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Niets uit deze uitgave mag worden verveelvoudigd, opgeslagen in een geauto- 
matiseerd gegevensbestand of openbaar gemaakt in enige vorm of enige wijze, hetzij 
elektronisch, mechanisch, door fotokopieën, opnamen, of enig andere manier, zonder 
voorafgaande schriftelijke toestemming van de uitgever.
   
Voor zover het maken van kopieën uit deze uitgave is toegestaan op grond van artikel 
16B Auteurswet 1912, juncto het Besluit van 20 juni 1974, Stb. 351, zoals gewijzigd bij 
het Besluit van 23 augustus 1985, Stb. 471 en artikel 17 Auteursrecht 1912, dient men 
de daarvoor wettelijk verschuldigde vergoedingen te voldoen aan de Stichting 
Reprorecht ( Postbus 3060, 2130 KB Hoofddorp ). Voor het overnemen van gedeelte(n)
 uit deze uitgaven in bloemlezingen, readers en andere compilatiewerken ( artikel 16,
 Auteurswet 1912 ) dient men zich tot de uitgever te wenden.
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Woord vooraf
In 2016 schreef ik de eerste versie van Goed bezig! Praktijkgids voor de 
professional organizer. Er bestond toen nog geen Nederlandstalige
publicatie over het vak, dat vond ik een gemis. Zelf was ik als startende 
organizer enorm zoekende, en omdat je als ondernemer niet altijd
een collega onder handbereik hebt, leek me zo’n gids met praktische
informatie een aanwinst voor de beroepsgroep. 

Ontwikkelingen
Sindsdien is er veel veranderd. Ons beroep is bekender geworden en 
jaarlijks komen er honderden nieuwe collega’s bij. Je kunt zelfs
organizer worden door een online cursus te volgen. Ook zijn er, onder 
invloed van maatschappelijke ontwikkelingen en de media, nieuwe 
trends ontstaan zoals organizen op afstand, duurzaam organizen 
en luxe organizing. Organizers zijn niet meer weg te denken uit de 
WMO, al was het maar omdat ze er met hun onbevooroordeelde op-
treden vaak in slagen het vertrouwen van cliënten te winnen. Tot slot 
werken organizers vaker samen, niet alleen als onderaannemer maar 
ook in multidisciplinaire teams, coöperaties, regiogroepen en andere 
netwerkverbanden. 

Kwaliteit
Er is veel om trots op te zijn, maar er is ook nog veel te doen. Zo gaan 
startende organizers nog steeds zonder begeleiding aan de slag, en is
er geen toezicht op de kwaliteit van de dienstverlening. Zelf merkte ik 
bij de start van mijn praktijk al snel dat leeftijd, opleidingsniveau, werk-
ervaring en het deelnemersbewijs van een basiscursus onvoldoende 
bagage waren om ter zake kundig aan de slag te gaan. Daarom denk 
ik dat er nog steeds behoefte is aan een boek waarin kort en krachtig 
wordt samengevat welke kennis en vaardigheden van belang zijn bij 
het uitoefenen van je beroep.
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Leeswijzer
Dit boek bestaat uit vier hoofdthema’s, onderverdeeld in vier hoofd-
stukken. Het eerste thema, Klanten werven, betreft een onderwerp 
waar veel organizers mee worstelen: acquisitie. Hoe werf je klanten
en wat kom je tegen als je met mensen in gesprek gaat over je vak?  
De manier waarop je communiceert, bepaalt voor een belangrijk deel 
of zij met je in zee willen gaan.

In het tweede thema, De vraag ontrafelen, staan de eerste contacten 
met je klant centraal. Ik bespreek daarin hoe je kunt achterhalen waar-
door je klant het probleem niet zelf op kan lossen, zodat je gerichter 
aan de gekozen doelen kunt werken. Achtergrondinformatie en 
mensenkennis kunnen je daar enorm bij helpen.

