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Creditmanagement en automatisering 

Het hoe en waarom volgens kenners… 
 

 
Automatisering, daar raken we nooit over 

uitgesproken. De mate van automatisering is mede 

bepalend voor de slagvaardigheid en het succes van 

organisaties. Ondersteuning door software in credit-

management, en de aanwending van de data in die 

software, is onontbeerlijk verbonden aan het 

resultaat. Maar het is ook een lastig onderwerp, in die 

zin dat er geen standaard is die op elke organisatie 

past. Maar we kunnen wel van elkaar leren.   

 

 

Delen en leren 

Delen en leren, dat was de doelstelling van de ronde 

tafel bijeenkomst die ik op 20 november j.l. mocht 

organiseren. Op uitnodiging van MoreCredible en Aon 

Trade Credit spraken 12 credit managers uit uiteen-

lopende branches met elkaar over de automatisering 

binnen creditmanagement en werd gekeken naar de 

resultaten van het mini-onderzoek van de VVCM dat in 

oktober werd gepubliceerd in de Mini Software Guide. 

In dit artikel deel ik graag een aantal opvallende 

conclusies en tips die de deelnemers met elkaar 

uitwisselden.  

 

De juiste software is NODIG! 

Credit managers die het afgelopen jaar niet alleen 

hebben hoeven overleven, hebben de kans 

aangegrepen om, met de extra aandacht vanuit de 

organisatie, het beleid aan te scherpen. En dat was met 

de kleinere budgetten vooral gericht op proces- en 

procedureverbetering. Echter verbeteringen zijn maar 

beperkt mogelijk zonder de juiste ondersteuning met 

software. Om echt structurele stappen te kunnen 

zetten, hier waren de deelnemers het over eens, is de 

juiste software (aanpassing) nodig. De aanleg van 

betalingshistorie, het inzicht in de opbouw van de DSO 

en de mogelijkheid eenvoudig resultaten van acties te 

meten maken het mogelijk voor credit managers om 

echt ‘in control’ te zijn en effectief te sturen op 

resultaat.  

  

Nu is de tijd 

Creditmanagement lijkt zich definitief op de kaart te 

hebben gezet. Het positieve bijeffect van een roerig 

jaar. We hebben de aandacht van de organisatie op 

ons gevestigd en dat heeft twee gevolgen; Onze 

toegevoegde waarde moet worden aangetoond en we 

moeten (nog beter) presteren dan voorheen. En dat 

biedt kansen! Veel credit managers merken dat 

verbetering in software (of de aanschaf daarvan) nu 

makkelijker op de agenda komt. Voorbeeld hiervan is 

de door software inzichtelijk gemaakte betalings-

historie die gebruikt wordt bij de klant- of 

orderacceptatie. 

 

ERP of speciale creditmanagement software? 

Automatisering van creditmanagement processen is 

mogelijk op verschillende manieren; voorbeelden zijn  

ERP-, financiële-, creditmanagement of maatwerk 

oplossingen. Hierbij heeft natuurlijk elke oplossing zijn 

eigen voor- en nadelen, maar wat zijn nu de grote 

verschillen? Tabel 1 geeft een beknopt overzicht van 

deze verschillen. 
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ERP / Financiële software  CM software (gekocht of maatwerk)  

Alles in 1 systeem  Add-on (dus data interface)  

Focus op (financiële) vastlegging Focus op procesondersteuning  

Lijstwerk Workflow op basis van business rules  

Basis functionaliteit Specifieke functionaliteit 

     - rapportage / lijsten      - agendering / workflow  

     - brieven       - communicatie 

     - notities      - dossiervorming 

       - portefeuille segmentatie 

Rigide inrichting Flexibele inrichting 

ICT belang (1 systeem) Gebruikers belang (functionaliteit) 

Inrichting door Finance of ICT  Inrichting door deb. Beheer (key-user)  

Tabel 1: Verschillen in oplossingen 

Het algemeen voordeel is dat automatisering feiten 

naar boven brengt, mits gegevens goed worden 

vastgelegd, waar niemand omheen kan. Analyse 

hiervan maakt het mogelijk de organisatie in te gaan 

met harde feiten, richting sales of operations voor het 

verbeteren van processen die bijvoorbeeld tot 

disputen of verkeerde informatie leiden. Het verschil in 

oplossingen op dit gebied ligt in de manier waarop 

informatie ter beschikking komt. ERP- of financiële 

oplossingen bevatten veelal versnipperde ruwe data 

over klanten en betalingen waar creditmanagement 

oplossingen juist dossier functionaliteiten bevatten 

met historie van acties en prestaties per klant, profiel 

of branche.  

