INTERVIEW

Marja van der Ende
profiteert van haar rugzak

Veelzijdig

Hoe ga & als sport- of Wellnessmasseur de markt op? Daarover heeft

Tekst: Janke Greving

Een vakantie in Turkije bracht haar
op het spoor van een nieuwe missie.
In dat land kan het immers haast niet
anders of je laat je als toerist mas-
seren. Marja deed dat ook, en naast
ontspanning gaf die massage haar
ook het idee over een andere invul-
ling van de toekomst.

‘GEWELDIG’

‘Wat zou het geweldig zijn als ik
dat ook zou kunnen’, dacht Van
der Ende. Ze zocht bij thuiskomst
ogenblikkelijk op de website van
de Kamer van Koophandel naar de

mogelijkheden. Haar keuze viel op
een cursus sportmassage en dat
bleek het begin van een veelomvat-
tende carriere in een totaal ander
vakgebied.

Veel sportmasseurs zullen zich her-

kennen in het scenario dat zich toen

i voltrok. Het diploma sportmassage,

dat ze in 2003 in ontvangst mocht
nemen, vormde namelijk de op-
maat voor een hele trits aan andere
cursussen.

Van der Ende leerde haptonomi-
sche ontspanningsmassage, ener-
getische massage, acupressuur,

: voetreflexmassage, ayurvedische
massage, bindweefselmassage, oe-
i fentherapie en stoelmassage (Touch
i Pro®). Samen met inleidingen in de
farmacologie, pathologie en anam-
! nestische vaardigheden mocht Van
i der Ende zich tenslotte holistisch

i massagetherapeut noemen. Een

i cursus medische basiskennis ef-

i fende de weg voor vergoeding door
i zorgverzekeraars.

HERKENBAAR

‘Mijn tempo lag hoog’, vertelt Van

i der Ende, ‘soms misschien ook wel
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DO’S AND DON'’TS BlJ DE
START VAN JE BEDRUF

Blokkade-expert Marja van der
Ende heeft haar leermomenten
helder voor ogen. Doe er je voor-
deel mee:

Hl Bewaak je grenzen. Ga niet te
lang door met cliénten bij wie je
je niet prettig voelt. Krijg je het
Spaans benauwd als je een be-
paalde naam in je agenda tegen-
komt? Onderzoek waarom, ga dan
het gesprek aan en verwijs deze
cliént eventueel door naar een
collega.

Y Wees je ervan bewust dat een
te grote betrokkenheid belem-
merend kan werken. Blijf profes-
sioneel en durf “nee” te zeggen.
Vraag je af of het verstandig of
wenselijk is om je familie, buren,
vrienden of kennissen te blijven
behandelen.

HE Korting geven om cliénten te
werven? Denk daar goed over

na. Dergelijke acties leveren je
maar zelden de cliénten op uit

de door jou beoogde doelgroep.
Organiseer liever een thema-
avond, bijvoorbeeld over stress of
hoofdpijn. Toch korting geven?
Dan liever op de tweede behande-
ling. Dan heb je twee keer de ge-
legenheid om je cliént je kwaliteit
te laten ervaren.

3 Een aparte praktijkruimte is
vaak duur en je moet veel clién-
ten behandelen om die kosten
terug te verdienen. Dat kan een
goede reden zijn voor een praktijk
aan huis. Als de cliént daar geen
moeite mee heeft, ben je toch pro-
fessioneel bezig.

B Pin je niet vast op één bezig-
heid of één doelgroep. Veelzijdig
ondernemen is wellicht niet altijd
even gebruikelijk, maar geeft je
wel de ruimte om al je talenten
in te zetten. Het is een schitteren-
de manier om jezelf optimaal te
ontwikkelen.

even té hoog. Ze heeft een grenzelo-
ze nieuwsgierigheid naar de werking
van het lichaam, en vooral naar de
werking van de hersenen. Om dat te
kunnen bevatten volgde ze ook nog
twee coachingsopleidingen, stortte
ze zich op de orthomoleculaire ge-
neeskunde en EMDR, en, en, en...
Van het een kwam het ander: het
sportmassagevirus veroorzaakte een
cursusvirus.

