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Objectifs généraux poursuivis

* Doter la société d’une solution d’affaires qui contribuera a 'atteinte de ses objectifs
stratégiques et opérationnels et qui servira de levier a sa modernisation technologique.

* Obtenir des services professionnels stratégiques d’'une firme

— ayant démontré son expérience sur des dossiers d’envergure similaire a celle de la SAAQ et avec une
couverture fonctionnelle comparable,

— disposant de compétences confirmées dans l'utilisation de la Suite intégrée sélectionnée,
— offrant une démarche et des outils favorisant I'efficience dans la réalisation du dossier.

* Constituer la combinaison optimale (solution d’affaires et services professionnels stratégiques)
qui répondra le mieux aux besoins d’affaires de la SAAQ et lui offrira le meilleur retour
sur I'investissement en considérant les co(its d’acquisition (biens et services), la durée, les
efforts, les risques et colts internes ainsi que les bénéfices qui découleront de son
utilisation.

* Conclure des contrats qui vont encadrer |a relation d’affaires de la SAAQ a moyen et long
terme avec les fournisseurs sélectionnés. Etablir un partenariat avec partage de risques
avec ceux-Ci.

e Confirmer, aupres des fournisseurs, le role de la Société a titre de maitre d’ouvrage du
chantier.
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Scénario d’acquisition considéré pour le PGI

Vision d’ensemble

APPEL D’OFFRES RESTREINT
SOLUTION ET SERV PROFS
STRATEGIQUES

APPEL D’OFFRES PUBLIC
« SUITE INTEGREE »

1 ENVELOPPE : DEVIS &
3 ENVELOPPES S (1, 2, 3)

PREQUALIFICATION

APPEL D’OFFRES
PUBLIC
SERV PROFS
EVALUATION STRATEGIQUES [T

EVALUATION DU DEVIS)

PREQUALIFICATION

EDITEURS DE SUITE .
INTEGREE EVALUATION

PREQUALIFIES

TOUR #2 2 FINALISTES

SERVICES PROFESSIONNELS
STRATEGIQUES
PREQUALIFIES SUR

LES SUITES PREQUALIFIEES

EVALUATION — STRATEGIE DE
MISE EN OEUVRE

EZiy
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Scénario d’acquisition considéré pour le PGI

ETAPE A : PREQUALIFICATION DES EDITEURS POTENTIELS

APPEL D’OFFRES
PUBLIC
« SUITE INTEGREE »

PREQUALIFICATION

EVALUATION

EDITEURS DE SUITE
INTEGREE
PREQUALIFIES

Objectif

Emettre un appel d’offres public afin de préqualifier les éditeurs potentiels de « suite intégrée »
aptes a répondre aux besoins d’affaires de la SAAQ, selon un nombre restreint de critéres clés. Etape
qualitative uniquement, aucune enveloppe de prix ne sera demandée.

Avantage

* Transparence envers I'ensemble des éditeurs

* Connaissance tot dans le processus des éditeurs potentiels

* Maintien du processus efficient : gain d’efficacité, atténuation des colts autant pour la SAAQ que
pour les éditeurs

Risques

* Contestations des éditeurs non retenus

+ Emission de critéres trop restreints éliminant des éditeurs aptes a répondre & nos besoins
 Etape pouvant demander une dérogation réglementaire

A LA FIN DE CETTE ETAPE, LA SAAQ AURA IDENTIFIE RAPIDEMENT DES EDITEURS DE SUITE INTEGREE AYANT LE POTENTIEL DE
REPONDRE A SES BESOINS.

2014-12-16
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Scénario d’acquisition considéré pour le PGI

ETAPE B : PREQUALIFICATION DES SOUMISSIONNAIRES POTENTIELS

APPEL D’OFFRES Objectif
N4l PUBLIC Emettre un appel d’offres public afin de préqualifier les firmes de services professionnels

SERV PROFS stratégiques (grands intégrateurs) potentielles en fonction de leurs capacités et de leur expertise en
e intégration pour chacune des suites intégrées préqualifiées en A, selon un nombre restreint de
critéres clés. Etape qualitative uniquement, aucune enveloppe de prix ne sera demandée.