Organisaties waar een nieuw ERP of financieel pakket 

wordt geïmplementeerd wachten vaak met de keuze 

voor de creditmanagement oplossing tot men de 

werking van het nieuwe pakket en haar functio-

naliteiten hebben ervaren. De aanwezigen herkennen 

deze manier van werken. Zij die dit traject al eens 

hebben doorlopen adviseren vroeg te gaan kijken naar 

gebruikers van de oplossingen als referentie. Veelal 

komt dan al vroeg naar voren of de functionaliteiten 

geschikt zijn, er nog aanpassingen nodig zijn of dat er al 

naar een aanvullende specifieke oplossing gekeken kan 

worden. Al met al een kleine investering met mogelijk 

grote besparingen als gevolg.  

 

Geen άone size fits allέ 

Als een paal boven water staat dat er geen generieke 

beste oplossing is voor automatisering van credit-

management. Elk bedrijf heeft zijn eigen specifieke 

behoeftes aan functionaliteiten, gebruikers en 

werkwijzen. Een verzekeringsmaatschappij met ruim 

100.000 consumenten klanten voert een ander beleid 

dan een advocatenkantoor met 100 zakelijke klanten. 

Een duidelijk verschil dat zeker bepalend is voor de 

automatiseringsbehoefte. Een afdeling met meer dan 

30 debiteurenbeheerders of juist een team van 2? Is 

gebruikersgemak belangrijker dan inrichting van 

complexe business rules? Typische voorbeelden die 

duidelijk maken dat niet te zeggen is wat nu de beste 

creditmanagement oplossing op de markt is. 

 

Software alleen is niet zaligmakend 

Alleen het aanschaffen en in gebruik nemen van een 

oplossing betekent niet dat de ROI behaald wordt. 

Vergeet niet, automatisering is een middel, geen doel. 

Het automatiseren van uw huidige werkwijze betekent 

niets meer dan verplaatsen van de werkzaamheden, 

facturen worden niet eerder betaald. Dit bereikt u juist 

door te innoveren in uw creditmanagement. Auto-

matisering maakt dat mogelijk. Kijk eerst eens in de 

markt naar oplossingen, welke mogelijkheden deze 

bieden en wat dat voor uw organisatie kan betekenen 

alvorens uw eigen proces heilig te verklaren en daar 
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De tips  

De ervaringsdeskundigen zijn het eenduidig eens over 

de investering in tijd die een credit manager moet doen 

bij automatiseringstrajecten, onderschat dit niet. 

Hoewel de hoeveelheid tijd en energie groot lijkt, het 

bepaald het succes van het project en is het dubbel en 

dwars waard. Het goed uitdenken van processen en 

beleid maakt juist het verschil op lange termijn. Denk 

ook niet dat resultaten behaald worden met enkel de 

aanschaf en implementatie van oplossingen, blijf 

ontwikkelen om het maximale er uit te halen. Denk na 

over functioneel beheer van applicaties en koppelingen 

met andere systemen, want wat heb je aan oplossingen 

die niet goed werken en niet volledig worden gebruikt? 

 

niet vanaf te stappen. Waar uw huidige proces wellicht 

reactief is naar debiteuren, biedt een goede credit-

management software oplossing u de mogelijkheid om 

proactief om te gaan met debiteuren en zo facturen 

eerder betaald te krijgen. Andersom kan auto-

matisering ook een beperking zijn voor innovatie, 

wanneer  een softwareoplossing niet (langer) voldoet 

aan de eisen van de business. Dan wordt de stekker er 

uit gehaald of stapt men over op andere werkwijzen of 

middelen. Dus welke oplossing u ook kiest, ERP of 

creditmanagement software, blijf investeren in 

ontwikkeling en de aansluiting op de behoefte van de 

gebruikers.  

 

Maatwerk  

Het kan voorkomen dat behoeften aan een credit 

management software oplossing van een bedrijf 

dusdanig specifiek of complex zijn dat er geen 

oplossing in de markt is die er (standaard) aan voldoet. 

Een alternatief is dan maatwerk, dit is het “tailor 

made” laten maken van een oplossing voor uw bedrijf. 

