
���������		�
�����
��
“Kiezen gebaseerd op uw eigen behoeften en 
(rand)voorwaarden, dat is de sleutel tot 
succes.”

Door Eveliene de Jager
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• Ruim 10 jaar ervaring in financieel & credit 

management

• Laatste 5 jaar in de automatisering daarvan

• Creditmanagement ervaring en
automatiseringskennis

• Sinds juli 2004 directeur van More Credible te 
Amsterdam

• Optimaliseren van creditmanagement processen door advies en 
projectbegeleiding:

– Automatiseren
– Inrichten van Shared Service Centers
– Begeleiden van (gedeeltelijke) outsourcing 
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• Projecten leveren vaak niet het gewenste resultaat op

• Belang van credit management (software) wordt groter

• Uiteindelijk worden processen vaak aangepast aan de 
(on)mogelijkheden van de software (i.p.v. andersom)

• Keuze maken wordt als moeilijk ervaren

Groot verschil in prijs
weinig verschil in functionaliteit
zelf te weinig kennis
moeilijk accoord krijgen voor de investering
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• Automatisering is slechts een middel; nooit de 

oplossing

• Nederlandse credit management software 
ondersteunt het ‘invoice to cash’proces

• Management informatie vaak maatwerk

• Er bestaat niet zoiets als ‘het beste pakket’

• Het aanbod neemt toe en techniek verandert
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• Gebaseerd op eigen wensen en eisen

• Zelf controle over het project

• Voldoende resources

• Commitment voor tijd en geld investering

• Kennis en ervaring 

• Voldoende doorlooptijd
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• Alle betrokken partijen zijn vertegenwoordigd, bijv:

– Creditmanagement, debiteurenbeheerder(s), 
– IT manager, applicatiebeheerder financieel pakket, 

– Verkoop, customer service, administratie

• Het betrekken van alle partijen zorgt voor draagvlak

• Stel een projectleider aan 

• Communiceer binnen het projectteam 
– de doelstelling voor nieuwe software 

– dat wellicht niet alle wensen en eisen ingewilligd kunnen worden

– wie welke rol heeft
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1. Strategie vanuit de directie moet duidelijk zijn

• Welke rol speelt cm in de organisatie 
• Wie zijn verantwoordelijk 
• Welke budgetten zijn er
• Aan welke stuur informatie is behoefte
• Wat zijn de doelstellingen nu en over 3-5 jaar

2. Breng het credit management proces goed in 
kaart 

• Wat zijn de processen
• Welke actie op welk moment en door wie 
• Welke partijen (intern / extern) zijn betrokken
• Welke input en output wordt gegenereerd
• Hoe wordt er gecommuniceerd
• Welke andere systemen moeten van informatie worden voorzien 
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3. Zorg voor commitment voor de totale investering
• Kwantificeer de voordelen; wat gaat het opleveren
• Stel een budget vast 

4. Waar wil uw organisatie naar toe (door)groeien

5. Welk ‘karakter’heeft uw organisatie
• Wat is de bedrijfscultuur, hoe zit dat op de debiteuren afdeling
• Welke mensen gaan met de software werken
• Is er voldoende ervaring, daadkracht en tijd om zelf goed 

projectmanagement uit te voeren? 
• Wat verwacht u van (de bedrijfscultuur van) een leverancier
• Welke (inkoop)voorwaarden stelt uw (IT) afdeling
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processen   – doelstellingen   – strategie

Stap 1
• Bepaal aan de hand van de doelstellingen en de processen 

welke eigenschappen (wensen/eisen) daarbij horen
• Geef deze een rating (waarde) naar belangrijkheid

Stap 2
• Bepaal concrete en meetbare functionele kenmerken

Stap 3
• Geef het kenmerk een waarde in relatie tot wens / eigenschap
• Bepaal wat de Kritische Functionele Kenmerken (KFK’s) zijn.
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Stap 4
• Maak longlist met (alle) mogelijke software oplossingen 

– Mogelijkheden in huidige software 

– Specialistische CM software
– Evenueel zelfs CRM of Dispute management software

Stap 5
• Eerste oriëntatie; kan telefonisch per e-mail o.b.v. KFK’s 
• Eventueel beperkt tot meest bedrijf specifieke KFK’s / eisen
• Vraag ook om een indicatie van de investering

Vanuit deze oriëntatie kan een shortlist worden opgesteld
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Stap 6
• Ontwikkel business cases waarin de KFK’s naar voren  komen
• Leveranciers geven ‘workshop’of presentatie aan het  

projectteam 
• Meer gedetailleerde offertes opvragen 

Stap 7
• Stel targets vast voor de functionele kenmerken
• Bepaal hoe de betreffende leverancier/software de KFK’s oplost
• Inventariseer of leverancier kan voldoen aan de verwachtingen
• Inventariseer de technische specificaties van de pakketten

Stap 8 
• Vul de waarde matrix verder aan
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• Uitkomsten van de waarde matrix

• Referentiebezoeken

• Offertes versus budget

• Gevoel! 
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• Voeg de lijst met wensen en eisen, waaraan de leverancier zegt te 

voldoen, toe als onderdeel van het contract

• Neem in het contract concrete en meetbare helpdesk en support 
afspraken op

• Eventueel later pas uitbreiden met de modules

• Zorg voor intern daadkrachtig projectmanagement (koop dit 
desnoods in). Zorg dat u te allen tijden zelf de regie houdt!

• Investeer in herhaal-training en in de ontwikkeling van het gebruik 
van de software
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Vragen?