PREQUALIFICATION

Avantages

* Transparence envers I’'ensemble des firmes de services professionnels

* Connaissance tot dans le processus des firmes de services professionnels potentielles

* Maintien du processus efficient (agilité, minimiser les colts autant pour la SAAQ que les firmes)

EVALUATION

SERVICES PROFESSIONNELS Risques

STRATEGIQUES PREQUALIFIES SUR EQOthe,Statc'f"s Ft"?s f"{“es "°r; r‘?t‘*t”‘{‘f_s et ree 5 réoondre & nos besor
LES SUITES PREQUAL'F'EES (E'TAPE A) mission ae criteres trop restreints eliminan es Tfirmes aptes a reponare a nos pesoins

A LA FIN DE CETTE ETAPE, LA SAAQ AURA IDENTIFIE RAPIDEMENT DES FIRMES DE SERVICES PROFESSIONNELS APTES A REPONDRE A
SES BESOINS ET EXIGENCES, ET CERTIFIEES SUR LES EDITEURS RETENUS A L’ETAPE A. CETTE CERTIFICATION EST GENERALEMENT
EMISE PAR LES EDITEURS.
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Scénario d’acquisition considéré pour le PGI

ETAPE C : Publication d’'un appel d’offres restreint pour une solution d’affaires et les services afférents

APPEL D’OFFRES RESTREINT Objectif

SOLUTION ET SERV PROFS Emettre un appel d’offres restreint a trois volets afin de permettre aux fournisseurs préqualifiés en
STRATEGIQUES

1 ENVELOPPE : DEVIS &
3 ENVELOPPES $ (1, 2, 3)

A & B de former des alliances afin de déposer des offres de Solutions d’affaires et de services
professionnels stratégiques afférents répondant aux besoins de la SAAQ.

Les trois volets sont les suivants, et une enveloppe de prix est déposée pour chaque volet :
1) solution progicielle

2) équipements
3) services professionnels stratégiques

Avantages

Assure la Société d’obtenir une solution d’affaires qui contribuera a I'atteinte de ses objectifs
stratégiques et opérationnels et qui servira de levier a sa transformation

Transparence envers I'ensemble des fournisseurs potentiels

Favorise la compétition entre les fournisseurs préqualifiés

Les intégrateurs étant tous certifiés, des ententes contractuelles préétablies existent déja entre
les parties, éliminant toute forme de collusion possible

Risques

Etape pouvant demander une dérogation réglementaire

D 'OFFRES.

CHACUNE D’ELLES.

* ILPOURRAIT Y AVOIR LA CREATION DE PLUSIEURS CONSORTIUMS OU ALLIANCES D’ENTREPRISES POUR REPONDRE A CET APPEL

« UNE MEME SOLUTION POURRAIT ETRE OFFERTE SUR PLUS D’UNE PLATE-FORME (EQUIPEMENTIER).
 UNE FIRME DE SERVICES PROFESSIONNELS POURRAIT ETRE CERTIFIEE SUR PLUS D’UNE SOLUTION ET OFFRIR SES SERVICES SUR

2014-12-16
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Scénario d’acquisition considéré pour le PGI

ETAPES D et E : Evaluation des offres regues

Objectif
EVALUATION DU DEVIS Etape D : Evaluation du devis - Tour #1. Faire une premiére évaluation des soumissions et ne retenir
que celles qui rencontrent les critéres identifiés. Evaluation basée principalement sur des critéres
d’adéquation fonctionnelle et quelques critéres techniques ou liés aux compétences recherchées
essentiels a la réalisation du projet.

Etape E : Evaluation du devis - Tour #2. A partir des soumissions retenues en D, procéder a une
analyse détaillée de celles-ci et retenir deux finalistes (les deux soumissions ayant obtenu le plus de
points et ayant obtenu la note de passage). Cette étape implique la tenue d’entrevues et de bancs
d’essais.