Toch wijkt Van der Ende’s verhaal ook
opvallend af van dat van veel begin-
nende sportmasseurs. Want de eigen
praktijk waarmee ze in 2005 begon
—ver voordat ze alle cursussen had af-
gerond —liep binnen een jaar tijd zo

goed, dat ze haar baan in de marke-
ting met een gerust hart achter zich
kon laten. Studiegenoten waren ver-
bluft: ‘Hoe doe je dat toch? Hoe heb
je je agenda zo snel vol gekregen?’
‘Ilk had me al vaker lopen verwonde-
ren dat het opzetten van een prak-
tijk, de bedrijfsvoering en de marke-
ting tijdens geen van de cursussen
ooit echt aan bod waren gekomen’,
vertelt Van der Ende, ‘en daarover
ben ik toen het gesprek aangegaan
met het opleidingsinstituut waar ik
studeerde. “Kom het maar doen”,
was hun reactie, “met jouw achter-
grond ben je daar geknipt voor.” En
70 groeide een nieuwe tak aan haar
onderneming.
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MEER DOELGROEPEN

Volgens Van der Ende is het prima
om je bij het opzetten van een eigen
bedrijf toe te leggen op meer dan
één doelgroep. Zelf ben ik begon-
nen met in mijn achterhoofd het
idee dat er in het Westland, waar

ik vandaan kom, veel sporters wo-
nen, wat in theorie betekent dat er
veel sportmasseurs nodig zijn. Maar
toen ik eenmaal op gang was, heb ik
mijn werkterrein enorm verbreed en
verdiept.

BLOKKADES

‘Ik noem mezelf allang geen holis-
tisch massagetherapeut meer en
ook geen coach, ook al ben ik het

beide. Ik noem mezelf nu blokkade-
expert, want dat is wat ik doe: ik help
mensen die zijn vastgelopen om hun
blokkades op te ruimen. Daarbij ga
ik er met de cliént dwars doorheen:
ik zoek die spanning bewust op en
mijn kennis die ik door sportmas-
sage heb opgedaan komt me daarbij
vaak goed van pas. Ik probeer die te
vergroten in plaats van te temperen.
Uiteindelijk wordt het lichaam die
spanning zat en geeft het de weer-
stand op.

Volgens Van der Ende zijn blokkades
ook de oorzaak van het moeizaam
op gang komen van een eigen be-
drijf. ‘Want je kunt alles weten over
je vak: het succes van een eigen on-
derneming valt of staat bij de fysieke
en emotionele reactie die je hebt bij
de gedachte dat je gaat beginnen.
Een terloopse opmerking van iemand
“dat het je toch niet gaat lukken”
kan uitgroeien tot een belemme-
rende overtuiging, die weer fysieke
spanning oplevert. Wil je dus lekker
van start gaan, dan moet je begin-
nen met het opruimen van je eigen
blokkades, en elke nieuwe blokkade
die je onderweg tegenkomt onder
ogen zien en aanpakken. Zorgen

dat je los blijft, dat je energie blijft
stromen. Jezelf ook laten masseren,
bijvoorbeeld’

FLYERS

Even terug naar de vliegende start
van Van der Ende’s eigen bedrijf. ‘1k
maakte mezelf bekend bij potentiéle
cliénten door te flyeren. Niet met een
standaard gevouwen A-4’tje maar
met een flyer in een piramidevorm,
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die je ook op kon hangen. Het was
bijna kerst, het had ook wel iets

van een kerstboom. Ik had ze zelf
gemaakt, zelf gevouwen, ik had er
veel tijd en vooral veel aandacht aan
besteed.

De flyer deed wat-ie moest doen.

Tot zeker twee jaar na het versprei-
den ervan kreeg Van der Ende nog
reacties op de flyers. 'Daarnaast bleef
ik netwerken, en daarbij vertelde ik
vooral waarém ik doe wat ik doe.
Dat werkt beter dan zeggen dat je
sportmasseur bent. En ik heb de pers
vaak benaderd, elke keer als ik iets te
melden had. Of dat nu ging om het
behalen van een diploma of om het
aankondigen van een thema-avond.

GROEIPROCES

Heel gewone dingen dus, maar wel
consequent doorgezet. Van der
Ende: ‘Marketing is dan ook geen
trukendoos. Voor mij is marke-

ting een voortdurend groeiproces,
waarbij je stukje bij beetje ontdekt
wie je passende cliént is. Want niet
iedere sportmasseur is hetzelfde of
werkt hetzelfde. Mijn collega om
de hoek werkt op zijn manier en

ik op de mijne. Wie je ideale clién-
ten zijn, ontdek je gaandeweg. Klikt
het niet of voelt het niet helemaal
lekker, schroom dan niet om een
collega aan te bevelen bij je cliént.
Organiseer samen met anderen ook
eens lezingen of workshops rondom
bepaalde thema’s zoals hoofdpijn,
inversietrauma’s, of kinesiotaping.
Hoezo concurrentie? Dat bestaat
niet. Je hebt een eigen voorkeur qua
werkwijze en doelgroep en samen-
werken kan je heel veel opleveren!
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