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CLOUD COMPUTING
GAAT NOOIT MEER WEG
Computable-expert Henri Kop-
pen lus laatst cen artikel uit
1995 van Clifford Stoll in the
newsweek. Daarin voorspelt hij
dat het Internet een hypeisen
waarom hetinternet nositeen
airwana zal worden. Nu, vijfilen
jaar later weten we wel beter.

TECHNICUS

Larry Ellison, CEO of Oracle Cor-
‘ poration has stated that cloud
‘everything that we already do' and
that it will have no effect except to
‘change the wording on some of our
2ads’. Cloud computing verdwijnt zo-
dra de marketeers het buzz woord zat
zijnen de hype rond het woord ‘cloud
computing” voorbi] is, Zathet strals
‘virtual offices gaan heten?

REACTMLIGN.20-TASUAR
HENRI KOPPEN

@Technicus: Als je doelt op

Cloud computing als naamen

woordkeus, dan ben ik het direct
met je eens. Dus de virtualisatie van
dingen. Niet afhankelijk zijn van een
specifieke computer of pc. Endat het
gebruik en inzetten door mensen zelf
gedaan kan worden zonder tussen-
komst van een techneut of beheerder.
De verschuiving van zelf lopen pielen,
tot gewoon afnemen, weinig voor
betalen en niet hoeven weten hoe het
werkt. Net als elektriciteit dus. Prik
enklaar.

metafoor van water en efektri-

citeit gebruikt. Dit zijn echter
‘bronnen’ die voor iedereen gelijk-
soortig 2ijn. Voor it is dat gewoon niet
het geval. Dat zien we aan de pakket-
software die alle bedrijven gebruiken.
Denk je echt dat alle SAP-gebruikers
hetzelfde ‘pakket’ hebben draaien ?
Met mall en wat andere zaken lukt het
meestal nog wel, die cloud, zodra het
wat serieuzer wordt niet meer.

‘ Grappig hoe iedereen aitijd de

Ik vind in plaats van water of

elektriciteit de vergelijking

van informatie met energie het
meest passend, simpelweg omdat
informatie een vorm van energie is,
namelijk entropie. Op http://bitly/
<CQo0Qis bijvoorbeeld een methode
te vinden om ict-systemen op deze
manier te ontwerpen. opde links
httpe//bitly/b2mrPO en hitp://bit.
ty/bvhN91is informatie van eenope-
rationeel ict-systeem te vinden dat
op deze manier ontworpen is en mini-
maal tot 2030 operatineel zal blijven.

' Contractmanagement

met ARBIT is geen sinecure

Kwetsbaarheden moeten duidelijk in kaart worden gebracht

De Algemene Rijksvoorwaarden bij IT-Overeenkomsten (ARBIT)
onderschrijven het belang van zorgvuldig contractmanagement.
Het is echter de vraag of de ARBIT zorgvuldig contractmanagement

ook mogelijk maken.
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Dezezomer zijn de Algemene
Rijksvoorwaarden bij IT-Overeen-
komsten (ARBIT) door de Minis-
terraad goedgekeurd en in werking
getreden. De ARBIT vormen een set
inkoopvoorwaarden die de Rijks-
overheld hanteert bij het contrac-
teren van it-producten en diensten.
Inhet oog springende projecten -
denk aan P-Direkt en Elektronisch
Patiéntendossier (EPD) - hebben
geleid totverhoogde aandacht voor
thema's zoals de inrichting van goed
opdrachtgeverschap, sourcing go-
vernance enregie op uitbesteding.

In detoelichting bij de ARBIT
wordt aandacht gevraagd voor zorg-
vuldig contractmanagement. Dat
is een positieve ontwikkeling want
contractmanagement vergroot de
kans op succesvolie uitvoering van
contracten. Het roept wel de vraag
op of de ARBIT zorgvuldig contract-
management faciliteren. Een korte
verkenning met aanbevelingen van-
uit de praktijk.

Contractmanagement bestaat
uit de activiteiten gericht op het
deugdelijk en naar tevredenheid
uitvoeren van een contract methet
oogop dete bereiken doelen. Dat
kan bestaan uit het bewaken van
de kwaliteit van de diensten, het
realiseren van targets en termijnen,
het gecontroleerd doorvoeren van
wijzigingen in de overeenkomsten
het tijdig identificeren en oplossen
van problemen in de dienstverle-
ning of in de relatie met de andere
contractspartij(en).

De ARBIT regelen de overdracht
van intellectuele eigendomsrech-
ten, de reikwijdte van (software-)ge-
bruiksrechten, garanties, accepta-
tie, betaling, meerwerk, beéindiging

en aansprakelijkheid van deleve-
rancier bij tekortschieten, De ARBIT
dienen primair de belangen van de
contracterende overheid. Zo is be-
paald dat de aansprakelijkheid van
deleverancier voor schadeisbe-
perkt tot een bedrag van ten hoogste
viermaal de hoogte van de vergoe-
dingper incident (aanspraak).

