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In het vorige nummer van Esthéticienne heb je de eerste vijf stap-
pen kunnen lezen om je eigen passievitaliteit te ontwikkelen of te 
versterken. De volgende vijf onderdelen komen nu aan bod, door-
drenkt met voorbeelden uit de praktijk. Hoofdredacteur van dit 
vakblad, Yvonne de Leeuw, raakte zo geïnspireerd door Lorraine 
dat ze het aandurfde de passievitaliteitstest te doen. Dat bracht 
haar heel veel nieuwe ideeën en inzichten die ze graag met u deelt.

LeeRGieRiG
Wees leergierig is de zesde stap die tot succes leidt. Lorraine: 
“Cruciale eigenschappen daarvoor, zijn goed kunnen luisteren, 
samenvatten en doorvragen. Als je een nieuwe cliënt krijgt, dan 
is het heel belangrijk te weten wat hij of zij verwacht en dat kun 
je op deze wijze te weten komen. Als je wezenlijk geïnteresseerd 
bent in de ander, dan leer je die ander, met al zijn wensen, op 
deze manier kennen. Vat wel regelmatig het verhaal samen om 
te checken of je alles goed hebt begrepen.” Luisteren is belang-
rijker dan zelf je verhaal vertellen, is de mening van Lorraine. “Je 
cliënt betaalt jou toch niet om jouw verhaal over bijvoorbeeld je 
kinderen aan te horen? Luister juist naar je cliënt. Want dat is een 
belangrijke reden dat zij komt, dat er iemand naar haar relaas 
luistert. Niet alleen de kwaliteit van jouw behandeling, ook jouw 
interesse in je cliënt bepaalt het succes van je salon. Leef mee. 
Maar blijf wel jezelf, want daardoor sta je meer open voor ande-
ren.” Daar hoort ook bij dat je je kleedt zoals iemand die je graag 
wilt zijn. “Zelfs als je een boodschap doet, moet je goed gekleed 
en verzorgd zijn; dat is een onderdeel van je vak. Want je kunt 
(potentiële) cliënten tegenkomen en die zien hun schoonheids-
specialist graag zo.” Het grondig lezen van Esthéticienne hoort 
eveneens bij het leergierig zijn: “Houd je vakliteratuur goed bij, 
dan blijf je op de hoogte. Verder is ook het beursbezoek van groot 
belang. Ik hoor wel eens dat er op een beurs nooit wat nieuws te 
zien is. Maar sla maar eens een paar jaar over, dan zul je versteld 
staan van de ontwikkelingen die je daardoor gemist hebt.” Stap 
zeven gaat over positief zijn, met de belangrijke pijler: praat altijd 
positief over je bedrijf. Lorraine: “Vertel je cliënten nooit dat het 
niet goed gaat met je salon, of dat je agenda te leeg is. Iedereen 
wil toch door een succesvolle specialist geholpen worden? Ster-
ker nog: ze willen de beste! Zelfs al heb je een dag geen enkele 
afspraak, doe dan toch alsof het lastig is een nieuwe cliënt op de 
gewenste tijd in te plannen.” Ze voegt echter wel toe dat je in 
deze crisistijd je cliënten meer tegemoet moet treden dan anders 
het geval zou zijn: “Als jouw cliënt de hele dag werkt en graag 
daarna naar jouw salon wil komen, pas dan je sluitingstijd aan. 
Of start een keertje wat eerder als je cliënt bijvoorbeeld voor een 
belangrijke afspraak toch graag eerst voor een behandeling bij 
jou langs wil komen.” Een positieve benadering hoort daar ook 

bij: “Vertel dat je de mooie huid nog mooier wil maken. Als je cli-
ent hoort dat haar huid er zeer slecht uitziet, dan geeft dat een 
deuk in het zelfvertrouwen. Dat geldt ook voor jezelf.” De auteur 
van het boek Passievitaliteit: “Geef eveneens complimenten aan 
jezelf. Ga bijvoorbeeld aan het eind van de dag na welke vijf din-
gen je goed hebt gedaan. Klop jezelf letterlijk op de schouder met 
teksten als: ‘Wat heb ik die cliënt goed te woord gestaan’.”