Hoe houd je vervolgens grip op het organizing proces? Daarover gaat 
de reeks hoofdstukken onder het thema Het proces begeleiden. Je voelt 
je verantwoordelijk voor het eindresultaat, maar je klanten reageren 
soms anders dan je verwacht of hoopt. Hoe kun je tactvol regie nemen 
en het proces in goede banen leiden?

Het laatste thema is Professioneel werken. De complexe casuïstiek
waarbij we worden ingeschakeld, vergt soms het uiterste van onze 
professionaliteit. Hoe maak je duidelijk wat je te bieden hebt en hoe 
blijf je jezelf ontwikkelen? Daar gaat dit laatste hoofdstuk over.
     
Vierde druk
Bij het voorbereiden van de vierde druk is de inhoud grondig herzien. 
Eén hoofdstuk is volledig herschreven, vele andere zijn geactualiseerd. 
Verschillende collega’s hebben me daarvoor van feedback voorzien, 
teksten nagelezen en ervaringen aangeleverd. Het zijn er te veel om bij 
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naam te noemen, maar ik dank hen van harte.    

Om de leesbaarheid van de tekst optimaal te houden, heb ik waar 
nodig noten opgenomen met een extra toelichting. Je vindt ze achter in 
het boek in het notenhoofdstuk. De boeken van de auteurs die ik in de 
tekst noem, vind je in de literatuuropgave daarna.
    
Krachtige impuls
Veel organizers verkopen hun dienst met de onderliggende boodschap 
‘organiseren kun je leren’. In Goed bezig! lees je hoe je deze belofte waar 
kunt maken. Je krijgt de kennis en vaardigheden om klanten met prak -
tische problemen op een persoonlijke, respectvolle en verantwoorde 
manier te helpen hun patronen te doorbreken.

De casuïstiek die ik hierbij gebruik is gebaseerd op de honderden
verhalen over organizen die ik de afgelopen jaren heb verzameld;
de aangereikte methodes zijn in de praktijk van de School voor
Organizing getoetst. Ik hoop dan ook van harte dat dit boek je een 
krachtige impuls geeft om aan je professionaliteit te werken en als
organizer ‘goed bezig’ te zijn.
    
Martine Vecht
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’Met een eigen niche
is het gemakkelijker om 
content te bedenken'

LAAT JEZELF ZIEN 

Hoofdstuk 1
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Vol overtuiging en passie ben je professional organizer geworden. 
Het is het leukste beroep dat er bestaat, vind je. Je hebt alles tiptop 
geregeld en organisatorisch staat je bedrijf als een huis. Nu is het 
wachten op klanten... Die komen echter niet vanzelf. Eerst moeten 
mensen weten dat jij er bent en waarvoor ze bij jou terecht kunnen. 
Zichtbaarheid is daarbij een sleutelwoord.

Netwerken is voor ondernemers essentieel om aan opdrachten te 
komen. Toch vinden veel mensen het spannend om zichzelf te 
presenteren. Juist ook omdát je een persoonlijke dienst verkoopt,
staan mensen niet meteen in de rij. Ze kennen jou niet en jij hebt zelf 
waarschijnlijk nog niet zoveel ervaring met acquisitie. Veel startende 
ondernemers verkijken zich daarop en worden zenuwachtig en
misschien zelfs onzeker als het inkomen uitblijft. Hoe overwin je al
die hobbels en laat je jezelf zien?

Maak vlieguren
Zorg er om te beginnen voor dat je ervaring opbouwt. Proefklanten
begeleiden is daar een goede manier voor. Je deed het misschien al in je 
opleiding: ga daar in de eerste maanden van je onderneming mee door. 
Misschien kun je zelfs vlieguren maken bij je werkgever als je nog in 
loondienst bent. Het organizen gaat je dan steeds gemakkelijker af, je 
voelt je nuttig en je krijgt vaak energie van tevreden klanten. Ook kun 
je daardoor gemakkelijker vertellen over je beroep en wat het oplevert. 
Als je je diensten aanbiedt in de vorm van een ( gratis ) proefsessie, is de 
kans reëel dat je er een vervolgopdracht uithaalt.

