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Inleiding

Ik had eens een slim hoofd inkoop die mij vroeg een abc-analyse uit te draaien van de
leveranciers. Niet op basis van ingekochte omzet maar op basis van gefactureerde om-
zet. Wat bleek? De top tien van leveranciers bestond voor de helft uit leveranciers van
diensten. Leveranciers waarop de afdeling inkoop tot dan toe helemaal geen grip had.
Inkoop was tot op dat moment vooral gericht op het inkopen van materialen en inves-
teringen. Hierdoor viel de helft van de bij derden betrokken omzet van de instelling
waar ik toen werkte buiten de competentie van inkoop.

Deze ervaring was voor mij aanleiding om mij te concentreren op de inkoop van dien-
sten. Ik ontdekte dat er bestanden van tientallen contracten aanwezig waren — waarvan
sommige meer dan tien jaar oud — op basis waarvan nog steeds diensten werden uitge-
voerd. Soms ook was het contract gewoon niet meer te vinden, maar er werd wel werk
op uitgevoerd en gefactureerd.

Voortbordurend op de ervaring die ik bij KPN had opgedaan, kwam ik erachter dat
het inkopen van diensten beslist iets anders is dan het inkopen van materialen. Er zijn
nu eenmaal andere vaardigheden en kennis voor nodig. Door het doorspitten van vele
honderden contracten, het onderhandelen met leveranciers en door te praten met des-
kundigen binnen de organisatie heb ik de kennis ontwikkeld die nodig is voor con-
tractbeheer.

Omdat steeds meer diensten worden uitbesteed en er erg veel geld door contracten
wordt afgedekt, is in het bedrijfsleven de behoefte ontstaan om een nieuwe functie te
creéren, namelijk die van contractmanager. Dit is voor mij aanleiding geweest om een
boek te schrijven over contractmanagement, dat is gebaseerd op de zaken waar ik in de
loop der jaren tegenaan ben gelopen. Het inkopen van diensten wordt hierbij gezien als
basis van het contractmanagement. Contractbeheer is daar een onderdeel van.

Dit is geen boek om het vak inkoper te leren. Daarover is inmiddels al veel literatuur
verschenen. Bepaalde inkoopzaken en bijvoorbeeld onderhandelingstechnieken wor-
den als bekend verondersteld. Dit boek is bestemd voor inkopers maar ook voor facili-
tair managers en hoofden technische dienst die veel met contracten te maken hebben.

Veel organisaties, zoals ziekenhuizen, overheidsinstellingen en nutsinstellingen, maar
ook grote bedrijven, banken en verzekeraars, blijken voor hun facilitaire ondersteuning
en automatisering athankelijk van honderden contracten. Hoewel contractmanagement
vaak niet tot de core business van een bedrijf gerekend wordt, vertegenwoordigt het wel
een aanzienlijk kapitaal en een aanzienlijk deel van de exploitatiebegroting. Hoog tijd
dus dat deze weinig bekende discipline wat meer in de spotlights wordt gezet.
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