POSitieF
Verzamel positief ingestelde mensen om je heen. Lorraine: “Niet 
alleen is het zonde van je tijd om met een negatieveling op te trek-
ken, het kost ook veel te veel negatieve energie. Werk je met anderen 
samen, wat in deze tijd toch wel een basis is voor succesvol onderne-
men, zorg dan dat ze een positieve uitstraling hebben en blij in het 
leven staan. Dat heeft zijn weerslag op jou.” Wees verantwoordelijk 
voor het resultaat is de achtste stap. Lorraine: “Het klinkt misschien 
overdreven, maar bekijk elke week je cijfers en vergelijk die met je 
doelen. Dan weet je meteen waar je aan toe bent en kun je direct 
ingrijpen als dat nodig is.” Ze vervolgt: “Het grote doel, waarom je 
met je salon wilt gaan starten, is bijvoorbeeld het mooier maken 
van de huid van je cliënten. Een subdoel daarvan is dat je daarmee 
een bepaald inkomen wilt genereren. Daarom ken je de cijfers van 
de omzet die daarvoor nodig is. Check regelmatig of je dat haalt.” 
Daarmee hangt samen dat je ook de regisseur bent van je eigen 
leven. “Daarvoor ben je bovendien zelf verantwoordelijk. Geef niet 
bijvoorbeeld de crisis de schuld als het even wat minder gaat, maar 
onderzoek welke kansen en mogelijkheden je hebt om jouw situatie 
te verbeteren. In deze tijd wordt er meer gevraagd van je onderne-
merschap dan voorheen. Er zijn altijd kansen. Misschien willen jouw 
cliënten wel liever thuis behandeld worden. Hoe kun je op die wens 
inspelen? Wees daarin fl exibel.” Een ander helpen hoort ook bij deze 
stap: “Als jouw collega omkomt in het werk, bied dan eens aan om te 
assisteren. Dat vermindert niet alleen de stress bij jouw collega, maar 
vergroot ook onder andere het plezier in jullie samenwerking.” Stap 
negen, werk samen, sluit daar mooi op aan. Lorraine: “Werk je met 
iemand samen, dan zul je waarschijnlijk regelmatig met elkaar van 
mening verschillen. Door daarover met elkaar te praten, kun je op 
een positieve manier een besluit nemen waarbij je begrip hebt voor 
elkaars standpunten.” Zo kun je ook de behandelingen in je salon ver-
delen: “Kies voor die specialisatie waarin je excelleert, zodat ieders 
kwaliteiten ten volle benut kunnen worden.” Een belangrijke pijler is 
het kunnen inleven in de ander: “Realiseer je dat je cliënt meer van 
de behandeling begrijpt als hij weet wat jij doet en waarom. Daar-
door zal die ook eerder thuis voortgezet worden. Deel jouw kennis 
waardoor je behandeling eff ectiever wordt. Maak hierbij eveneens 
duidelijk wat jouw producten doen. Denk ook aan samenwerkings-
vormen met andere bedrijven als de sportschool, de yogadocent en 
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10 tiPs voor een 
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Passie en vitaLiteit, daar draait het om, zoweL in het Leven aLs bij 
het starten van een eigen bedrijf. PassievitaLiteit noemt Lorraine 
vesterink dat en dit kun je in tien staPPen bereiken. want aLs je 
met Passie je saLon start of uitbreidt, dan werk je met PLezier. 
Lorraine: “hierdoor bereik je meer resuLtaat, zoweL in je werk 
aLs in je heLe Leven. ondernemingsLust Loont!”
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Positief zijn
Yvonne de Leeuw had na het invullen van de PassieVitaliteitsTest op 
internet twee maal contact met Lorraine Vesterink. De uitkomst van 
de test vormde de aanleiding tot een volgens Yvonne confronte-