TOUR #2 2 FINALISTES

Avantages

* Assure la Société d’obtenir une solution d’affaires qui contribuera a I’atteinte de ses objectifs
stratégiques et opérationnels et qui servira de levier a sa transformation

* Transparence envers I’'ensemble des fournisseurs potentiels

* Optimisation des efforts de la SAAQ et des fournisseurs en réalisant D, et en ne retenant que 2
finalistes pour I’étape suivante

Risques

* |l pourrait n’y avoir qu’un seul finaliste

* |’étape E demandera des efforts importants tant pour les firmes que pour la SAAQ
 Etapes pouvant demander une dérogation réglementaire

* 2 FINALISTES - SOLUTIONS D’AFFAIRES ET SERVICES PROFESSIONNELS STRATEGIQUES - RETENUS AUX TERMES DE CES ETAPES
» ETAPES ENCADREES PAR UN VERIFICATEUR INDEPENDANT
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Scénario d’acquisition considéré pour le PGI

ETAPE F : Evaluation de la stratégie de mise en ceuvre & choix final

Objectif

Obtenir une bonification des offres (devis) a la suite de la sélection des finalistes (rencontre

@ a’l'géléANTg;ﬁ;:gRATEGIE = par la SAAQ avec chacun des finalistes pour leur exposer, le cas échéant, les faiblesses

évaluées dans leur offre et demander une bonification).

FINALISTE 1 Procéder a I’évaluation de la stratégie de mise en ceuvre et réaliser des ateliers conjoints

(Equipe 1 : Finaliste 1 et SAAQ et Equipe 2 : Finaliste 2 et la SAAQ) sur la stratégie de
s

déploiement, le calendrier, les efforts, les risques, les bénéfices, etc.) tenant compte des
composantes de la soumission.

Obtenir, si requis, de nouvelles enveloppes de colts (selon les volets touchés) tenant compte

des précisions apportées (une réduction des incertitudes devrait étre favorable a la SAAQ).
Dans le cas d’un seul finaliste, on passe directement a la négociation.

Identifier le soumissionnaire avec qui la SAAQ va réaliser son programme PGI par I'analyse
d’une combinaison de critéres dont entre autres la qualité, le TCO, les risques.

Conclure les contrats requis par volet (Editeur, équipementier, services professionnels)
tenant compte des durées contractuelles spécifiques a chacun.

Avantages

* Assure la Société d’obtenir la solution la plus économique en calculant I'ensemble des
colits associés (codt total de propriété ou TCO), incluant les colts internes basés sur la
soumission des deux finalistes

* Assure la Société d’obtenir une solution qui répond le mieux a ses besoins

Risques
* Contestations possibles pour le calcul du TCO : Le devis devra étre trés précis a cet effet
 Etape pouvant demander une dérogation réglementaire

» DANS LE CAS D’UN SEUL FINALISTE, IL N’Y AURAIT PAS DE NOUVELLES ENVELOPPES DE PRIX : UN TRAVAIL DE NEGOCIATION SERAIT AMORCE.
« ETAPE ENCADREE PAR UN VERIFICATEUR INDEPENDANT

2014-12-16 SAAQ - Document de travail 9



Calendrier préliminaire cible

Projet PGI SAAQ
2015

Décembre Janv Février Jui Aofit Septembre Octobre Novembre Décembre Janvier Février

Décision du Comité de gestion SAAQ vs PGI A 18/12

ion du processus du RFI %/////////////////////ﬂ

ETAPE 1 PREQUALIFICATION

A - AO public - Suite intégrée
édaction préqualification Suite intégrée e % /%.. ...ﬁ

grc:iucﬁunpde‘}a glrl:ile d'éva‘i\laﬁun i %%%%%%%%%%

Publication doc. de préqualification 3/04
Réception des doc. préqualif.

01/05
Evaluation & sélection des fournisseurs A %/////%u/m

i
édaction préqualification Serv profs % 7
?ruiluctiunpde cI[e\ glrliflle d'évasluatilzm i %%%%%%%%

Publication doc. de préqualification 15/05
Réception des doc. préqualif.

05/06
Evaluation & sélection des fournisseurs B %////////%15 /06

ETAPE 2 SELECTION DES FOURNISSEURS SOLUTIONS D'AFFAIRES & SERVICES PROFESSIONNELS STRATEGIQUES

|
Retactonppe doffes P

——————— T
ii:elszi::lledle: conformité et admissibilité %804/09
::flii:a]::::lﬁiieujs pour le Tour 2 %//////////////////////////é /10

f
vat'm DE Tour2 E 7////////////////////////////////%

Identification des finalistes A

l?unificﬂtiun des offres par les finalistes %////////, - -
Evaluation - Stratégie de mise en oeuvre (2 équipes) %//////////////%

Dépot nouvelle enveloppe de Coiits H /02

Analyse financiére globale ’////////%

Sélection du fournisseur 4/03

Négociations globales g}/////%

R dation par comité e gestion et Adjudication des contrats 150
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Appel d’offres public « Suite intégrée » (PGI) o
Préqualification

Objectif :
* Préqualifier les éditeurs potentiels de « suite intégrée » aptes a répondre aux
besoins d’affaires de la SAAQ.

