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Steeds meer gebruikers van de Alliance Adena ervaren het complete
aanbod van wat met IPL succesvol behandeld kan worden, waaronder
ook grijs, wit en blond haar en donkere huid (linksboven)

Hydratatie is de sleutel tot duurzame schoonheid en daarom biedt

Sothys ook een complete Hydradvance-productserie voor thuisgebruik
met onder andere een Sérum intensif hydratant (linksonder)

AviFit La Forma is specialist en leverancier op het gebied van Acoustic
Wave Therapy (AWT), stabiele cavitatie, IPL, radiofrequentie, ultrasound
en microdermabrasie (rechtsboven)

Voor een optimale gezondheid van de huid heeft Nimue Skin Technology
een prachtige serie boosters (rechtsonder)



INTERVIEW

In het Limburgse Panningen sprak vaktijdschrift De Beautysalon met Anja van Osch, eigenaresse van AviFit La Forma en schoonheidsinstituut La Vida, over

Op het moment dat we Anja spre-
ken heeft ze net de avond ervoor
een bijeenkomst van de succesgoe-
roe Carl van der Velden bijgewoond,
een ervaring waar ze nog helemaal
vol van is. “Hij vertelde dat angst de
grootste boosdoener is wanneer je
onderneemt. Gaan de zaken goed,
ga je dan niet bang afvragen wanneer

ondernemen en het winnende verschil

slapping en vet in probleemzones
(buikje, love handles, zadeltassen,
red.) voorbij komen en die wilde ik
ook kunnen helpen. Ik streef ernaar
een totaalconcept te bieden dat is
gericht op het hele lichaam, van over-
gewicht tot slechts een klein randje
vet. Anno 2011 is dat precies wat we
doen en ik durf dan ook vol vertrou-

De ster van AviFit La Forma, leverancier van apparatuur voor onder andere sta-
biele cavitatie, is rijzende. Ondanks de recessie en de teruglopende omzetten
waarmee veel collega’s te kampen hebben, draait het bedrijf van de bevlogen
onderneemster Anja van Osch beter dan ooit. “Onze kracht zit in continue ont-
wikkeling en verbetering. We blijven investeren in kennis, nieuwe apparatuur,
begeleiding en marketing”, aldus Anja, die haar bedrijfsnaam vormde uit haar
eigen initialen en het Spaanse woord voor ‘de manier’.

moesten werken. Ik kon geen pro-
blemen oplossen, terwijl ik dat het
mooiste vind wat er is, analyseren en
oplossen. Met name wat het lichaam
betreft: wat is het probleem, waar zit
het en wat kunnen we eraan doen?
Uiteenlopende oplossingen bekijken
en testen is ook wat we de afgelopen
jaren veel hebben gedaan. En pas
als we zelf overtuigd waren van de
werking en wisten: hiermee kunnen
we resultaat verkrijgen en succes
boeken, namen we het in het aan-
bod op.”

“Ik ben geen schoonheidsspecialiste
maar hecht wel waarde aan een
goede achtergrond. leder heeft zijn
vak, het mijne is uitzoeken, analyse-
ren en oplossen. Voor andere specia-

een vloeistof. Dus als iemand een
cavitatieapparaat heeft, wil dat nog
niet zeggen dat diegene daarmee
vetcellen kan weghalen. Factoren
als frequentie (kilohertz), vermogen,
software en behandelkop maken
pas dat met een dergelijk apparaat
de gewenste resultaten bereikt kun-
nen worden. De reden dat wij heb-
ben gekozen voor AMI (leverancier
van cavitatieapparatuur) is dat het
cavitatieprincipe voor vetreductie
mede is ontwikkeld door AMI in
samenwerking met de universiteit
van Zaragoza en een onderzoeksin-
stituut in Monza. Afgelopen jaren is
AMI blijven doorontwikkelen met als
resultaat de meest effectieve manier
voor vetreductie, stabiele cavitatie.”

“Als ondernemer

heb je dromen,

moet je durven en

moet je doen”

het fout zal gaan, maar richt je op het
goede en bouw dat uit.” Daarnaast
vertelt ze glunderend: “Hij gaf ook
nog tien voorwaarden voor succes
en ik ‘voldoe’ aan acht van die tien!”
Deze goede score is er niet een die
over één nacht ijs is gegaan, ook Anja
is klein begonnen.

