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Ben je een “fool” zonder een Contractmanagementtool? 

Korte inleiding 

Contractmanagement is de laatste jaren steeds populairder en belangrijker is geworden omdat organisaties 
onder andere inzien dat met contractmanagement vele kostenbesparingen mogelijk zijn, contracten nog niet 
optimaal uitgenut worden en een betere bijdrage aan de organisatie- en compliancedoelstellingen kunnen 
leveren. Organisaties en hun contractmanagers proberen nu een inhaalslag te maken om hun 
contractmanagement beter te organiseren. In diezelfde trend is het aantal aanbieders van 
contractmanagementsoftware flink toegenomen en is tegelijk de functionaliteit behoorlijk uitgebouwd. De 
vraag is nu of en zo ja in welke mate de organisatie een dergelijke softwaretool nodig heeft om 
contractmanagement optimaal in te richten. Om die reden is het interessant om de toegevoegde waarde van 
contractmanagementsoftware te onderzoeken en hoe die dan door de organisatie gerealiseerd zou kunnen 
worden. Echter, kiezen voor contractmanagementsoftware wil niet zeggen dat het contractmanagement 
daarna ook goed geregeld is. Tevens is de keuze welke software bij de organisatie past en hoe deze 
uiteindelijk te implementeren erg belangrijk.  

Introductie in Contractmanagement 

Hoe vaak komt het wel niet voor dat een contract ergens in een lade verdwijnt en pas tevoorschijn wordt 
gehaald bij een geschil met een leverancier? Hierbij wordt dan nog uitgegaan van het feit dat het contract in 
de juiste versie überhaupt gevonden wordt en dat deze versie actueel is. Daarnaast ontstaat in de loop der 
tijd vaak een wildgroei aan contracten die elkaar overlappen en soms zelf tegenspreken, waardoor zicht en 
controle op de uitvoer van contracten verloren gaat. Laat staan dat het mogelijk is om de contracten te 
managen op bijvoorbeeld inhoud, kwaliteit, looptijd of de mate waarin afspraken worden nagekomen. Ook 
het reduceren van kosten door middel van gerealiseerde schaalvoordelen worden vaak niet behaald doordat 
er vaak vele kleine contracten in de organisatie rondzwerven die eigenlijk in een integrale 
(raam)overeenkomst kunnen worden ondergebracht. 
 
Contractmanagement kan gezien worden als 
het verrichten van activiteiten ter bevordering 
van het beheersen van risico’s en het 
benutten van kansen in de interactie met 
derden. Zoals figuur 1 hiernaast weergeeft 
kan contractmanagement worden benaderd 
vanuit het contractmanagementwiel, waarin 
vier fasen leidraad bieden voor het uitvoeren 
van contractmanagement. 
 
Contractmanagement heeft de laatste jaren  
steeds meer aandacht gekregen als de 
sleutel in het beheersen en beheren van 
risico’s. Het wordt gezien als opstap naar het 
creëren van “value for money”. Echter is uit 
onderzoek

1
 gebleken dat contract-

management in veel organisaties op dit 
moment nog niet, in voldoende mate, 
structureel is vormgegeven. 

 
Figuur 1: Contractmanagementwiel Mitopics 

Dit structureel vormgeven van contractmanagement is in eerste instantie een organisatorische uitdaging om 
de functie dusdanig in te richten dat de uitvoering ervan maximale toegevoegde waarde levert aan de 
organisatie.  

                                                      
1
 Contractmanagement in Nederland anno 2011. Mitopics & NEVI (Nederlandse Vereniging van Inkopers), 2/2012 

http://www.nevi.nl/sites/default/files/kennisdocument/2802_1%20Rapp_contract_man_2011_A1_samenvatting.pdf
http://www.mitopics.nl/diensten/topics/contract-management
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Onder contractmanagement wordt, zoals hiervoor vermeld, verstaan die activiteiten ter bevordering van het 
beheersen van risico’s en het benutten van kansen in de interactie met derden. Binnen deze brede 
benadering is het onderdeel contractbeheer in deze context voornamelijk gericht op het registreren en 
bewaken van contracten. Een doelstelling van contractbeheer is doorgaans het monitoren van de looptijd 
van contracten, zodat contracten niet onnodig worden verlengd. Kortom, contractmanagement wordt als het 
geheel beschouwd waarin contractbeheer een van de onderdelen is. 