Justification :

 Compte tenu de I'envergure des travaux d’analyse et du temps requis, la pré-
qualification permet de sélectionner, des le départ, les éditeurs ayant une « suite
intégrée » susceptibles de répondre aux besoins d’affaires de la SAAQ et étre au
cceur de la solution d’affaires recherchée.

* Pour un éditeur, la réponse a un appel d’offres détaillé est tres colteuse; cette
facon de procéder lui permet de se préqualifier sans investir trop de temps et
d’argent.

Sélection :

« Basée sur la QUALITE seulement a partir d’une série de critéres. Tous les éditeurs
ayant réussi les critéres de sélection seront préqualifiés.

Est-ce que tous les criteres de sélection devront étre répondus ou une note de
passage ? (a discuter et a convenir)

2014-12-16 13



Exemples de criteres possibles pour

* Suite intégrée* disponible en francais.
* Couverture des fonctionnalités majeures (voir tableau 1).

* Plateforme d’exploitation disponible capable de traiter des volumes comme ceux
de la SAAQ.
Performance démontrée tant pour l'opérationnel que I'informationnel (études a

I'appui).
* Environnement de développement performant (paramétrage de base,
paramétrage avancé, atelier de développement assisté, etc.).

« Méthodologie d’implantation éprouvée (démarche, phases, livrables, exemples,
accélérateurs) - documentation a déposer.

* Services professionnels de pointe et d’assurance qualité selon les phases
existantes.

* Solution mature avec engagement de pérennité pour au moins 15 ans.

* Absence de mesures restrictives quant a l'utilisation de la suite intégrée.
* Expertise disponible au Québec.

* Viabilité financiere de I'éditeur (criteres a établir).

NB : La SAAQ accepte que certaines sections de l'offre soient en anglais

* NB : Inclure ici une définition de « Suite intégrée » pour assurer une bonne compréhension de ce qui est attendue....

2014-12-16 14



Exemples de critéres possibles pour - Tableau 1

FA- Fonds
d’assurance

«  Réception ef validation de
F'achmizsibilite des demandes de
réclamalian

s Assigration et eilfement des
réciamatians

«  Geshon des demandes de rdwision
adminizfrative des réclamations

Corporatif au commun

Gestion de la relation avec les usagers de /a
FoLbe:

»  Dossier client (idenfifcalion, localisation,
thossier rmddical)

Compte clignf

Accued af demands de renssignement
Gestion des plaies

Comtestabion des décisions

St chas Gvanerments

Fonctions communes:

«  Geshion documentaine

«  Communications écntes

+  Formation £ Soutlen 4 fa tbche / Gastion das
COMMANEZAMCES

s Inteligance o'affales (Bi)

v Portail chants / Portails des perfenaies (PAS)

+  Echanges avec les partenares sxtames

Gestion des ressouwrces financiéres incluant:

Facturation / perceptian / rémunérafion des
pavtenaines dalfaires
o Pemephion de sommes pour s
gouvarnement el certaines municipaliids
Approvisionnement

1

Blocs BEN & BIT

= Infrasfrucfures de développement af fechnalogiques

s Sécunitd & PRP

«  Aufomatisafion des processus (via les flux de
travail}

= Atelier de développemant

ARR- Acces routier

s Administration des exarmens de condle

«  Delrance du privilége de conduie

«  Sunvaillance des usagers el applicaion des
condifians lees au pivilege de conduire an
fonction de l'afal de saé & du comportamen!
ot conducten

= Immalncuabion das vehiculss al dalivrancs du
privilege de circuer

« Conlrdle du parc des vahicwles immalriculés au
Quebec

o Application des conditions lides au pnviege de
circuter en fonction de la conformite des
vahicies el du cormpartament du propriglaine