Ontmoet collega’s
Onderschat ook de relaties met collega’s in je nabije omgeving niet.
Ervaren organizers hebben vaak een volle agenda en spelen regelmatig
werk door aan collega’s die ze persoonlijk kennen en vertrouwen.



1 3

KL
AN

TE
N 

W
ER

VE
N

KL
AN

TE
N 

W
ER

VE
N

Oriënteer je daarom in je regio en maak kennis met de organizers die 
hier werkzaam zijn. Er zijn er vast bij met wie je een klik hebt. Ook 
aan de mensen die nog startend zijn, kun je steun hebben. Organiseer 
bijvoorbeeld samen activiteiten zoals op een beurs staan of een work-
shop geven. Organizers opereren vaak solo, maar als jullie je krachten 
bundelen, kun je veel meer bereiken.

Kies een niche
Als je weet welke doelgroep je wilt bedienen en welk probleem je voor 
hen op kunt lossen, is het veel gemakkelijker om je verhaal daarop af
te stemmen. Binnen elke markt ( zorg, particulier en zakelijk ) vind je 
verschillende doelgroepen met elk hun eigen knelpunten. Jonge ouders
met uitpuilende huizen, kenniswerkers die het overzicht kwijt zijn, 
senioren die kleiner willen gaan wonen. Waarschijnlijk heb je met de 
ene groep meer affiniteit dan de andere, of ben je ervaringsdeskundige. 
Maak daar gebruik van. Door je te specialiseren, kom je betrouwbaarder
over, en de ervaring leert dat je dan gemakkelijker klanten werft.

Zorg voor regelmaat
Wat organizers doen om zichzelf onder de aandacht te brengen en wat 
succesvol is, hangt erg van hun persoonlijke talenten en/of achtergrond.
Er zijn organizers die blogs of nieuwsbrieven schrijven, podcasts
maken, advertenties plaatsen via Instagram of Facebook, online
cursussen aanbieden, een evenement of ‘challenge’ organiseren, 
hun auto bestickeren enzovoort.

Ondernemen is net als fietsen: als je niet trapt, dan val je om. Zet dus 
niet eens in de maand een update op LinkedIn, maar zorg dat je daar 
met regelmaat te vinden bent. De kans is dan groter dat mensen aan 
jou denken als zijzelf of anderen een organizer zoeken.
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Laat jezelf zien
Onderschat tot slot de kracht van ‘live’ netwerken niet. Mensen krijgen
dan beeld en geluid bij jou als persoon, wat belangrijk is als je een per-
soonlijke dienst levert. Overweeg om lid te worden van een zakelijk 
netwerk en ga naar borrels en ondernemersbijeenkomsten in jouw 
regio. Ook het lidmaatschap van de beroepsvereniging NBPO is zeer 
aan te bevelen. Door de bijeenkomsten blijft je kennis op peil en het is 
inspirerend om met vakgenoten ervaringen uit te wisselen. 
    
In de media
De ultieme manier om jezelf te laten zien, is in de media komen. Het 
levert zelden klanten op, maar toch is het leuke publiciteit waarmee je 
je verder kunt profileren. Pas er wel voor op dat je niet in het frame van 
‘opruimhulp’ wordt geplaatst en houd controle over de inhoud van de 
publicatie en jouw imago. Hier kun je op letten: 
▸  Wat weet de journalist al van organizing? Welk beeld heeft hij of 

zij van de beroepsgroep? Vaak gaan de associaties niet verder dan    
Marie Kondo.

▸  Vertel met concrete voorbeelden waarom organizen soms lastig is 
en waar mensen tegenaan lopen.