Bij een contract voor een totale
duur van vijfjaar met een contracts-
waarde van een miljoen euro per
jaar (dusin totaal vijf miljoen euro)
zou dat kunnen betekenen dat de
limitering bij iedere aanspraak ligt
op twintigmiljoen euro. Voor veel
leveranciers is dat een moeilijk of
niet te verzekeren risico en in zijn
algemeenheid een brug te ver. Li-
mitering tot het contractsbelang is
voor leveranciers gebruikelijk (zie
bijvoorbeeld de ICT~Office Voor-
waarden). De kans op aansprake-
lijkheid wordt bovendien veel groter
door een verregaande advies- en
waarschuwingsplicht die door de
ARBIT op de schouders van deleve-
rancier wordt gelegd.

In de ARBIT zelf treffen we arti-
kelen aan die invulling geven aan
contractmanagement: de definitie
van een contactpersoon (in onze
ogen synoniem voor de contract-
manager), afbakening van de be-
voegdheden en de aanwezigheid
van exit- en escalatieprocedures. De
aanwezigheid van deze eiemen-
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ten betekent echter niet dater geen
verbeteringen mogelijk zou zijn.
Hieronder een drietal knelpunten
uit oogpunt van contractmanage-
mentvan contracten gesloten onder
toepasselijkheid van de ARBIT.

‘Wie de dagelijkse praktijk van de
uitvoering van contracten kent,
weet dat de problemen zich veelal
op operationeel niveau voordoen:
op de werkvloerlopen medewer-
kers vast omdat zij tegen een issue
aanlopen dat buiten hun beslis-
singsbevoegdheid valt. Bijvoor-
beeld een deliverable die telaat
dreigt te worden opgeleverd of een
service die onder de afgesproken
norm scoort. Deze melding zal via
de project- of servicemanager bij de
contractmanager terechtkomen.

De contractmanager van de op-
drachtgever spreekt de contract-
manager van de leverancier hierop
aan. Alszij binnen de grenzen van
hetcontract en hun beslissingsbe-
voegdheid geen oplossingwetente
vinden, zullen zij moeten escaleren.
Een andere situatie die bij de con-
tractmanagers terecht kan komen
is bijvoorbeeld een onduidelijkheid
in de toepassing van tarieven in een
specifieke situatie. Op die punten
waarop het contract niet eenduidig
is zal in onderling overleg een op-
lossing gevonden moeten worden.

De ARBIT bepalen dat partijen
dienen te beschikken over een in-
terne escalatieprocedure (artikel
2.3). Datis niet genaeg. Het issue
moet namelijk worden opgelost met
de externe partij, deleverancier.
Escaleren is niet negatief maar een
normale manier om een kwestie op
het juiste niveau van bevoegdheid
in en tussen de organisatie(s) op te
lossen. De mogelijkheid om te esca-
leren is een belangrijk element voor
goed contractmanagement.

Hetis een bekend verschijnsel:
deinkt op het contractis nog niet
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droog of nieuwe wensen en voort-
schrijdend inzichtleiden tot bijstel-
ling en soms herdefiniéring van
uitgangspunten van het contract.
De noodzaak en wenselijkheid van
een behoorlijke procedure voor wij-
ziging is inherent aan (langlopende)
contracten.

Partijen moeten periodiek op con-
tractniveau overleg voeren, veran-
deringen signaleren, onduidelijk-
heden oplossen en dan volgens een
vaste procedure de nodige (nieuwe)
afspraken maken. Bijvoorbeeld
door middel van het bijhouden van
een Dossier Afspraken en Procedu-
res (DAP). Belangrijk is om helder
te hebben wie welke rol heeft met
welke verantwoordelijkheden en
bevoegdheden. Wie mag een tarief
voor een nieuwe dienst of afwij-
kende service levels goedkeuren:
contracteigenaar, contractmanager,
Pprojectmanager?

De ARBIT bieden geen duidelijk-
heid over contractswijziging. Het
tegendeel ishet geval. Die bepalen:
‘contactpersonen kunnen par-
tijen alleen vertegenwoordigen en
binden voor zover het betreft de
uitvoering van de Overeenkomst.
Tot wijziging van de Overeenkomst
zijn zij niet bevoegd’ (artikel 2.2).
Die scheiding in echter verre van
scherp te trekken. Bovendien laat
hetin het midden de vraag wie wel
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mag wijzigen en op welke wijze wij-
zigingen tot stand kunnen of dienen
tekomen.

Denoodzaak is evident. De oplos-
sing echter ontbreekt. Met betrek-
king tot meerwerk (artike] 14.4) -
een onderwerp dat meer dan eens
toteenscheiding der geesten leidt
- is bepaald dat meerwerk niet
voor vergoeding in aanmerking
komtdan nainstemming van de
opdrachtgever. Alleen wie vertegen-
woordigt de opdrachtgever? Ben
open einde.