»  Gestion des vehicules saizis

+  Evaluation des propriétaiss, exploiants af
conducieurs de véhicies fourds (PECVL)

Gastian des licences Oe commengantecyciar
Gastian des pernis de gfrauﬁ'w de faxl

Gasfion des wignettes powr personng handicapée
Fnse de phafo pouwr a RAMD

E Processus quil nont pas %W evalues dans le cadna du
E positonnaman: PG

H

E L Conlrdle aur reube

P Contrdle =n entrepriss

2014-12-16
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Appel d’offres public « Services professionnels
stratégiques » - Préqualification 4

Objectif :

* Préqualifier les firmes de services professionnels stratégiques (grands intégrateurs)
potentielles en fonction de leurs capacités et de leur expertise en intégration pour
chacune des suites intégrées préqualifiées en A.

Justification :

« Compte tenu de I'envergure des travaux d’analyse et du temps requis, la pré-
qualification permet de sélectionner, des le départ, les intégrateurs
« stratégiques » ayant démontré leurs capacités et leur expertise sur chacune des
suites préqualifiées.

 Laréponse a un appel d’offres détaillé est tres coliteuse; cette facon de procéder
permet aux intégrateurs de se préqualifier sans investir trop de temps et d’argent.

Sélection :

« Basée sur la QUALITE seulement a partir d’une série de critéres. Tous les
intégrateurs ayant réussi les criteres de sélection seront préqualifiés.

Est-ce que tous les criteres de sélection devront étre répondus, ou une note de
passage ? (a discuter et a convenir)

2014-12-16 16



Exemples de criteres possibles pour

Pour chacune des suites intégrées (éditeurs préqualifiés) :

 Domaines de services professionnels couverts (Iintégration fonctionnelle, Intégration
technologique, Gestion de changement & communication, Formation, Assistance a la gestion)

« Démarche intégrée démontrant la capacité de livrer des services professionnels de
tous les domaines de facon optimale et harmonisée.
e Utilisation de la méthodologie de I'éditeur ou d’'une méthodologie propriétaire
harmonisée a celle de I'éditeur :
— Nature de la valeur ajoutée distinctive;
— Disponibilité d’accélérateurs (fournir des exemples).
e Description des mécanismes de gestion de la qualité performants en place.
 Compétences et ressources nécessaires pour fournir les services professionnels.

* Capacité d’assigner un nombre suffisant de ressources aptes a travailler en francais
dans chacun des domaines de services.

° Expériences de la firme (des vérifications de références pourraient étre faites) :

— sur des mandats d’envergure similaire (description de 3 projets - avec références - dont 2 sont
avec des versions récentes des composantes);

— sur la couverture fonctionnelle demandée — composantes de la solution de I'éditeur (Corpo, Accés
routier, Assurances).

* Viabilité financiére (criteres a établir).
-______________________________________."."—.".—__....___________......... ..
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Détail de la déemarche

Etapes C a F - Sélection des
fournisseurs pour une
Solution d’affaires et les
services afféerents
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Appel d’offres restreint* Solution et « Services @
professionnels stratégiques »

Objectifs :

*  Permettre aux soumissionnaires préqualifiés en A et B de former des alliances afin de déposer des
offres de Solutions d’affaires et de services professionnels stratégiques afférents répondant aux
besoins de la SAAQ.

* Disposer d’offres sur 3 volets : Solution progicielle, équipements, services professionnels, chaque
volet ayant sa propre enveloppe de prix.

Justification :

* Avoir une démarche d’acquisition qui minimise les délais tout en favorisant le dép6t de soumissions
de qualité.

*  Offrir un potentiel d’évaluation de la capacité des soumissionnaires a déposer une solution

complete incluant une solution progicielle, des équipements et des services d’intégration et a
travailler ensemble et avec la SAAQ.

* Appel d’offres restreint :

* Distribution de I'appel d’offres aux seuls éditeurs et intégrateurs préqualifiés précédemment.
La publication d’avis d’appel d’offres pourrait étre publique mais la remise des documents ne pourra
étre faite que pour les « préqualifiés »

Sélection :
* Basée sur le respect des criteres de conformité exigés dans I'appel d’offres.
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Exemples de criteres possibles pour @

* Les soumissionnaires sont préqualifiés (éditeurs, services professionnels
« stratégiques »).

