuvre (ta ) k fO rce,
alidation [ T : .
i i . . ! Alliance
AE:jni?:rm(?:L) Leadersm;l& support Accour|rtabmty '. _____ gnstl?:,gﬁ?ar;t] tlge r te a m ) etc . )
. : Y . . .
Third-party - '
i All ™M leader of th L i
csmator (T7e) | e nager 0299 0108 | Comupioion | Certaines variations entre

Communication Day-to-day leadership
& co-ordination & mﬂnalgement

f by A endorsea by ALT Alliance et RPI

Accountability

Alliance Resources

In-house (Participants) & External (procured)

Fully integrated team structure
Each position with clear accountability for specific outcomes
No duplication of roles or systems, no person-marking
All persons appointed on 'best-for-alliance' basis
Perform the services to meet/beat agreed target outcomes
ONE TEAM

Sources: SQl et Infrastructure BC



PARTIE 11 REPARTITION DES RESPONSABILITES

CG 11.1 EXONERATION DE RESPONSABILITE

L e s g I a n d s 11.1.1 Le maitre de l'ouvrage, |'entrepreneur et les autres parties de la RPl renoncent a toute réclamation les

uns contre les autres découlant du contrat ou reliée au contrat, 4 I'exception de celles qui ont trait &
des pertes ou a des dommages directs découlant de I'une ou l'autre des situations suivantes

1 les réclamations découlant du défaut délibéré d'une partie;

.2 les réclamations découlant d'obligations de garantie expresses des parties ou d'une obli

| | , i
fournir des garanties de tierces parties en vertu des documents contractuels;
.3 les réclamations pour le paiement de montants dus en vertu du contrat & une partie au conirai
contre une autre partie;

les réclamations attribuables a des violations ou a des violations alléguées & un droit de propriété
intellectuelle, y compris les infractions ou les infractions alléguées a un brevet ou a un droit

dauteur, ou les violations ou les violations alléguées d'une marque de commerce ou d'une

|
licence;
c O n t rat c o I I a b o rat I f .5 les réclamations pour défaut de fournir la couverture d'assurance spécifiée dans les documents
contractuels;

les réclamations pour lesquelles I'indemnisation est prévue dans les polices d'assurance spéc
dans les documents contractuels, dans la mesure ou les produits d'une telle assurance sont
disponibles;
7 . oo V4 7 les réclamations de tierces parties; ou
([ ] E XO n e rat I O n d e re S p O n S a b I I I te .8 les réclamations pour dommages résultant de défectuosités ou de vices importants dans la
conception ou dans |'ouvrage qui n'étaient pas connus ou qui ne pouvaient étre raisonnablement
découverts avant la fin de la phase de la garantie. Les expressions « défectuosités importantes » et
° Exce pt i O n . D éfa ut d é I i b é ré ces importants » signiﬁent les défectuosités ou vic_es de I’ouvrage qui sont de nature a FEI'I(:]'I(—_‘

0 I'ouvrage, dans sa totalité ou dans une de ses parties importantes, impropre a I'usage auguel il est

destiné par les documents contractuels.

Le maitre de l'ouvrage, |'entrepreneur et les autres parties de la RP| renoncent a toute réclamation les

H V4
e Ordre public: perte de l'ouvrage
. . . . . uns contre les autres relativement a des dommages indirects, spéciaux, punitifs ou exemplaires
) P r I X C I b I e VS r I X fo rfa I ta I re découlant du contrat ou reliés au contrat et relativement a tout dommage incident y comprfs, sans sy
p limiter, la perte d'un profit anticipé, la perte de revenus, la perte d'occasions d’affaires ou la peite

d'usage, quelle qu'en soit la cause.

* Partage des économies et des
bé n éfi Ces Target Profit Margin

Profit at Risk

* Livre ouverts, transparence Owner Cost
e Tout au long du projet
* Audits financiers

Shared Risk

Actual Cost

Source: CCDC 30, Lean IPD

Scenario 1 Scenario 2 Scenarl
optimal - Reduced Profit Cost Between
Belo arget Target and
Expected




Gain implicitly

Eizsrlﬁ?nogs 3{” risk capped by potential T /
performance Gainshare
| Limb3

+ ‘ (Incentives)

‘Risk-adjusted' profit

[ L(i;r;l;}z Painshare
Corp. overheads
X
: . Pain explicitly
Alliance-specific capped at 100%

overheads

loss of limb 2 Fee

Limb 1
(Reimbursable
Costs)

Direct alliance costs

Scénario 1:
Codt estimé initial Coiit final
fourni par la SQI

Colts estimeés, coilts réels
et gestion des économies

Coilt cible approuvé
par I'équipe RPI

Montant du contrat - «««+«--xe T R e e
nveloppe de
profits  risque Enveloppe de
(it ci 5 . 50%
Co(t cible ) Hmmpu" T L - — .e

risques et Signataires o
opportunités

50% SQl
(Gouvernement)

Colits réels

(directs et
indirects)

Collts réels
(directs et
indirects)

Scénario 2:
Coiit final

> Codt cible

Profits
réalisés

Colts réels
(directs et
indirects)

Scénario 3:
Coiit final

> Codt cible

.....................................

Collts réels
(directs et
indirects)

Le processus
d’un contrat
collaboratif

e Structure financiere et partage
de risques en Alliance et RPI
* Colts directs ne sont pas a risque:

S

garantis pour les fournisseurs
Codts indirects (frais de gestion et
administration): dépend du modele

* Project-specific vs corporate
Profits toujours a risque

Sources: Infrastructure BC et SQI




Les meécanismes du
contrat CASA



Un partage des 5
bénéfices...