Vertel eens wat meer over hoe AviFit
La Forma precies is ontstaan?

“lk ben in 2002 mijn eigen bedrijf
gestart met trainingsapparatuur — toen
nog twee apparaten — die in eigen
beheer werd ontwikkeld. Dat bleek
een succes en de twee apparaten die
ik had waren niet genoeg. We zijn uit
gaan breiden en betrokken een pand
in Maasbree. Ook daar groeiden we
op een gegeven moment uit ons
jasje en toen kwam de nieuwbouw
in Panningen op ons pad. Een pand
dat n6g meer mogelijkheden voor
uitbreiding bood, ik was er inmid-
dels namelijk achter dat ik méér dan
‘afvallen’ wilde bieden. We zagen
ook mensen met cellulite, huidver-

wen te zeggen dat wat het figuur-
probleem ook is, wij het kunnen
behandelen. Dat betekent overigens
niet dat we als bedrijf nu klaar zijn en
stilstaan, want stilstaan is doodbloe-
den; we blijven continu zoeken naar
de nieuwste en beste apparatuur, bij
voorkeur medisch klasse Il zodat je
weet dat je veilig werkt aan resultaat.
Die instelling heeft geresulteerd in
waar we nu staan.”

Van oorsprong ben je directiesecre-
taresse, hoe kom je er bij een onder-
neming in deze branche te starten?

“Het lichaam heeft me altijd geboeid,
vooral overgewicht. Ik kijk altijd naar
probleemzones en zag tien jaar gele-
den al dat daar een gigantische markt
voor open ligt. De interesse was er
dus en daarnaast ben ik echt een
mensen-mens, haal plezier uit de
omgang met mensen en help ze
graag hun problemen op te lossen.
Maar als ik destijds een klagende
medewerker wilde helpen dan kwam
de directeur zeggen dat ze maar

lismes neem ik mensen aan die daar
sterk in zijn zoals schoonheidsspeci-
alistes en een diétiste die alles weet
van een gezonde voeding. Mijn ach-
tergrond bestaat eruit dat ik heel veel
trainingen heb gevolgd en me zo de
materie eigen heb gemaakt. Ik heb
inmiddels wel bijna twintig bijscho-
lingen en cursussen in onder meer
Itali&, Polen, Duitsland, Zwitserland
en Israél gevolgd, gegeven door art-
sen en gericht op onze specialisaties
zoals cavitatie, radiofrequentie en
Acoustic Wave Therapy (AWT). Wat
is er nieuw, hoe kunnen we de
behandeling en de apparatuur verbe-
teren en het proces versnellen? We
reizen heel wat af om onze expertise
te kunnen blijven verbeteren.”

Het is al eerder aan bod gekomen
en iedere lezer weet wel ongeveer
wat het is, maar wat is cavitatie nu
precies?

“Cavitatie is eigenlijk niet meer
dan het natuurkundige principe
dat er vacuimbubbels ontstaan in

“Het is belangrijk om het verschil
aan te merken tussen lipolyse en
cavitatie. Bij lipolyse wordt het vet
uit de vetcel gehaald terwijl de cel
zelf intact blijft. Wil je definitief
vet verwijderen, dan moet je gaan
kijken naar hoe je de celwand (het
membraan) kapot kunt krijgen. Met
dat doel voor ogen is stabiele cavi-
tatie ontwikkeld, een principe dat
werkt op basis van twee pijlers: druk
en wrijving. Je oefent druk uit op
de vetcel waardoor de minuscule
gaatjes die elke vetcel heeft groter
worden en het vet erdoor naar bui-
ten komt. Tot hier is het lipolyse.
Stabiele cavitatie gaat verder door de
gemoduleerde frequentie waarmee
we werken. Die zorgt ervoor dat er
microbubbels in het vocht tussen
de vetcellen ontstaan, die blijven
trillen en wrijving geven. De cellen
schuren aan alle kanten tegen elkaar
waardoor de celwand dunner en
dunner wordt en op een gegeven
moment geen functie meer heeft.
Het natuurlijke afweersysteem ruimt

de resten van de vetcel verder op.
Om deze reden is stabiele cavitatie
definitief: de vetcel wordt voorgoed
opgeruimd.”