Door dit onderscheid tussen contractmanagement en contractbeheer wordt duidelijk dat de 
doelstellingen en inrichting van de organisatie mede bepalend is voor de wijze waarop contractmanagement 
wordt belegd in de organisatie. Het zou kunnen dat contractmanagement dichtbij de afdeling inkoop komt te 
liggen, waarbij inkoop hier niet wordt gezien als het traditionele “prijs-knijpen” maar veel meer is dan dat. Het 
operationeel beheren van de contracten zou dan meer “in de business” kunnen worden belegd daar hier de 
dagelijkse sturing op contracten en afspraken plaats kan vinden. Echter zijn hierbij uiteraard talloze hybride 
vormen in te herkennen wat eens te meer aangeeft dat het beleggen van contractmanagement en –beheer 
in de organisatie geen eenvoudige taak is en voor elke organisatie specifiek is.  

Contractmanagementsoftware en de toegevoegde waarde  

De toegenomen aandacht voor contractmanagement en het belang ervan heeft geleid tot een flinke groei in 
het aantal softwarepakketten en –aanbieders die organisaties kunnen helpen bij het uitvoeren van hun 
contractmanagement en –beheer. Omdat contractmanagement en contractbeheer veelal door elkaar 
gebruikt worden, verschillen deze softwarepakketten dan ook in functionaliteit en toegevoegde waarde voor 
een organisatie. Om een koppeling te kunnen maken naar de beschikbare softwarepakketten en hun 
functionaliteit zal verder worden gerefereerd aan de integrale term contractmanagement, waarin dus zowel 
het beheren als het managen van contracten omsloten is.  

Net als bij andere bedrijfssoftware ligt de toegevoegde waarde van contractmanagementsoftware op 
het gebied van ondersteunen en optimaliseren van bedrijfsprocessen. Hierdoor kunnen bijvoorbeeld 
kostenbesparingen gerealiseerd worden, klanten effectiever bediend worden en/of innovaties (sneller) 
gerealiseerd worden. In het kader van contractmanagement kan de meeste toegevoegde waarde worden 
geleverd op het gebied van inzicht, workflows en managementrapportage.  

Inzicht 

Een van de voordelen van contractmanagementsoftware is de mogelijkheid om eenvoudig inzicht te 
verkrijgen in de bepaalde onderdelen van een contract zoals bijvoorbeeld looptijd, waarde van de prestaties 
en opzegtermijn. Hierdoor heeft men een snel overzicht van de contractportfolio. Daarnaast kan software 
helpen door middel van signalering wanneer een deadline van een contract in zicht is en wanneer er 
eventueel verlengd dan wel stop gezet moet worden. Dit biedt mogelijkheden voor het besparen van kosten 
en het verantwoord omgaan met het verlengen van contracten. Daarnaast wordt de mogelijkheid geboden 
om tijdig te kunnen bezinnen op de te maken keuzes zoals bijvoorbeeld heronderhandelen over de inhoud 
van de diensten en/of de prijs daarvan. Het is dan ook zaak hier tijdig mee te starten daar 
(her)onderhandelen vaak meer tijd in beslag neemt dan vooraf wordt gedacht. Wanneer er te laat gestart 
wordt, kan de organisatie bijvoorbeeld haar onderhandelingspositie tegenover een leverancier verliezen 
omdat er te veel tijd gaat zitten tussen de afloop van het ene/oude contract en de aanvang van het 
andere/nieuwe contract.  

Naast de status van een contract is het met een softwaretool vaak ook mogelijk om te kunnen 
controleren op de inhoud van het contract. Hoewel niet alle softwaretools deze functionaliteit hebben, zijn er 
zeker een aantal tools waarbij o.a. de Service Level Agreements (SLA’s) binnen het contract alsmede de 
parameters waarop de leveranciers in het algemeen beoordeeld worden in de software gezet kunnen 
worden. Op deze manier kan een contractmanager sneller zien hoe een bepaalde leverancier functioneert 
en op welke punten deze eventueel aangesproken kan worden. Dit draagt niet alleen bij aan het 
daadwerkelijk verkrijgen van de afgesproken kwaliteit van de diensten waarvoor men betaalt, maar levert 
tevens een bijdrage aan het proactief kunnen verbeteren van de relatie met de leverancier. Voorkomen is 
ook in dit geval beter dan genezen. 

Daarnaast biedt contractmanagementsoftware de mogelijkheid om alle contracten centraal op te 
slaan. Door middel van deze centrale opslag kunnen contracten niet zomaar kwijt raken en kan er 
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eenvoudiger worden gemanaged op versiebeheer. Dit laatste lijkt evident, echter komt het in de praktijk 
regelmatig voor dat er bepaalde ogenschijnlijk kleine wijzigingen plaatsvinden in bijvoorbeeld het Dossier 
Afspraken en Procedures (DAP) waardoor onbedoeld inconsistenties in het contract ontstaan.  