2. Modalités de gestion du « en banque »

* Les «en bangue » sont initialisés a 0 § au début du programme;

P|éce 40 P_2 18 (a nnexe G d u +  Lors d’économie, il y a accumulation a 50 %/50 % dans le « en bangue » de 1’Alliance et de la

Société;

cont rat) « Lors de dépassement de cotits, les « en bangue » sont imputés en fonction des inducteurs de cofits
Vrai d’affirmer que le « en . A in e I o n B st s e ot i

ban que » est un facteur de » Ala fin du programme, I'alliance regoit paiement du solde de on « en banguie ».
mobilisation

Possibilité de paiement d’un

solde de 10% = P rofits 6. Solde de contingence a la fin du programme

Su p p I é me nta I res pOte ntiels a) Remboursement du dépassement des travaux effectués a colits nuls des lots précédents. Le
Mécanisme qu i ressemble 3 remboursement s’effectue en appliquant le 3¢ palier de réduction des tarifs :

celui des contrats collaboratifs
de construction

b) Paiement d’une:_somme de 10% versée a ’alliance sur le solde de la contingence globale a

lacceptation définitive de travaux au titre de contréle de risques




Budget dulot o Budget du lot o 5 Budget du lot B, * .. m a i S ti m id e
S sur les risques

90% 0% | | 90% 90%

Codtréeldulot | || Coatréeldulot | Codt réel du lot

95% 85% 100% 10%
" . 10 % du budget du lot est 3 | | Pourle 10% de dépassement indiqué en CO ntl n ge nce:
> % du budget du lot esta répartir, en parts égales, entre | | | roUge, I'en banque respectif des parties est

répartir, en parts égales,
entre la SAAQ et l'alliance.

la SAAQ et Falliance. | | utilisé pour absorber les écarts de chacun | * Augmentation des taux horaires des

Les parts de Falliance et dela | | Sila Contingence contractuelle doitétre consultants: colt horaires qui contiennent

« Les parts de I'alliance et de R : {4 p : i
p SoCiBLE sont « mise en banque | utilisée, un tarif meindre est exigé de

la Société sont « mise en | | l'alliance pour les efforts excédentaires en

banque » 59 (15 %-10%) est versé a la | gradation avec le niveau de dépassement.

habituellement déja une contingence

Contingence contractuelle

Contingence de 10% fixée par l'alliance,
sans indice sur un mécanisme de

. . o " . _ détermination conjoint de I'enveloppe de
Premier palier de réduction des tarifs (15 %) pour les travaux subséquents jusqu’a concurrence de

25% de la valeur de la contingence contractuelle de la livraison ; risques (1ére couche)

Second palier de réduction des tarifs de (20%) pour les travaux subséquents jusqu’a concurrence de Contingences non utilisées des lots
75% de la valeur de la contingence contractuelle de la livraison ;
précédents deviennent du « en banque »

Troisieme palier de réduction des tarifs de (30%) pour les travaux subséquents.

. . . . . de 75% &
Troisiéme palier de réduction des tarifs (30%) iOO‘; a
0

(18 couche ++)

Les économies supplémentaires deviennent

de25%a
75%

la Contingence contractuelle (2¢ couche)

Second palier de réduction des tarifs (20%)

Et 'utilisation de la Contingence
Premier palier de réduction des tarifs (15%) <a25% X . ; .
contractuelle mene a une dégression des
taux horaires de l'alliance

Au-dela : a « colt nul »




' - W -
=W JBarrie WwTF IPD - Program Dashboar¢
e Saturday, September 9, 202
Capital Costs Budgeting Program Milestones Culture and Values
How often d team exhibit the behaviour below? aligned is the team with the project vi
400
350 o .
300
250
200
150

eléments

* Profit a risque en RPI = +/- 5% —

* Profit et frais indirects a risque — ———1F
en alliance =10a 14%

* Role de « suivi et de contrble »
du CGFPI s’apparente plus a de RIS
la gestion contractuelle qu’a un Ser g e Gt Vi
véritable audit des colts

e Contrats collaboratifs de

construction: obsession sur les ﬂ* |

projections et le suivi I H 1=
Illlllllllllllullln...::

® Total (PRE-CIV, ESC-WAR]  * Subtotal OWNER COSTS  “iCTG  W3$4$

Fully Funded Profit Tracker

R

Sources: Barrie Simcoe Project, Sutter Medical Center Project




A 4

Whattdo | want?

What s tworth? | Les autres
Allowable s @ e
Cost (AC): What am | willing t ?
i Slon i Enoioe élements
willing and What am | able to pay?
able to pay. ¥ . . . .

How much will it cost? La notion de riX C|b|e

sodbionall bl ‘ Definitely : P o
Expected * Intention de la SAAQ semblait &tre de
Cost (EC):
what it réaliser chaque lot a 90 % du budget
would cost . o o S 5
based on identifié = prix cible, et non prix cible + 10%
the market.

10 %
e Les taux horaires

Validés par l'auditeur financier externe

Validate Business
Case

Paiement des avantages sociaux (certains)

The remaining reimbursable items in this table relate to non-BCIB supplied labour and expenses.

Temps supplémentaire: non

2 Wages and salary costs Yes Total fixed remuneration (TFR) for full and part time Project . : .
staff, based on actual costs paid to employees (as validated Augmentation salariale: autorisation
by the Financial Auditor), plus employment related overhead expresse de I’équipe de direction

(ERO) to cover accrued employment liabilities.

Dépend des contrats, mais il s’agit d’'un

No. Item RC? Treatment encadrement spécifique, rigoureux, et

12 |Salary increases Depends |Costs associated with increases in salary for non-wages auditable
personnel will only be Reimbursable Costs to the extent that
such increases have been expressly and specially approved
by the ALT.

Sources: Infra BC, Ballard & Pennanen, 2013
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