“Onze apparatuur wordt in ltalié
gemaakt. Ik ben tot deze leverancier
gekomen door de mogelijkheden te
onderzoeken. Net als een specia-

op hoe ik me kan onderscheiden
van mijn collega’s, zoals ik mijn
concurrenten oprecht noem. Daarbij
gaat het erom te streven naar het
winnende verschil. Net als in de
paardenraces hoeft dat maar twee
centimeter te zijn, dan win je al.
Ik zet hoog in op kennis, moti-
vatie, begeleiding en vaardigheid

“Ik heb me altijd heel erg gericht op hoe ik me kan

onderscheiden van mijn collega’s, zoals ik mijn con-

currenten oprecht noem. Daarbij gaat het erom te

streven naar het winnende verschil. Net als in de

paardenraces hoeft dat maar twee centimeter te

zijn, dan win je al. Ik zet hoog in op kennis, motiva-

tie, ondersteuning en vaardigheid want dat zijn de

vlakken waarop je het verschil kunt maken.”

liste die naar de beurs gaat om een
apparaat te kiezen en niet weet wat
nu het beste is, zo is het voor mij
ook. En alleen door onderzoek kom
je erachter wat je wel of juist niet
moet kiezen. Ik stel mezelf dan altijd
de vragen: wat is het voor een pro-
duct, wat voor bedrijf zit erachter,
hoe lang is het al op de markt, is
het een betrouwbare firma, op hoe-
veel en welke plekken verkopen ze,
zijn er onderzoeksrapporten naar de
effecten, is er een medisch klasse
Il-markering? Dit laatste is de enige
manier om te weten of iets veilig is;
onze apparatuur heeft deze marke-
ring. En de service van onze appara-
tuur wordt verzorgd door onszelf,
mijn man ondersteunt me daarin en
samen zorgen we dat onze klanten
snel geholpen worden en verder kun-
nen. De medisch klasse Il-markering
kost een bedrijf zelf veel geld en dus
kun je er gevoeglijk van uitgaan dat
de goedkope apparaten deze marke-
ring niet hebben, die gooien het puur
op de prijs. Wij zijn er zelfs achter
gekomen dat van de tachtig cavi-
tatieapparaten er minstens de helft
hetzelfde onderzoeksrapport gebrui-
ken door er gewoon hun naam in te
plakken. Check dus altijd goed of het
onderzoek klopt bij het apparaat.”

De apparatuur van AviFit La Forma
lijkt op zichzelf al onderscheidend,
maar de werkwijze van het bedrijf is
dat ook. In welk opzicht precies?

“Ik heb me altijd heel erg gericht

want dat zijn de vlakken waarop je
het verschil kunt maken. Marketing,
begeleiding, de apparatuur die wordt
gebruikt, hoe de behandeling wordt
uitgevoerd; dat zijn zaken waarin je
moet investeren. Ik houd me ook niet
bezig met hoe anderen het doen, die
zeggen dat ze de beste zijn. Of dat
zo is, weet ik niet maar wat ik wel
weet is dat wat wij bieden goed is
en dat onze begeleiding, training
en marketing goed zijn. Neem iets
simpels als een intakegesprek, een
essentieel onderdeel van de behan-
deling. Veel trainingen zijn puur op
het apparaat gericht, waar zit de aan/
uitknop etc. Maar het begint al veel
eerder: hoe krijg je de klant Uber-
haupt op de behandeltafel en hoe zit
het met de gezondheid van de klant?
Een gezondheidsverklaring invullen,
een goed intakegesprek voeren en
luisteren naar de wens van de klant.
Maar het is ook belangrijk om niet
te verkopen wat de klant vraagt,
maar wat de klant nodig heeft en dat
doen wij, wij verkopen en behan-
delen op maat. Is er vetverwijdering
nodig of gaat het om huidverslap-
ping? Waarbij we in het laatste geval
geen cavitatie maar AWT inzetten.
Daarom bieden we ook het totaal-
concept aan, zodat we niemand weg
hoeven te sturen.”

