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Uitkomsten en conclusies 

Op basis van de statistische analyses concluderen Silva en haar 

collegae dat in vergelijking tot de wachtlijst groep, QST massa-

getherapie resulteerde in een vermindering van autistisch en 

afwijkend gedrag (zie Figuur 2), een vermindering van sensorische 

stoornissen, een verbetering van zelfregulatie, taalgebruik en 

sociale omgang en een verlaging van de stress ervaren door de 

ouders. Een vergelijking van het QST programma toegepast door 

de ouders en het QST programma uitgevoerd door professionals 

resulteerde in geen significante verschillen in behandeleffecten. 

Een opvallend resultaat was dat grotere behandeleffecten werden 

gevonden bij ouders die minder stress ervaarden. Bovendien sug-

gereren de resultaten dat kinderen met ernstige sensorische en 

zelfregulatie stoornissen meer baat hebben bij QST massagethe-

rapie uitgevoerd door professionals, terwijl bij de kinderen met 

Figuur 2. De verschillen in eff ectiviteit tussen de Qigong Sensory 

Training (QST) massage groep uitgevoerd door ouders in de thuissitu-

atie en de wachtlijst controle groep bij kinderen met autisme. 

Weergegeven zijn de uitkomsten ten aanzien van de mate van 

autistisch gedrag gemeten met de Teacher Autism Behavior Checklist.

minder ernstige sensorische en zelfregulatie stoornissen het QST 

programma uitgevoerd door de ouders de grootste effecten laat 

zien. Silva’s effectonderzoek is uniek omdat de QST behandeling 

door de ouders in de thuissituatie werd verzorgd. Door de grote 

betrokkenheid van de ouders worden de kosten van de inten-

sieve behandeling waarschijnlijk een stuk lager. Dit moet echter 

nog verder onderzocht worden. Het toegepaste onderzoeksdesign 

laat echter geen conclusie zien ten aanzien van de effecten van 

QST, aangezien de wachtlijstgroep geen therapie kreeg. Het is dus 

heel goed mogelijk dat de verschillen in de uitkomsten gevonden 

bij de QST groep en wachtlijstgroep zijn veroorzaakt door aspec-

ten van de behandeling die niet specifiek zijn voor massagethe-

rapie. Een mooi voorbeeld hievan is de uitkomst dat ouders die 

veel stress ervaren minder goede resultaten boekten bij hun au-

tistische kinderen. Interessant is de bevinding dat er geen signi-

ficante verschillen werden gevonden door QST toegepast door 

ouders in de thuissituatie en QST toegepast door professionals. 

De veelbelovende resultaten van dit effectonderzoek vragen om 

vervolgonderzoek.
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De Elevator Pitch

Tekst: Jocelyn Rebbens

De laatste maanden heb ik veel lezingen en trainingen Personal 

Branding gegeven. Aan zelfstandige ondernemers, maar ook aan 

fi scalisten, ambtenaren, controllers, managers etc. Zij zijn benieuwd 

naar de inhoud en betekenis van een persoonlijk merk en waarom 

het nodig is. Daarnaast vinden zij het zeker zo spannend te leren 

hoe ze hun Personal Brand krachtig en bondig aan hun zakelijke 

omgeving kunnen presenteren en communiceren. En dat is niet een-

voudig. Vandaar dat ik ditmaal uitgebreid stilsta bij de Elevator Pitch. 

Waarom? Omdat je niet zonder kunt! Een goed, kort verhaal over 

jou en wat je doet, helpt je in je persoonlijke communicatie, je web-

site & folders en de inzet van Social Media.

In Amerika is de Elevator Pitch al jaren bekend. Het betekent dat jij 

in staat bent om jezelf of je massagepraktijk te ‘verkopen’ aan ie-

mand die jij daarvoor op je netvlies hebt, binnen de tijd die een lift 

nodig heeft om vanaf de begane grond naar de bovenste verdieping 

te komen. Dat kan bijvoorbeeld aan iemand zijn die beslist over een 

baan bij een Wellness-organisatie waar jij altijd al hebt willen wer-

ken, maar ook aan een therapeut van wie je graag zou leren. Of aan 

een potentiële cliënt! Binnen 30-60 seconden zorg je ervoor dat jij 

je Personal Brand communiceert en dat je eindigt met je beoogde 

verzoek of uitnodiging! Het moet dus wel een interessant verhaaltje 

zijn, waarin je duidelijk maakt waarom die persoon niet om jou heen 

kan. Met andere woorden je moet krachtig openen en de ander prik-

kelen. In heel korte tijd dien je vervolgens je toegevoegde waarde 

helder te maken. Laat dus met passie en enthousiasme de voordelen 

van jou voor de ander zien. What’s in it for him?? 

Het is, zoals TED-spreker Simon Sinek verklaart (2010), veel interes-

santer te vertellen waar jij in gelooft als het gaat om massage en 

wellness, dan welk massageproduct je gebruikt of welke soorten 

massages je concreet biedt. Zoals ook Apple doet. Werk bij je eleva-

tor pitch aan het einde naar een verzoek of vervolgmoment toe, laat 

geen open eindjes. Anders is je inzet voor niets geweest. Een eleva-

tor pitch heb je dan ook niet in een half uurtje compleet. Dat kost 

tijd en oefenwerk. Stel je zelf vooraf kort het doel van je elevator 

pitch en een paar vragen (wie, wat, waarom een uitnodiging/ver-

zoek?), zoals in bovenstaande toelichting naar voren komen. Maak 

zeker in de voorbereiding gebruik van de collage of mood board van 

je Personal Brand. 

TIPS:

• Vraag iemand in je omgeving die je vertrouwt, om te oefenen. Ie-

mand die jou en je praktijk kent en je oprechte feedback durft te 

geven.

• Schrijf vooraf voor jezelf 5-10 kernwoorden die volgens jou je per-

soonlijk merk weerspiegelen en laat vijf mensen uit je omgeving 

dat ook voor je doen. Kijk naar de overeenkomsten en benut ook 

de positieve verschillen die jouw Personal Brand in de elevator pitch 

onderscheidend maken.

• Bekijk de video’s van Simon Sinek (2010) op Youtube.
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