Workflows 

Maar niet alleen signalering van de looptijd en inhoud van contracten is een toegevoegde waarde van 
softwaretools. Ook kunnen rollen en bevoegdheden worden ingericht in het systeem, waardoor een contract 
middels een workflow bijvoorbeeld sneller kan worden aangemaakt, geautoriseerd en de bijbehorende 
activiteiten als bijvoorbeeld facturering kunnen worden uitgevoerd. Een workflow is hier een (werk)stroom 
van informatie tussen afdelingen binnen een organisatie, welke geautomatiseerd kan worden om de 
inzichtelijkheid en efficiëntie van die informatiestromen te vergroten. Om de efficiëntie van een workflow te 
vergroten kunnen er tevens bijvoorbeeld templates voor contracten in de software gezet worden waardoor 
men minder tijd kwijt is met de format van het contract.  

Voordeel is ook dat door deze centrale opslag een beter beheer op templates ontstaat. Daarnaast 
kan de verantwoordelijkheid en autoriteit voor bepaalde contracten eenvoudiger ingericht en gemanaged 
worden doordat contractmanagers inzicht hebben in wie voor welk (type) contract verantwoordelijk is. 
Uiteindelijk kan dit leiden tot een vrijwel helemaal geautomatiseerd contractmanagementproces waarbij een 
contract door een workflow gaat van bijvoorbeeld inkoop naar voorbereiding op contractering, naar het 
contracteren zelf, om vervolgens vanuit contractbeheersing uiteindelijk over te gaan tot contractvoltooiing, -
verlenging of -annulering.  

Managementrapportage 

Vanuit het verkregen inzicht in de verschillende contracten en contractstadia en dergelijke kunnen in de 
software managementrapportages worden verkregen. Een veel gebruikte techniek hiervoor is het inrichten 
van een zogeheten dashboard, waarin managers zelf kunnen samenstellen welke informatie ze op basis van 
bepaalde kritische prestatie indicatoren (KPI’s) getoond willen hebben. Zo’n dashboard maakt het 
bijvoorbeeld mogelijk om op een eenvoudigere manier inzicht te krijgen in prestaties van afzonderlijke 
contracten en leveranciers en deze, indien nodig, bij te sturen. Daarnaast kunnen verschillende typen 
contracten worden gedefinieerd naar (bijvoorbeeld) impact en risico voor de organisatie waar vervolgens op 
gestuurd kan worden. Zodoende krijgt men een integraal beeld van alle contracten binnen de organisatie 
met bijbehorende financiële waarde en risico’s, leveranciers en prestaties.  

Conclusie: toegevoegde waarde? 

Uiteindelijk kan de functionaliteit van een contractmanagementtool er voor zorgen dat het gehele proces in 
de organisatie rondom contracten efficiënter en effectiever verloopt. Inzicht in de prestaties van contracten 
en van de leveranciers waarop die contracten betrekking hebben, en inzicht in wanneer een contract afloopt 
en verlengt dan wel stop gezet moet worden, geeft de organisatie de mogelijkheid om het gehele 
contractmanagementproces te standaardiseren en vervolgens te optimaliseren. En dat is precies de kern 
van een contractmanagementtool (en overigens van softwaretools in het algemeen). Dus hoewel de 
voordelen en de toegevoegde waarde van een softwaresysteem) zeker aanwezig zijn, moet men zich wel 
realiseren dat een dergelijk systeem ondersteunend is aan het proces.  

Het blijft noodzakelijk de contractmanagementfunctie dusdanig in de organisatie te beleggen zodat het 
gehele proces goed ingericht is. Een softwaretool kan vervolgens dat proces standaardiseren en 
optimaliseren, maar kan het zeker niet “zomaar even aangeschaft worden” om vervolgens de 
contractmanagementfunctie te vervullen. Daarnaast blijft het van belang bij contractmanagementsoftware, 
en wederom bij ook software in het algemeen, dat het alleen de toegevoegde waarde kan leveren als de 
mensen in de organisaties het systeem ook optimaal en eenduidig gebruiken. Indien de input in het systeem 
niet op een eenduidige manier gebeurt dan zal een systeem ook geen eenduidige output leveren. Een 
softwaretool voor contractmanagement kan vooral toegevoegde waarde leveren als de gehele contract-
managementfunctie dus goed is ingericht in de organisatie en de mensen er op een gedisciplineerde manier 
mee werken. Maar het omgekeerde kan, in bescheiden mate, ook worden gerealiseerd. Hier kunnen de 
structuur en de mogelijke workflows binnen de software als inspirator fungeren om de functie van 
contractmanagement in te richten in de organisatie. Hoewel op deze manier wel een bepaalde manier van 
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werken wordt opgelegd en daardoor meestal minder snel zal worden geaccepteerd, kan het wel handvatten 
bieden aan organisaties die nog zoekende zijn of en hoe contractmanagement in te richten.  

