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1. KANSBEREKENAAR

Customer scoring is een techniek die risico's en kansen
eenduidig in kaart brengt. Creditmanagers gebruiken
customer scoring om klanten in groepen in te delen,

met de bedoeling het beste uit elke klantgroep naar
boven te halen.

4. BRUGGENBOUWER

De nieuwe creditmanager neemt een codrdinerende
rol op zich. Zo dient hij ervoor te zorgen dat
debiteurenbeheer, marketing en sales elkaar
versterken, en niet tegenwerken.

7. VERKOPER

Creditmanagers hebben steeds vaker commerciéle
eigenschappen nodig. 'Hoe haal ik maximaal rendement

uit een maximale omzet?' Dat wordt dé hoofdvraag van
de creditmanager nieuwe stijl.
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