* Tous les documents requis sont dans l'offre et toutes les signatures exigées sont
présentes.

 Dépb6t d’'une enveloppe de devis et de trois enveloppes de codts.
* La Solution proposée a comme partie maitresse une suite intégrée préqualifiée.

* La combinaison des composantes formant la « Solution » est implantée en
production dans une organisation/entreprise d’envergure similaire a la SAAQ.

* La « Solution » inclut, en plus des composantes fonctionnelles :
— Les logiciels et outils requis a son exploitation
— Une plate-forme de développement
— Les infrastructures technologiques
— Autres éléments jugés essentiels a déterminer

* Tous les domaines de services professionnels sont offerts.
e ...acompléter...

2014-12-16 20



Appel d’offres restreint Solution et « Services
professionnels stratégiques » @

Evaluation des devis — Tour 1

Objectif :
* Faire une premiéere évaluation des soumissions et ne retenir que celles qui
rencontrent les criteres identifiés.

Justification :

 Compte tenu des travaux d’analyse coliteux en efforts et en temps pour la SAAQ, il
s’agit d’évaluer les soumissions a partir d’'une premiere série de criteres touchant
principalement 'adéquation fonctionnelle et quelques criteres techniques ou liés
aux compétences recherchées essentiels a la réalisation du projet.

Sélection :

» Basée sur la QUALITE seulement a partir d’une série de critéres. La note de
passage est établie a 70 % (% a confirmer).
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Exemples de criteres possibles pour @ Devis- Tour 1

A cette étape d’évaluation, 'emphase est sur | ‘adéquation fonctionnelle de la « Solution » proposée.

Matériel utilisé : les soumissions (enveloppe Devis), une présentation générale du soumissionnaire sur
son offre et un atelier de travail de 2 heures (a convenir?)

70 % : Grilles fonctionnelles (corpo, FA, ARR) avec pondération par domaine d’affaires et pour les
fonctionnalités jugées essentielles seulement

« 10 % : Réponses a certaines questions du devis reliées a : I'architecture, les interfaces, les
conversions, I'utilisabilité, la faisabilité, etc.

5% Grilles techniques : certains éléments relatifs a I'exploitation, la plateforme technologique,
I’environnement de développement, etc.

* 5% Grilles commerciales : solidité financiere des fournisseurs et produits en exploitation
commerciale

* 10 % Services professionnels : méthodologie, expertises, expériences

Note 1 : Les % indiqués sont a titre d’exemple mais doivent démontrer 'importance des themes a cette
étape.
Note 2 : Pour accéder a I'étape suivante, un seuil de 70 % (a confirmer) doit étre atteint.
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Appel d’offres restreint Solution et « Services @
professionnels stratégiques »

Evaluation des devis — Tour 2

Objectif :
A partir des soumissions retenues en D, procéder a une analyse détaillée de celles-ci et
retenir deux finalistes.

Justification :

|l estimportant de procéder a une évaluation détaillée afin de confirmer ce qui est écrit dans
les offres avec ce que I'on voit (démos) et ce que I'on nous dit dans le cadre de vérification de
référence ou lors d’entrevue.

* Une évaluation rigoureuse est requise pour identifier les deux soumissions les plus
prometteuses de mener a la Solution d’affaires de la SAAQ.

Sélection :
« Basée sur la QUALITE seulement a partir d’'une série de critéres.

 Seulement les 2 soumissions ayant obtenu la meilleure note de qualité passeront a |'étape
suivante.
Evaluation faite par différents comités d’évaluation selon les domaines d’expertise.
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Exemples de criteres possibles pour @ Devis- Tour 2

Matériel utilisé : les soumissions (devis), les présentations des fournisseurs, les
démonstrations fonctionnelles & techniques, les études indépendantes et bancs d’essais le cas
échéant, les références, les entrevues de conseillers, ...

e 10 % : Grilles & Scripts fonctionnels et opérationnels

* 30 % : Faisabilité de la solution : capacité d’'implantation, vision a moyen et long terme de
I’évolution de la solution, appréciation des référés, ...

* 30 % Grilles techniques, démonstrations, études indépendantes, bancs d’essais, si requis...

* 5% Grilles commerciales : fournisseurs et produits, conformité aux clauses contractuelles,
stabilité financiere, ....