Hetregelen van de exit wordt bij
it-overeenkomsten soms vergeten
en vaak onderschat. Het belang is
echter groot. Zeker bij langdurige
projecten en meerjarige contrac-
tenvoor dienstverlening zoals de
outsourcing van it-beheer, onder-
houd en ontwikkeling. Recente kort
gedingrechtspraak over geschillen
na begindiging van de werkzaam-
heden bij Bank Insinger de Beaufort
en de exitperikelen bij Telfort tonen

aan hoe precair de situatie voor een
opdrachtgever kan worden indien
partijen uit elkaar gaan en een re-
transitie nodig wordt.

Bij beéindiging van de overeen-
komst liggen de belangen plots heel
anders en zijn afspraken veel moei-
lijker te maken dan bij aanvang of
gedurende delooptijd. Deleveran-
cler heeft doorgaans geen belang bij
een exit. De verhouding tussen de
partijen wordt verder scheefgetrok-
ken doordat een feitelijke athanke-
lijkheid is ontstaan en de opdracht-
gever grip zalmoeten krijgen op de
continuiteit.

De ARBIT bevat slechts een alge-
mene - en dus lastig te handhaven
- medewerkingsverplichting van
deleverancier (exitclausule artikel
32). Juist voor een exit zal echter op
voorhand, dus bij contractering, het
fundament dienen te zijn gelegd
voor een ordentelijke ontvlechting,
Beter is dan om te bepalen dat reeds
bij aanvang een concept-exitplan

dientte worden opgeleverd dat de
belangrijke onderwerpen omvat
die aan de orde zullen zijn zoals
software, licenties, overeenkomsten
metderden, activa en medewerkers.

Daarmee kunnen kwetsbaar-
heden in kaart worden gebracht.
Verder zal het periodiek dienen te
worden bijgesteld zodat de exiteen
proces wordt dat, al naar gelang de
noodzaak of wenselijkheid, meer
of minder intensiefkan worden ge-
managed.

Een effectieve manier kan zijnom
reeds tussendoor aanvullende af-
spraken te maken. Bijvoorbeeld dat
licentie en onderhoud van een ap-
plicatie ook na be#indiging van de
overeenkomst inzake het it-beheer
onder gelijke voorwaarden en ta-
rieven zal plaatsvinden of dat door
deleverancier nieuw aangeschafte
apparatuur bij exitzal worden over-
genomen tegen een bepaalde prijs
of overeenkomstig een bepaald
mechanisme om die prijste bepa-

len. Dat soort discussies moet niet
blijven liggen tot heteinde vande
relatie.

Contracten moeten na onderteke-
ning worden gemanaged en de ba-
sis daarvoor ligt in de contracten. Bij
ARBIT-contracten is hetraadzaam
om extra alert te zijn op de hiervoor
genoemde onderwerpen. Contrac-
tenmoeten een adequate rege-
lingbevatten inzake escalatie van
geschillen. Voorts is de noodzaak
en wenselijkheid van wijziging van
eenovereenkomst een realiteit: die
mogelijkheid moet dan ook worden
gefaciliteerd en niet genegeerd.

Tot slot dient een adequate exitre-
geling aanwezig te zijn die concrete
kapstokken biedt om de gevolgen te
regelen van het einde van de over-
eenkomst. Aan leder contract komt
immers een einde en de voorbe-
reiding daarop moet tijdig worden
ingezet.

¥ Robert Grandia en Gert-Jan Viasveld

GOEDE SPECIALIST LAAT

Stel, je bent een echte specialist.
Je bent goed in je vak, je kent het
wereldje waarin je opereert, en
het wereldje kent jou. En je hebt

ontwikkelen bij een organisatie
die daar op focust. Je hebteen
ieuke organisatie op het oog.
Daar zou je wel eens verder wil-
len praten. Hoe pak je dat nan.
Computable-expert Paul Baan
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Paul, ik kan mij wel redelifk vin-
denin je betoog. Ook ik weet
uit diverse ervaringen dat het
wereldje van niche specialisaties wel
heel kiein is. Helaas is het zo dat voor
kwaliteiten de markt ook

richtingen doe ik niet eens de moeite
om bij te houden wat de wereld te
bieden heeft. Met of zonder recruiter
mag mij gelukkig prijzen dat ik voor
een leuk bedrijf werk waar ik vrijben
af en toe voor eigen rekening een
leuke uitdaging aan te nemen.
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‘ Paul, ik kan jouw standpunt c.q.

mening begzijpen, echter hangt

dit wel volledig af van het feit
welke en wat voor werving- en selec-
tiebureaus je gebruikt. Veel bureaus

kwaliteit van de kandidaten was sterk
wisselend en de kandidaten pasten
soms simpel weg niet bij de functie.
Om deze reden ben ik zelf sinds kort