Je biedt apparatuur aan die niet
goedkoop is, waarom zouden men-
sen moeten investeren in deze tijd
van recessie?

“De recessie is een issue binnen
onze samenleving. Maar mensen
maken zichzelf gek, het wordt te
pas en te onpas geroepen maar
concreet wordt het niet snel. Vraag
ik aan mijn medewerksters hoe-
veel mensen zij in hun omgeving
kennen waarvan de baan op het
spel staat, dan antwoorden ze ‘geen
één’. Dus waar hebben we het over?
Wat betreft investeren in tijden van
recessie: ik ben zelf misschien wel
het beste voorbeeld want ik ben
altijd blijven investeren in mijn
droom. Het gaat om dromen, dur-
ven en doen. Als je een droom
hebt, moet je actie ondernemen en
als je dat gaat doen, inventariseer je
de risico’s. Op basis van de risico’s
besluit je om iets juist wel of niet te
doen. Maar je moet wel reéel zijn.
Ik hoor vaak van mensen: ‘stel dat ik
z0’n apparaat koop en het loopt niet
straks’. Met onze apparatuur kun
je meerdere behandelingen aan-
bieden, zo een grotere klantenkring
aanspreken en er meer uit halen.
Terwijl je met slechts twee klanten
per maand (€1000) genoeg hebt
om deze investering eruit te halen.
Ben je bang dat je geen twee klan-
ten per maand krijgt, dan vraag ik
me af of je wel een bedrijf moet
beginnen. Dat is toch geen goed
uitgangspunt?”

“In Nederland zijn we momenteel
de grootste met 27 afnemers van
stabiele cavitatie in anderhalf jaar
tijd. Misschien nog wel belangrijker
vind ik dat iedereen tevreden is.
Richt je op resultaat en je zult zien
dat er meer belangstelling is dan je
denkt. En ga nooit ‘prijsvechten’,
kwaliteit kost wat en dat weet een
klant.” <

AviFit La Forma zit momenteel in de
lift. Hoe zie je als onderneemster de
toekomst van je bedrijf?

“Hoewel ik van mening ben dat je
niet moet handelen uit angst dat het
mis kan gaan, beteke
ik niet bezig ben met de
Niks is blijvend. Maar, zo
ik laatst iemand zegggﬁ ‘als
de auto’s, de uiterlijke verzorging
of voeding zit, doe je altijd zaken
want dat zijn dingen waarin men-
sen altijd zullen investeren’ haha!
Daar zit natuurlijk wel een kern van
waarheid in maar ik denk dat je je
moet blijven ontwikkelen en;met'je
aanbod steeds weer opnieuw’v ﬁnoet
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lulitebehandelingen zal in ,dé wi

niet zoveel vraag zijn maar zadel-
tassen zie je ook door de winter-
kleding heen en daar liggen dus
de kansen voor na de zomer. En
in de winter kun je al starten met
anti-cellulite of huidverstevigende
behandelingen met het oog op het
voorjaar.”

“Als ondernemer heb je dromen,
moet je durven en moet je doen.
Ook in rustige tijden loont het om
te investeren in marketing om te
laten zien dat je er bent. Gaat het
weer beter, dan komen de mensen
naar jou want jouw naam kennen
ze. Zo heb ik het ook altijd gedaan
en het heeft me ver gebracht. Een
gedegen intakegesprek, de juiste
apparatuur, een goede behandeling
en service, dat is kwaliteit bieden
en dat is de meerwaarde van je
bedrijf. Het is die meerwaarde die
je bestaansrecht geeft. Dus durf te
investeren in kwaliteit, overwin je
angsten, geloof in je product en je
zult zien dat je succes hebt. Verlies
daarbij niet je droom uit het oog
en onthoud waarvoor je het doet
in plaats van alleen maar hard te
werken. Wat mij ten slotte ook altijd
heeft geholpen is het advies me te
omringen met mensen die ook de
beste willen zijn, mensen met een
winnende instelling.”

Meer informatie:
AviFit La Forma,

Anja van Osch,

tel. (06) 22 43 54 68,
www.hetconcept.net
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