rend gesprek: “Ik heb heel veel praktische tips gekregen. Het gekke is 
dat ik het meeste van datgene wat ik anders zou kunnen aanpakken 
wel wist. Maar ik werd nu echt met de neus op de feiten gedrukt.” Het 
belangrijkste punt dat naar voren kwam, is dat Yvonne te weinig 
aan haar ontspanning toe kwam: “Ik nam er gewoon de tijd niet 
voor. Op de redactie is het door de deadlines altijd 
druk en ik dacht dat er daarom geen tijd was voor 
ontspanning.” Toen door het beschikbaar komen 
van een mooie schoonheidssalon vlak bij haar in de 
buurt een andere droom van Yvonne in vervulling 
kwam, namelijk het starten van haar eigen skin care 
center, bleek er helemaal geen vrije tijd meer over 
te blijven. Zij combineert op dit moment twee 
droombanen. Maar, het werd eigenlijk te druk: “Een 
valkuil van mij is dat ik niet makkelijk ‘nee’ kan 
zeggen. Daardoor werd deze combinatie voor mij 
eigenlijk een te grote belasting. Doordat Lorraine 
me op het hart drukte dat ik niet gezond bezig ben, en dat dat 
gezondheidsrisico’s met zich meebrengt, ben ik me nu meer bewust dat 
ik voor mezelf echt vrije tijd in moet plannen. In het begin was dat 
moeilijk, want ik was dat niet meer gewend.” Nu lukt het al een stuk 
beter: Yvonne neemt meer tijd voor sport en ontspanning. “En ik 
merk het effect al direct: het is veel rustiger in mijn hoofd gewor-
den. Het mooie daarvan is, dat ik daardoor meteen al meer energie 
heb waardoor ik veel efficiënter kan werken.” Lorraine vult aan: Er 
zijn heel erg veel mensen die het moeilijk hebben om stap 1 te 
realiseren. Hard werken kun je alleen vol blijven houden als je ook 
echt voor sport en ontspanning zorgt.” Yvonne blinkt uit in stap 6: 
“Ze kan heel goed luisteren, vragen stellen en observeren. Daardoor 
kan ze zoveel voor elkaar krijgen. Niet alleen praat ze heel 
gepassioneerd over de huid, ook verlaten haar cliënten geheel 
ontspannen haar salon. Zij gaat voor haar droom, het mooier 
maken van de huid. De cliënt voelt zich daardoor serieus genomen. 
Van heinde en ver komen ze daarom naar haar toe voor een 
behandeling. Dat is mooi om te zien. Ook in haar werk op de redactie 
profiteert ze van deze eigenschappen. Stap 7, het positief zijn, is 
eveneens een kwaliteit van Yvonne. Zo is zij goed in het verzamelen 
van positieve mensen om haar heen, waardoor haar netwerk heel 
groot is.” Lorraine voegt toe: “Als je positief denkt, dan creëer je 
kansen. En datgene waaraan je positieve aandacht geeft, dat groeit.” 
Ze vervolgt: “Als het Yvonne lukt om voor haar passies te blijven 
gaan, en als zich bewust blijft van het belang van het nemen van 
rust, dan zal ze straks nog hoger scoren als ze de PassieVitaliteits-
test nog een keer doet. Dat betekent dat ze nog meer positieve 
resultaten zal bereiken in zowel haar werk als in haar privéleven.”
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de kledingzaak om de hoek.” Lorraine heeft nog een andere tip: “Ga 
zelf eens in je behandelstoel zitten, of in je wachtkamer, en neem 
waar wat jouw cliënt ziet. Hoe ziet bijvoorbeeld het stucwerk van het 
plafond eruit en zitten er geen grote spinnenwebben? ” Ook afstem-
men is van belang: “Als je het masker met een kompresdoekje ver-
wijdert, vraag dan of de temperatuur ervan aangenaam is. Check 
continu, dan voelt je cliënt zich gehoord en hij weet daardoor dat zijn 
welbevinden voor jou belangrijk is. Dat versterkt de band tussen jou 
en je cliënt.”