Is de organisatie klaar voor een contractmanagementtool? 

Of een organisatie klaar is om gebruik te gaan maken van een softwaretool voor contractmanagement hangt 
van verschillende aspecten af. Zo zal er onder andere een business case opgesteld moeten worden waarin 
de kosten tegenover de baten moeten worden afgewogen om te onderbouwen of het überhaupt zinvol is om 
een dergelijk project te starten. De uitkomst van zo een kosten-batenanalyse zou bijvoorbeeld af kunnen 
hangen van het aantal contracten dat zich in de organisatie bevind, de totale waarde die de contracten 
vertegenwoordigen, het bijbehorende risico en het volwassenheidsniveau van de 
contractmanagementfunctie in de organisatie.  

Daarnaast zouden andere aspecten binnen de organisatie, zoals bijvoorbeeld cultuur en 
werkprocessen en –routines (workflows), de adoptie en dus haalbaarheid van een softwaretool kunnen 
beïnvloeden. Een mogelijk hulpmiddel om mee te nemen in het opstellen van de business case is het 
definiëren van de huidige workflows en met bijbehorende kosten en baten. Hierin wordt tevens duidelijk in 
welke volwassenheidsfase een organisatie zich bevind ten aanzien van contractmanagement en dus een 
softwaretool relevant is of niet. Tabel 1 kan een eerste aanzet geven in het definiëren van de verschillende 
workflows door mogelijke aspecten te benoemen die kunnen voorkomen in een dergelijke workflow. 
 
Overzicht aspecten workflow 
contractmanagement 

 

1. Inkoop en contracteringsvoorbereiding 

 Marktverkenning en –onderzoek 

 Behoefte specificeren 

 Situatie- en risicoanalyse 

 Planning en budgettering 

 Leveranciersstrategie selecteren 

 Inkoopplan en –team samenstellen 

 Contract voorbereiden 
 

3. Contractbeheersing 

 Afroepen 

 Prestatiemonitoring en -acceptatie 

 Issue management 

 Factuurcontrole en betaalbaar stellen 

 Uitvoering actiepunten 

 Contractevaluatie 

 Eventueel wijzigingsvoorstel 

2. Contractering 

 Aanbesteden en/of interactie met 
leverancier 

 Evaluatie en leveranciersselectie 

 Contractautorisatie en ondertekenen 

 Contractregistratie en administratie 

4. Contractvoltooiing 

 Controleer eigen verplichtingen 

 Controleren verplichtingen leverancier 

 Dechargeren 

 Inkoop- en leveranciersevaluatie 

Tabel 1: Overzicht aspecten workflow contractmanagement 

Binnen het definiëren van de workflows is het niet alleen van belang om de informatievoorziening en de weg 
dat een contract doorloopt binnen een organisatie in kaart te brengen. Om het zo compleet mogelijk te 
maken is het ook van belang de verschillende rollen van de verschillende mensen/afdelingen te 
onderkennen binnen die workflows. Een van de mogelijkheden om de verschillende rollen te definiëren is 
gebruik te maken van het RACI-principe, waarin rollen worden ingericht als Responsible (verantwoordelijk), 
Authority (bevoegd), Consulted (moet geconsulteerd worden) en Informed (moet geïnformeerd worden). 
Zodoende kan duidelijk worden wie waarvoor verantwoordelijk is et cetera.  

Overzicht verkrijgbare softwaretools 

Zoals eerder beschreven is door de populariteit van contractmanagement ook het aantal aanbieders van 
software flink gestegen. Op dit moment zijn er tientallen aanbieders van software in Nederland die 
functionaliteit hebben op het gebied van contractmanagement als geheel of meer in de richting van 
contractbeheer. Daarnaast zijn er tools die worden aangeboden als “standalone” contractmanagement-
software, maar zijn er ook tools die worden aangeboden als onderdeel/module van ERP-software of van een 
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andere generieke software zoals inkoop, CRM, facilitymanagement of onderhouds-management etc. 
Kortom, de keuzen voor een softwaretool is nog niet zo eenvoudig is als het lijkt.  