Maatwerk kan bestaan uit het aanpassen van 

bestaande oplossingen of het creëren van geheel 

nieuwe oplossing die aansluit op uw specifieke 

wensen. Deze volledige aansluiting is natuurlijk het 

grootste voordeel van maatwerk. Echter nadelen heeft 

maatwerk ook. Beide manieren van maatwerk vragen 

een grote investering in tijd en middelen van uw 

organisatie dan wel een 3e partij. Denk hierbij aan het 

ontwerpen, het programmeren en het testen van de 

maatwerk oplossing. Maatwerk creëren in een eigen 

organisatie vergroot dan ook nog eens de druk op de 

werkvloer omdat een dergelijk traject parallel aan de 

dagelijkse werkzaamheden loopt. Daarnaast moet u 

zich ook realiseren dat maatwerk nooit stopt, het is 

nooit klaar. Deze investering in tijd, middelen en 

mensen moet zeker worden meegenomen in de 

afwegingen voor maatwerk. Sta ook stil bij de 

afhankelijkheid van mensen die uw bedrijf hiermee 

creëert. Het aanpassen van bestaande oplossing heeft 

als extra nadeel dat updates van de oorspronkelijke 

oplossing niet meer (volledig) mogelijk kunnen zijn. 

 

Medewerkers naar een hoger niveau 

Volgens de aanwezigen een vaak onderbelicht 

resultaat van creditmanagement automatisering is dat 

het uw medewerkers doet ontwikkelen. In plaats van 

enkel de administratieve taken uit te voeren, maakt 

automatisering het juist mogelijk te analyseren en 

strategisch te denken alvorens ‘uit te voeren’. Door 

mensen inzicht te geven in hun resultaten kan er 

duidelijker gescoord worden en ontstaat er competitie; 

wie van ons haalt het meeste geld binnen? Sommige 

dingen zijn echter niet te automatiseren. Medewerkers 

onderhouden de relaties met de klant en kennen deze 

als geen ander, als bijvoorbeeld klant A altijd op dag 34 

betaald, dan heeft het geen zin om op dag 32 een brief 

te sturen of te bellen. Ook vervangt geen enkel stuk 

software het persoonlijke contact met een klant. Het is 

dus de kunst om automatisering dusdanig in uw 

organisatie in te zetten dat er meer tijd beschikbaar 

komt voor het klantcontact. 
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Business case 

Het doel van een business case is om aan te tonen of 

de aanschaf van software financieel en organisatorisch 

de juiste keuze voor uw bedrijf is. Het onderbouwt de 

beslissing tot aanschaf en bepaald het budget. De 

volgende stap is om de pakketselectie uit te voeren. Dit 

heeft als doel om het juiste pakket tegen de beste 

condities te vinden dat binnen uw budget en 

functionele eisen past. In de praktijk worden beide 

echter vaak verward of verkeerd toegepast. Men 

maakt bijvoorbeeld een business case voor de aanschaf 

van één specifieke leverancier of om de keuze voor een 

pakket te maken.  

Alvorens over te gaan tot selectie is het juist van 

belang objectief een business case te maken welke 

later de input is voor de selectie. Door de business case 

te starten met een inventarisatie van de huidige en de 

gewenste situatie kan vervolgens gekeken worden naar 

de benodigde functionaliteiten. Oplossingen die hier 

aan voldoen kunnen dan genoemd worden in een 

investeringsoverzicht. Vergeet ook niet om de 

alternatieven zoals uitbesteding, maatwerk of ‘niets 

doen’ mee te nemen. Deze inventarisatie maakt het 

mogelijk om per oplossing te kijken naar de resultaten, 

de verbeteringen en de investeringen die van 

toepassing zijn; kortom een de ROI analyse per 

oplossing. Vergeet ook niet stil te staan bij de impact 

die een dergelijke oplossing heeft op middelen, tijd en 

de organisatie van uw bedrijf. 

 

 

 

Mogelijk input voor uw business case vindt u in de Mini 

Software Guide, die als bijlage is verstuurd met De 

Credit Manager van de VVCM in oktober 2009.   

Hieronder treft u één van de grafieken uit de publicatie.  

 

Heeft u de mini-guide niet ontvangen neemt u dan 

contact met ons op. We sturen u graag een exemplaar 

toe.  

 

Door: Nicolai Wymenga  

Consultant bij More Credible B.V. 

December 2009 

 

MoreCredible is de enige 100% onafhankelijke specialist voor het 

automatiseren van creditmanagement en order-to-cash.  

 

Door software en processen te optimaliseren helpen we 

organisaties het rendement op debiteuren te vergroten.  

 

More Credible B.V. 

Paalbergweg 56 

1105 BW Amsterdam 

020-4524626 

www.morecredible.nl 

http://www.morecredible.nl/