Authenticiteit
Het tiende en laatste onderdeel van het stappenplan heet ‘Kom 

10 stappen 	 4 pijlers per stap	       Score 1 - 10

1. Work hard, play hard, 	 •	 Hard werken, 

    rest hard	 •	 Sporten

		  •	 Intensief ontspannen

		  •	 Focus hebben	

2.Ga op ontdekkingsreis	 •	 Afstand nemen

		  •	 Vallen en opstaan

		  •	 Openstaan voor anderen

		  •	 Omgaan met onzekerheid	

3. Doe wat je eigenlijk	 •	 Beslissingen nemen

    niet durft	 •	 Vertrouwen hebben

		  •	 Doelen stellen

		  •	 Visualiseren	

4. Geloof erin en ga	 •	 Eigenwaarde hebben

    ervoor	 •	 Proactief zijn

		  •	 Volhouden

		  •	 Risico’s nemen	

5. Laat je zien	 •	 Contacten opbouwen

		  •	 Contacten onderhouden

		  •	 Discipline hebben

		  •	 Geven 	

6. Wees leergierig	 •	 Vragen stellen

		  •	 Observeren

		  •	 Jezelf zijn	

7. Wees positief	 •	 Altijd positief over je 

			   bedrijf praten

		  •	 Kansen in je netwerk zien

		  •	� Positieve mensen om je 

			   heen verzamelen

		  •	 Positief kritisch zijn	

8. Wees verantwoordelijk	 •	 Je functie verbreden

    voor het resultaat	 •	 Oog voor detail hebben

		  •	 Flexibel zijn

		  •	 Anderen helpen	

9. Werk samen	 •	 Afstemmen

		  •	 Inleven

		  •	 Jezelf aansluiten	

10. Kom dichter bij jezelf	 •	 Jezelf accepteren

		  •	 Zelfkennis hebben

		  •	 Authentiek zijn

		  •	 Je eigen mening vormen

	

Naam: 	 Score passieVitaliteit 

	
Voor elk onderdeel krijg je een cijfer tussen de 1 en de 10. 
Hoe hoger de score, hoe meer passievitaal je bent.

dichter bij jezelf’. Jezelf laten zien hoort daar ook bij volgens de auteur: “Dat maakt het een-
voudiger je van anderen te onderscheiden. Als je voor een Boeddhistische levensstijl kiest, zet 
dan bijvoorbeeld een of meerdere Boeddhabeeldjes in je salon. Of als je schildert, hang dan 
je eigen schilderijen op. Houd je van wit, zorg dan dat alles in je salon zoveel mogelijk wit is. 
Richt je salon zo in, dat je jezelf optimaal op je gemak voelt. Dan trek je cliënten aan die bij je 
passen.” Een van de moeilijkste pijlers van stap tien is authenticiteit. “Heb je genoeg zelfver-
trouwen om jezelf te zijn, te laten zien wie je bent en waar je voor staat? Het is gemakkelijker 
om authentiek te zijn als je dingen doet waar je hart ligt. Wil je met hart en ziel een salon star-
ten, ga er dan voor. Visualiseer je droom en maak hem waar. Werk vanuit je passie. De factor 
voor het welslagen van je plannen is dat je cliënten een positieve beleving krijgen door een 
bezoek aan jouw salon. Werk je daaraan, dan is de kans op succes heel groot.” Op de site www.
deuniekeondernemer.nl kun je door middel van het invullen van een haalbaarheidsscan de 
haalbaarheid van je ondernemingsplan ontdekken. Je krijgt dan een volledig overzicht en een 
persoonlijk rapport van de haalbaarheid van je plan. Het gaat er daarbij niet zozeer om of je 
idee goed is, maar of je ondernemingsplan voldoende is voorbereid, zodat je met succes kunt 
starten. Uit het rapport blijkt bovendien onmiddellijk welke onderdelen van je ondernemings-
plan nog aandacht behoeven en of je plan al een ‘go’ is of (nog) niet. Eveneens op deze site kun 
je de PassieVitaliteitsTest (gratis) doen. Aan het eind ervan ontvang je eveneens een rapport. 
Je kunt daarmee onder meer zien hoe passievitaal je bent in vergelijking met anderen. Onze 
hoofdredacteur Yvonne de Leeuw vulde dit in. Hierdoor, en door de gesprekken met Lorraine 
daarover, deed zij zoveel inspiratie op, dat ze dit graag met de lezer deelt (zie kader)

Voor meer informatie: www.passievitaliteit.nl

De tien stappen van de Passievitaliteitstest: 
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