Over het algemeen voldoet elke software in de functionaliteit van contractregistratie en heeft het 
grootste gedeelte ook de signaleringfunctionaliteit. Echter de wijze en diepgang daarvan verschilt al tussen 
de een en de ander. Daarnaast varieert de wijze en diepgang van de overige functionaliteit enorm tussen de 
aanbieders, zoals bijvoorbeeld op het gebied van aanvragen en goedkeuren van contracten, cashflow 
beheer, SLA-waarborging, aanzetten tot heronderhandeling, templates, koppelen van facturen aan 
contracten, aanzetten tot schaalvoordelen en/of contractconsolidatie enzovoort. Kortom, de verschillen 
tussen de softwaretools zijn groot en men onderscheidt zich van elkaar op verschillende onderdelen en 
functionaliteit. Een (zeker niet limitatief) overzicht van enkele leveranciers van contractmanagementsoftware 
als standalone software, of als module binnen ERP of andere generieke software, is hieronder 
weergegeven. Met de scope van dit artikel in gedachte is er bewust gekozen om het overzicht zeer beknopt 
te houden en niet in te gaan op specifieke functionaliteit en achtergrond per aanbieder. 
 

Naam leverancier   

2020vision Contract2day Proactis 

2agree Contracto Proquro 

Alerta Crics Protinus IT 

Axxerion Effacts Simplessus 

Basware Esize United Quality 

Calvi Inconto Vendorlink 

Contracked Pactum Xelion 
Tabel 2: Overzicht leveranciers contractmanagementsoftware en/of module 

Tips voor selectie  

Vanwege de ruime keuze en het verschil in functionaliteit tussen de verschillende softwaretools is het van 
belang om software te kiezen die bij de organisatie en het ambitieniveau past. Met het ambitieniveau wordt 
bedoeld in hoeverre en in welke mate de functionaliteit van de software moet aansluiten bij het niveau van 
het contractmanagement zoals deze op dit moment in de organisatie is ingericht. Het heeft voor een 
organisatie weinig zin om een zeer uitgebreid (en veelal duurder) softwarepakket te selecteren terwijl intern 
het volwassenheidsniveau van het contractmanagement nog laag is.  

Het selecteren van een softwarepakket dat aansluit bij de eisen en wensen van de organisatie moet dus 
primair functioneel gebeuren, hetgeen betekent dat het aan de eisen en wensen kan voldoen zonder dat er 
technische eisen en wensen aan worden verbonden. In dat kader dienen de eisen en wensen aan een 
systeem te worden opgesteld aan de hand van keuzes over bijvoorbeeld het gewenste detailniveau van 
vastlegging van contractgegevens en de daarbij gewenste workflows die zouden moeten ontstaan binnen de 
organisatie. Door op dit “hoge” functionele niveau te specificeren en niet op een “lager” technisch niveau 
wordt voorkomen dat men zich te veel richt op de technische aspecten van het systeem en niet op de 
functionaliteit. Om een voorbeeld te geven van het specificeren op basis van functionaliteit kan gebruik 
worden gemaakt van de resultaten uit een survey uit 2009

2
, uitgevoerd door de IACCM (International 

Association for Contract and Commercial Management). Daarin kwamen een aantal functies en eisen naar 
voren waaraan contractmanagementsoftware zou moeten voldoen en kunnen als eerste aanzet dienen voor 
een bestek met functionele eisen en wensen. 

 Het voorzien in een database voor contracten 

 Signalering van contractmijlpalen / managementrapporten 

 Het vastleggen van bestaande papieren en elektronische contracten 

 Het verzekeren van een (centrale) opslagplaats voor documenten 

 Elektronische beoordelings- en goedkeuringsworkflows 

 Uitgebreide en gevorderde rapportage en analytische mogelijkheden 

 Contractautorisaties (inclusief het gebruik van een bibliotheek voor wettelijke bepalingen) 

 Het kunnen managen op kritieke prestatie indicatoren (KPI’s) 

 Integratie met bedrijfssoftware 

                                                      
2
 Contract Management Software Market Sentiment Survey. IACCM  2/2009 

file:///C:/Users/broosl/AppData/Local/Microsoft/Windows/Temporary%20Internet%20Files/Content.IE5/9PLZ51L1/CM%20Software%20Market%20Sentiment%20Survey%20Results%20new%202-2-09.pdf
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Daarbij is het ook van belang in dit stadium al na te denken over wat eventuele toekomstige eisen en 
wensen zullen zijn op het gebied van contractmanagement. Hierdoor wordt er in dit stadium al nagedacht 
over eventuele optimalisatie en wordt tevens ondervangen dat een geselecteerd systeem ook in de toekomst 
kan blijven voldoen aan de eisen en wensen van de organisatie.  

Dat het functioneel uitvragen van de specificaties en de mate waarin deze voldoen aan de eisen en 
wensen van de organisatie belangrijk is klinkt evident. Echter uit het gezamenlijke onderzoek van Mitopics 
en NEVI uit 2011 kwam naar voren dat bij 95% van de respondenten de functionaliteit van de 
geautomatiseerde tool voor contractbewaking niet aansloot bij de eisen en wensen vanuit de organisatie. 
Het is dus erg belangrijk om het ambitieniveau helder vast te stellen om uiteindelijk de functionaliteit van de 
software aan te laten sluiten bij de eisen en wensen vanuit de organisatie. 
 