25 % Services professionnels : qualité de la méthodologie, qualité des candidats et
garantie de disponibilité, appréciation des référés, ...

Note 1 : Les % indiqués sont a titre d’exemple mais doivent démontrer I'importance des
themes a cette étape.
Note 2 : Devrait-on mettre un seuil au tour 2 ou ce n’est pas nécessaire?

Note 3 : Le positionnement des Propositions sera fait en faisant le cumul des points obtenus
au Tour 1 (soumissions retenues) et au Tour 2. Deux finalistes seront retenus pour I'étape
d’Evaluation de la stratégie de mise en ceuvre.
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Evaluation de la stratégie de mise en oeuvre et @
choix final de la soumission

Objectifs :

Obtenir une bonification des offres (devis) a la suite de la sélection des finalistes (rencontre par la
SAAQ avec chacun des finalistes pour leur exposer, le cas échéant, les faiblesses évaluées dans leur
offre et demander une bonification).

Procéder a I'évaluation de la stratégie de mise en ceuvre et réaliser des ateliers conjoints (Equipe 1 :
Finaliste 1 et SAAQ et Equipe 2 : Finaliste 2 et la SAAQ) sur la stratégie de déploiement, le
calendrier, les efforts, les risques, les bénéfices, etc. tenant compte des composantes de la
soumission.

Obtenir, si requis, de nouvelles enveloppes de Colts (selon les volets touchés) tenant compte des
précisions apportées (une réduction des incertitudes devrait étre favorable a la SAAQ). Dans le cas
d’un seul finaliste, on passe directement a la négociation.

Identifier le soumissionnaire avec qui la SAAQ va réaliser son programme PGl par I'analyse d’une
combinaison de criteres dont entre autres la qualité, le TCO, les risques.

Conclure les contrats requis (Editeur, équipementier, services professionnels, etc.) tenant compte
des durées contractuelles spécifiques a chacun.
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Evaluation de la stratégie de mise en oeuvre et @
choix final de la soumission

Justification :

e Cette facon de faire devrait permettre a la SAAQ d’obtenir la meilleure solution et les meilleurs
services stratégiques menant au TCO le plus favorable a la SAAQ.

Sélection :

* Basée sur une combinaison de criteres (dont la qualité, le TCO, les risques) selon des pondérations
a définir ultérieurement.

«  Evaluation faite par un comité? Alimenté par les différents rapports produits par les différents
comité d’experts.

Recommandation :
e Auxinstances décisionnelles de la SAAQ.
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Approche pour établir le choix final @

« 20 % - Notes d’évaluation du devis Tour 1 + Tour 2 (Etapes D & E) — Qualité

« 20 % - Conclusions de I'évaluation de |a stratégie de mise en ceuvre (Etape F) (criteres & définir pour
établir la cote)

Faisabilité / Réalisme

Structure d’équipe

Stratégie de déploiement

Calendrier (durée du projet)

Efforts globaux (Internes et externes)
Risques

Bénéfices

* 50 % TCO (possiblement pondéré avec une cote de risque... a réfléchir)

* 10 %? Considérations de la valeur ajoutée de l'offre au plan commercial, par exemple : capacité de
fonctionner en partage de risques, faire du codéveloppement, création d’emplois a Québec, etc.

Note 1 : Les % indiqués sont a titre d’exemple mais doivent démontrer 'importance des facteurs de décision
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Composition du TCO (base de discussion seulement)

* Colts d’acquisition

* (Colts de maintenance (récurrent)

* Codts d’opération (récurrent)

*  Codts d’exploitation (récurrent)

* Colts d’intégration et d’adaptation — durée de réalisation du programme
* (Codts d’évolution (récurrent)

e Codts de conversion et d'amélioration des données

e  Codts de transition (ex. : décommissionnement ou remplacement)

* Colts de formation, gestion de changement et communication (programme et récurrent)
* Colts de gestion (programme et récurrent)

*  Codts évités (une fois et récurrent)

* Bénéfices (une fois et récurrent)

Note 1 : Les codts relatifs aux ressources humaines prennent en compte les colts de services
externes et le colit complet pour les ressources internes de la SAAQ.
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Discussion, clarifications, questions, enjeux
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