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Voorwoord

In januari 2005 verscheen de uitgave: Incasso, hoe praat ik mijn geld uit 
zijn zak? Al snel ging het boek in herdruk, en na een klein jaar was de 
derde druk een feit. De auteurs van dit succesvolle, eerste en enige boek 
in Nederland dat over de ins en outs op het vakgebied van incasso ver-
haalt, merkten dat er in Nederland een kennelijke behoefte bestaat aan 
praktijkgerichte handboeken op dit vakgebied. Nader onderzoek wees 
uit dat het interessegebied van incasserend Nederland veel breder was: 
men sprak de duidelijke wens uit om ook een dergelijk handboek over 
Credit Management te hebben.

Na de succesvolle samenwerking van de auteurs Raimond Honig en 
Els Jacobs werd besloten om binnen ditzelfde concept gezamenlijk een 
handboek voor de Credit Manager te gaan schrijven. Het resultaat van 
deze beslissing ligt voor u: ‘Credit Management: een vak of een mythe’.

Credit Management heeft de afgelopen jaren in Nederland een enorme 
groei doorgemaakt. Jaren geleden stonden veel financieel adviseurs, 
maar vooral ook verkoopmedewerkers sceptisch tegenover de taken 
binnen het debiteurenbeheer. Daar waar het beheren van de open-
staande vorderingen vroeger vaak onder de verantwoordelijkheden van 
een boekhouder of administratief medewerker viel, en daardoor niet 
de aandacht kreeg die het verdiende, is dit bedrijfsonderdeel inmiddels 
uitgegroeid tot een volwaardige afdeling binnen de organisatie. In goed 
gestructureerde organisaties zal de Credit Manager op management-
niveau een belangrijke inbreng hebben. Het beleid van een organisatie 
wordt mede bepaald door het gekozen beleid van de Credit Manager. 
Door de groei die dit vakgebied de afgelopen jaren heeft doorgemaakt, 
is inmiddels vast komen te staan dat Credit Management geen mythe 
blijkt te zijn en inmiddels tot een waar vak is verheven.

In dit boek vindt u, net als in ‘Incasso, hoe praat ik mijn geld uit zijn 
zak?’, zeer veel bruikbare tips en praktijkgerichte voorbeelden. De 
auteurs, beiden reeds tientallen jaren werkzaam op het vakgebied van 
Credit Management, incasso en trainingen, zijn door hun brede erva-
ring in staat om op een pakkende en begrijpelijke wijze hun kennis aan 
de lezer over te dragen. Beide auteurs geven veelvuldig trainingen en 
opleidingen op hun vakgebied, hetgeen ook in dit boek duidelijk tot 
uiting komt in de duidelijke uitleg en de gestructureerde opbouw van de 
onderwerpen. 

Raimond Honig en Els Jacobs wensen u veel leesplezier toe. Dit boek 
zal uw kennis en interesse op het gebied van Credit Management zeker 
verbreden en vergroten.
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Nawoord

In dit tweede boek wat wij in co-schrijverschap hebben geschreven, 
hebben wij getracht een zo compleet mogelijk beeld te schetsen van 
datgene wat een Credit Manager tot een succesvol Manager kan maken. 
Net als in het boek ‘Incasso, hoe praat ik mijn geld uit zijn zak?’ hebben 
we de theoretische gedeelten tastbaar en begrijpelijk gemaakt met prak-
tijkgerichte voorbeelden. Onze gezamenlijke werkervaring gedurende 
de laatste 15 tot 20 jaar is bij de totstandkoming van dit boek van grote 
waarde gebleken. Wij spreken de hoop uit dat dit boek zal bijdragen 
tot een nog beter gestroomlijnde en gestructureerde afdeling Credit 
Management binnen uw organisatie, en dat u aan het lezen van dit boek 
veel plezier heeft mogen beleven.

Van de gelegenheid maken wij tevens gaarne gebruik om onze speciale 
dank te uiten naar Bionda Honig en Vincent van der Laan, die behalve 
partners ook van onschatbare waarde zijn gebleken bij het tot stand 
komen van dit boek. Behalve hun onvoorwaardelijke steun en liefde, 
hebben beiden hun steentje bijgedragen door alle teksten te redigeren 
en ons van tips en kritische woorden te voorzien.

Daarnaast willen wij ook Herbie Brender à Brandis wederom bedanken 
voor de vormgeving en prachtige opmaak van dit tweede boek van onze 
hand.

Tevens willen wij al onze relaties bedanken, welke ons hebben gesteund, 
gemotiveerd en aangemoedigd om dit boek te schrijven. Ook de vele cur-
sisten, welke wij gedurende de afgelopen jaren hebben mogen opleiden, 
zeggen wij veel dank toe voor hun bijdrage aan de praktijkvoorbeelden.

Tot slot: ook dit boek zou, net als ‘Incasso, hoe praat ik mijn geld uit zijn 
zak?’ nooit tot stand zijn gekomen indien er geen debiteuren zouden 
zijn, of indien debiteuren altijd keurig op tijd aan hun betalingsver-
plichting zouden hebben voldaan. Onze dank gaat dan ook uit naar alle 
debiteuren die ons tijdens onze carrière om uiteenlopende redenen niet 
of te laat betaalden: dankzij hun inbreng zijn wij in staat geweest om dit 
praktische handboek tot stand te brengen!

Zoetermeer/Haaften, mei 2006

Raimond Honig en Els Jacobs
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Inspiratiebronnen

Onderstaande boeken hebben een belangrijke bijdrage geleverd bij het 
tot stand komen van dit boek. Deze boeken hebben ons wijsheid en 
inzicht gebracht met betrekking tot de vele vraagstukken van de diverse 
onderwerpen en zodoende zijn er diverse passages geciteerd in dit boek.
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