Zoals reeds aangegeven is het verstandig om functioneel te specificeren vanuit het definiëren van de 
workflows. Door deze workflow dusdanig in kaart te brengen wordt niet alleen duidelijk aan welke kritieke 
software functies (KSF’s) de nieuwe software moet voldoen, maar biedt tevens de mogelijkheid om de 
huidige inrichting van bedrijfsprocessen eens tegen het licht te houden. Op die manier kunnen er al 
efficiëntieslagen gemaakt worden nog voordat de nieuwe software wordt aangeschaft. 
 
De kritieke software functies, die in 
samenspraak worden opgesteld 
door de eindgebruikers van het 
systeem, dienen als basis voor het 
selecteren van de juiste software 
met de juiste leverancier. Middels 
deze methodiek voor software-
selectie wordt geborgd dat er niet 
alleen een adequate softwaretool 
wordt aangeschaft, maar dat die 
tevens aansluit op het vooraf 
gedefinieerde ambitieniveau van de 
organisatie. Figuur 2 geeft 
schematisch weer hoe een 
gedegen selectietraject voor 
softwarevernieuwing vorm kan 
krijgen. 

 
Figuur 2: Selectiemethodiek Mitopics 
 

Tips voor implementatie en gebruik 

Na het selecteren van de softwaretool die het beste voldoet aan de eisen en wensen van de organisatie en 
haar ambitieniveau, dient het systeem geïmplementeerd te worden. Over het algemeen zal de leverancier 
van de software een groot deel van de implementatie voor haar rekening nemen, maar het is zeker 
verstandig om ook in deze fase een beproefde methodiek te hanteren die de uiteindelijke kans van slagen 
zal vergroten. Zoals bij iedere vernieuwing van software zijn er in de implementatiefase veel aspecten die 
aandacht moeten krijgen om er voor te zorgen dat het project geen vertraging oploopt of zelfs mislukt. Uit de 
praktijk blijken twee specifieke aspecten extra belangrijk te zijn. 

Het eerste aspect is het voeden en migreren van data (hier: het invoeren / inlezen van contracten) in 
het nieuwe systeem. Dit is een secuur en tijdrovend onderdeel, maar wel zeer belangrijk daar dit de basis 
vormt waarop de software gaat werken. In deze fase kan men er voor kiezen om zelfstandig de data te 
migreren, maar men kan er ook voor kiezen om dit door de leverancier te laten doen. Welke keuze gemaakt 
wordt, hangt af van de competenties binnen de organisatie en het beschikbare budget in tijd en geld. Binnen 
de implementatiemethodiek van Mitopics is een proeftuinconcept opgenomen welke in essentie te 
vergelijken is met het concept van samenwonen voor het trouwen. In deze proeftuin dienen een aantal 
contracten te worden gemigreerd en/of ingevoerd te worden in het nieuwe systeem en zullen de benodigde 
workflows voor een deel al gedefinieerd en ingericht worden. Na de proeftuin volgt een definitieve go/no go 
voor verdere inrichting van de nieuwe software en verdere migratie van de data. Als afsluiting van de data-

http://www.mitopics.nl/diensten/vernieuwing/pakketselectie-en-partnerselectie
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migratie dient er een systeemintegratietest (SIT) te worden gedaan, welke in de meeste gevallen door de 
leverancier zal worden uitgevoerd. 

Het tweede aspect waar veel aandacht aan moet worden gegeven in het implementatietraject is het 
functioneel testen van de software. Deze functionele acceptatie test (FAT) is de check of alle workflows ook 
daadwerkelijk door het systeem uitgevoerd kunnen worden, of de autoriteit en rollen van gebruikers juist zijn 
gedefinieerd en alle benodigde informatie uit het systeem gehaald kan worden. Deze functionele 
acceptatietest kan men in afzonderlijke modules uitvoeren, echter is het wel van belang het systeem als een  
integraal geheel te testen. Uiteindelijk, wanneer beide testen succesvol zijn afgerond, kan het systeem 
worden uitgerold voor “livegang”.  
 
