Het programma Ultvoe
Vernieuwing Waterketen

Wegwijs in de organisatie van het programma
Uitvoering vernieuwing waterketen WSHD




Wat ga ik jullie vertellen..

De Opgave van het waterschap
Het Team
Hoe vergroot ik de potentie van de Markt?

Groeimodel

En tussendoor vooral interactie!!




De Opgave
200"

> Grote verduurzamingsopgave: tientallen PERSWATERLEDINGEN
installaties

RIGBIGERALEN SLIBVERWERKINGSINSTALLATIE
+1 nieuwe centrale en
1 nieuwe centrale slibontwatering

> Circulair, klimaatbestendig,
toekomstgericht 20 -

RIOOLWATER-
ZUIVERINGSINSTALLATIES

> Schaarse capaciteit, hoge investeringsdruk |

Vraagstuk: Hoe organiseren we dit samen?




Het programmateam: faciliteren & ondersteunen

Wij faciliteren en ondersteunen de
organisatie om de projecten goed te
organiseren zodat ze beter en/of VI REGENERATION
goedkoper en/of sneller uitgevoerd
kunnen worden

The Developmental Cycle

We zijn ‘klaar’ als de organisatie ¥ SEIlL, 11 DOING

voldoende in staat is om verbeteringen
zelf vorm te geven en als de projecten
zijn overgedragen aan de staande

organisatie

IV IDENTITY 1 THINKING

Stelling: we onderschatten het belang van de
verbinding tussen mensen in ons werkveld.






Vertrouwen

““Maar ook opdrachtgevers hebben een belangrijke rol. Ze
Dat Ballast Nedam, samen met partner Croonwolter&dros, al bij de moeten een leidende rOI Spelen in het bevorderen varn

aanpak van de A73-tunnels heeft laten zien dat ze dat kunnen, speelde

samenwerking en innovatie binnen de bouwsector, door
in de uiteindelijke gunning een belangrijke rol. Wijnen: “Dit werk vraagt o v ) . . ;
om partijen met ruime ervaring, die kunnen bouwen terwijl de winkel d Uldell] ke ver WaChtlngen te Stellen en aCtlef betl Okken te

open blijft.” Maar minstens zo belangrijk was het vertrouwen. “Tijdens Zijn b]_j het Ontwerp— en bouwp]_‘oces_) )

de aanbesteding hadden we ontspannen en inhoudelijke gesprekken.”
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Stelling: we gaan te laat in gesprek met marktpartijen

Hoe activeren we de markt — inclusief andere

sectoren — voor onze duurzame opgave in de

A Administratief contract
waterketen?

We lopen vast op: J

e Contractvormen & aanbestedingscultuur

e Mismatch in taal, ritme, focus en risicohouding tussen
sectoren

e Weinig vertrouwen

Wat vraagt dit van onszelf?
— Minder focus op controle, meer ruimte voor verbindin
—> Eerder en dieper in gesprek

- Uitnodigend, experimenteel en adaptief



De procesindustrie als partner voor
verduurzaming

Procesindustrie = ervaring met resource efficiency, gesloten
kringlopen, automatisering

> Wat zoeken zij in een overheidspartner?

> Langetermijnvisie, innovatiegerichtheid, professionele
dialoog

> Verschillen overbruggen:

> Waterschap: cyclisch, beleidsmatig, risicomijdend,
compliant.

> Industrie: continu, resultaatgericht, innovatiegedreven

Stelling: De procesindustrie ziet ons niet als serieuze partner —
en dat ligt aan onszelf,



Zelfreflectie als sleutel tot ruimte

Door zelf te veranderen, maken we ruimte voor anderen...

Wat belemmert ons?
e Vaste routines & inkooplogica
» Beperkt adaptatievermogen
= Beperkt bewustzijn over ons eigen gedrag

Wat helpt? l Y.\
v Bewustzijn (SWOT) ‘-‘ﬁ.\\/
v Ruimte voor experiment —
v/ Bouwen aan vertrouwen voor contracten (contact voor contract)

Stelling: Verbinding begint niet bij de ander, maar bij onze bereidheid om echt te luisteren




Het groeimodel als kompas.

Pamela Levin's ontwikkelingsmodel als basis

1. Being (Zijn): Het besef dat iets nieuws nodig is Onderzoek markt, leveranciers potentieel Vragenlijst

2. Doing (Doen): Eerste stappen, oriénterend en Inzicht in leveranciers Interviews
verkennend Inzicht geven in opgave samenwerking Marktdag

3. Thinking (Denken): Bewustwording, analyse, Marktstrategie, contractvorming Marktanalyse

interesse groeit

4. |dentity (Identiteit): Herkenning van rol en Toets strategie Marktconsultatie

waarde, positionering Input aanbesteding Aanbesteding
Opdracht contract

5. Skill (Vaardigheid): Leren samenwerken, Realisatie Uitvoering

oefenen en bijsturen

6. Integration (Integratie):- Structurele Evaluatie Overdracht

samenwerking, wederkerigheid Productie

Doel: beweging mogelijk maken, afgestemd op waar de partij zit



Het groeimodel als kompas
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Onze route tot nu toe

1. Being — Interesse wekken
1. 50 partijen aangeschreven
2. 25 ingevulde vragenlijsten

2. Doing — Verbinding zoeken
1. 14 gesprekken ingepland
2. Insteek: contact voor contract
3. Marktdag staat op 9 juli!

3. thinking— analyse van de kennis




Neem gerust contact op

Heb je een vraag? Neem gerust contact op met Pieter
Overtoom.