▸  Bedenk van tevoren enkele eenvoudige originele tips. Journalisten 
zijn er dol op.

▸  Leg niet te veel nadruk op werkplezier. Daarmee suggereer je dat 
organzing jouw hobby is. Vertel liever hoe blij klanten met jou zijn 
en laat merken dat je een professional bent.

▸  Check welk beeld er bij het artikel wordt gebruikt of draag zelf wat 
suggesties aan. Word er een foto gemaakt, laat je dan niet portret-
teren met schoonmaakartikelen. Dat doet afbreuk aan het beroep.

▸  Zeg dat je het artikel voor publicatie wilt lezen om te voorkomen dat 
er fouten in sluipen.
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Inge: "Diverse televisieprogramma’s hebben geholpen om het beroep 
van professional organizer onder de aandacht te brengen, maar 
helaas schrikt het gecreëerde beeld ook af, vooral door de rigoureuze 
wijze waarop veel spullen worden weggegooid. Doordat organizers de 
begeleiding vaak over langere tijd uitspreiden, gaat de verandering 
geleidelijk, waardoor (gedrags)verandering duurzaam blijkt en de 
kwaliteit van leveren verbetert. Dat wordt wel eens vergeten."
     
Praten over geld
In de zakelijke markt en de zorgmarkt is de tariefstelling tamelijk
helder. Bedrijven doen doorgaans niet moeilijk over uitgaven die het 
functioneren van het personeel verbeteren, en in de WMO zijn de 
tarieven vastgesteld. In de particuliere markt wordt nog wel eens 
besmuikt gekeken bij het noemen van tarieven. Vind je praten over geld
niet prettig of heb je vaak te horen gekregen dat het wel veel kost ?
Voorkom teleurstelling bij jouzelf en de ander en zet je tarieven op 
je website. Je kunt dan meteen onderbouwen waarom het de moeite 
waard is om een professional organizer in te schakelen.
    
Kleine beurs
Is je tarief een struikelblok? Bied serieuze gegadigden met een kleine 
beurs een alternatief. Er zijn immers genoeg andere mogelijkheden: 
ondersteuning via WhatsApp, Skype, mail of telefoon, online groeps-
sessies, challenges, facebookgroepen en zo verder. Zeker als je je op 
een doelgroep richt die minder te besteden heeft, is een menukaart 
met mogelijkheden variërend in prijs een prima manier om hen toch
de mogelijkheid te bieden om van jouw diensten gebruik te maken.
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Kort en krachtig
Om jezelf te kunnen verhuren als organizer, is het belangrijk dat je
regelmatig zichtbaar bent. Jezelf verkopen gaat echter een stuk ge-
makkelijker als je ervaring hebt met organizen, dus zoek proefklanten
als je agenda in eerste instantie nog leeg is. Leg ook contacten met
organizers in de regio die misschien werk aan je kunnen doorspelen. 
Met een eigen niche is het gemakkelijker om content te bedenken. 
Gaandeweg zul je ontdekken welke doelgroep en welke wijze van 
netwerken het beste bij je past. Zorg in elk geval voor regelmaat en
bewaak je imago. Om daadwerkelijk aan opdrachten te komen, is het 
tot slot belangrijk om een goede tariefstelling te kiezen en daar tijdig 
over te communiceren. Transparantie vinden de meeste klanten wel
zo prettig.
   

0PDRACHT 1
Nadat mensen jou ontmoet hebben, gaan ze je mogelijk googelen.
Zorg dus dat je vindbaar bent! Een aantrekkelijke website is dé 
manier om een goede indruk te maken. Laat deze door een
professional bouwen, investeer in een mooie profielfoto en zorg
dat je naam, telefoonnummer en mailadres goed vindbaar zijn.
Als tijdelijk alternatief is een compleet LinkedIn profiel acceptabel. 
Kies daarnaast één social mediaplatform waarop je regelmatig
content plaatst die voor jouw niche interessant is.
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