Om de livegang zo goed mogelijk te 
laten verlopen, is het van belang 
dat er al in een vroeg stadium, na 
afronding van de proeftuin, gestart 
is met het trainen van de 
eindgebruikers van het systeem. In 
het geval van contractmanagement 
software betekent dit dat de 
contractmanagers en –eigenaren 
betrokken zijn bij het inrichten van 
de workflows om zo te zien hoe het 
systeem werkt. Dit voorkomt dat 
tijdens livegang invoerfouten of 
andere storingen in het systeem 
ontstaan. Dit lijkt voor de hand 
liggend, maar er kan niet genoeg 
worden benadrukt dat software  

 

 
Figuur 3: Implementatiemethodiek Mitopics 

alleen maar de toegevoegde waarde kan leveren als alle parameters en input in het systeem juist zijn 
gedefinieerd en ingevoerd.  
 
Uiteindelijk zal na implementatie de software in gebruik worden genomen en kan vanaf dat moment 
optimalisatie gaan plaatsvinden. Hierbij komt het vaak voor dat bij de start van het in gebruik nemen van de 
software nog niet de volledige functionaliteit benut kan/gaat worden. Het steeds meer in gebruik nemen van 
functionaliteit loopt parallel aan het steeds professioneler worden van de organisatie op het gebied van 
contractmanagement. Mede daardoor is het in gebruik nemen van software ook een continu proces dat door 
de organisatie heen zal lopen op zoek naar verbeteringsmogelijkheden. Zoals reeds in de vorige paragraaf 
aangegeven is dat dus van belang dat tijdens het selectietraject voor een geschikt softwarepakket ook al 
wordt nagedacht welke toekomstige functionaliteit vereist zal worden. 

In het kader van contractmanagement zijn er drie gebieden te onderscheiden waarin optimalisatie 
kan plaatsvinden, namelijk in de informatievoorziening, in de organisatie en in het gebruik er van. Bij 
optimalisatie van de informatievoorziening kan gedacht worden aan problemen met de hardware, software of 
(management) informatie. Bij optimalisatie van de organisatie kan gekeken worden naar interne procedures, 
werkinstructies, bevoegdheden en communicatie. Als laatste is bij optimalisatie van het gebruik het doel om 
de acceptatie te bevorderen en eventuele weerstand zoveel mogelijk weg te nemen. Hierbij kan gedacht 
worden aan oude gewoonten, ontevredenheid met het nieuwe systeem of dat mensen niet (genoeg) in staat 
blijken om met het systeem te kunnen werken.  

Daarnaast is het tijdens het gebruik van de software van belang dat de input in het systeem 
eenduidig en volgens bepaalde regels wordt ingevoerd. Het klinkt misschien paradoxaal, maar software blijft 
mensenwerk. Wanneer gebruikers zelfstandig en ongecontroleerd aanpassingen en/of methoden hanteren 
binnen het systeem, zal de toegevoegde waarde van de software niet haar volledige potentieel bereiken. Het 
is dus zorg om afspraken te maken binnen de organisatie over op welke manier er in en met de software 
gewerkt gaat worden. 

http://www.mitopics.nl/diensten/vernieuwing/pakketselectie-en-partnerselectie
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Conclusie: Ben je een fool zonder contractmanagementtool? 

Het antwoord op de vraag of een organisatie beter af is met een softwaretool voor 
contractmanagement is lastig in generieke zin te beantwoorden. Het ligt in eerste instantie aan de uitkomst 
van de business case die gemaakt wordt alvorens überhaupt te starten met het zoeken naar een geschikt 
softwarepakket. Het start met het kaart te brengen van onder andere de huidige workflows en de kosten en 
baten die daaraan gekoppeld zijn en die gekoppeld zijn aan eventuele nieuwe software. Daarna worden den 
interne en externe risico’s die implementatie en adoptie van nieuwe software kunnen beïnvloeden 
gedefinieerd, zodat een gefundeerd oordeel gegeven kan worden of een organisatie klaar is om gebruik te 
gaan maken van een contractmanagementtool.  

Wanneer een organisatie gereed is om eventueel gebruik te gaan maken van software voor 
contractmanagement, zijn er zeker voordelen die software kan bieden. De voornaamste toegevoegde 
waarde zit hem in het feit dat contractmanagers meer inzicht krijgen in de inhoud en looptijd van de 
contracten, prestaties van de leverancier en eigen organisatie. Op deze manier kunnen de kwaliteit van de 
diensten / prestaties van de leveranciers gemonitord en (indien nodig) bijgestuurd dan wel aangepast 
worden aan de gewenste situatie. Uiteindelijk maakt dit inzicht het mogelijk om op basis van (KPI’s) 
contracten en leveranciers te beoordelen en te categoriseren om vervolgens adequate acties op te 
ondernemen. Met andere woorden, inzicht in afzonderlijke contracten als over de gehele breedte van de 
organisatie stelt contractmanagers niet alleen in staat om te kunnen sturen op contracten en leveranciers, 
maar draagt ook bij aan het opstellen van een contractmanagementstrategie. 

Naast inzicht en managementinformatie biedt contractmanagementsoftware ook de mogelijkheid om 
de onderliggende workflows binnen contractmanagement te standaardiseren, te automatiseren en te 
optimaliseren ter bevordering van efficiëntie en effectiviteit. Dit zorgt er dus niet alleen voor dat kosten 
bespaard worden door sneller en / of effectiever te werken, maar ook dat de kwaliteit van informatie vergroot 
wordt binnen de organisatie waardoor men beter in staat is om contracten adequaat te managen.  
 
Feit blijft wel dat contractmanagementsoftware, net zoals software in het algemeen, een ondersteunende 
functie heeft ten opzichte van het primaire proces. Met andere woorden, de toegevoegde waarde van 
software is het grootst wanneer het primaire contractmanagementproces goed is ingericht in de organisatie. 
Wanneer dit niet het geval is moet men zich afvragen of het selecteren en implementeren van een (nieuw) 
softwaretool wel verstandig is. Echter kan het in sommige gevallen juist zo zijn dat de structuur en workflows 
die een goede softwaretool met zich mee brengt een inspiratie kan zijn voor organisaties die nog niet helder 
hebben gedefinieerd of en hoe zij contractmanagement willen gaan inrichten. In dat geval heeft een 
softwaretool dus als toegevoegde waarde het kunnen creëren en inspireren van structuur.  

Wanneer de organisatie er klaar voor is om gebruik te maken van contractmanagementsoftware, dan 
is een aantal zaken van belang om er voor te zorgen dat de geraamde opbrengsten zoals deze in de 
business case zijn vastgesteld niet teniet worden gedaan door een uit de hand gelopen selectietraject. Een 
gefaseerd en gestructureerd selectietraject door middel van het definiëren van kritieke softwarefuncties, het 
functioneel uitvragen van de softwarespecificaties en het vaststellen van het ambitieniveau reduceren het 
risico op escalatie van het project. Dit zelfde geldt wanneer er eenmaal een softwarepakket geselecteerd is 
wat vervolgens geïmplementeerd moet worden. Door middel van adequate datamigratie en uitgebreid testen 
van de oplossing wordt voorkomen dat het project in deze fase alsnog uit de bocht vliegt en de investering 
niet wordt terugverdiend.  
 
Samenvattend kan worden gesteld dat men niet per definitie een fool is zonder een contractmanagement-
tool. Echter het aanschaffen van software zonder eerst vastgesteld te hebben of de organisatie hier wel aan 
toe is, en het selecteren en implementeren van de software zonder hierbij een beproefde methodiek te 
hanteren, kan er voor zorgen dat men wel een fool kan zijn met een contractmanagementtool.  
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Over Mitopics 

Mitopics is een onafhankelijk IT-adviesbureau dat sinds 1991 
organisaties adviseert vanuit de combinatie van technische, 
juridische en bedrijfskundige expertise. Vanuit deze jarenlange 
ervaring adviseert Mitopics onder andere bij beleid- en 
verandermanagement, (out)sourcing, Europese aanbestedingen, 
contractmanagement, IT-vernieuwing en pakketselectie, (IT-) 
contracten en geschillen, SLA’s en onderhandelingen. Tevens 
verzorgt Mitopics taxaties en second opions op bijvoorbeeld software 
en worden de eigen beëdigde informatiedeskundigen af en toe 
opgeroepen als onafhankelijke deskundige in IT-geschillen. 
  

Op het vlak van contractmanagement heeft Mitopics vele jaren ervaring met het begeleiden van organisaties 
bij onder meer: 

 Professionaliseren van en /of inrichten van de contractmanagementfunctie en regie 

 Opstellen van jaarplannen voor contractmanagementteams om gaandeweg verder te 
professionaliseren 

 Uitvoeren van contractmanagementscans 

 Uitwerken van business cases 

 Inrichten van klant – leveranciersrelaties inclusief het opstellen van IT-contracten en SLA’s 

 Interim contractmanagement 

 Selectie en implementatie van software waaronder contractmanagementtools 

 Opzetten van AO en interne informatievoorziening om gedegen contractmanagement te realiseren 
 
Naast bovenstaande diensten is Mitopics binnen contractmanagement al jaren kennispartner van o.a. NEVI 
en Heliview, waarvoor zij cursussen Contractmanagement verzorgd. Ook is Mitopics actief lid van IACCM, 
NBCM en NEVI. 
 
Voor meer informatie en/of vragen: 
 
 
Kim Lucassen  
Heliview Conferences & Training BV  
 
kim.lucassen@heliview.nl  
http://www.heliview.nl 


