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komstige relaties, door persoonlijk con-
tact of via de media. Het is daarom be-
langrijk om bepaalde activiteiten elk jaar 
te herhalen. Het moet als het ware een 
begrip worden dat jij en jij alleen elk jaar 
weer dezelfde activiteit opzet voor be-
paalde doelgroepen die jij als je cliën-
tenkring beschouwt. De PR-activiteiten 
zijn niet direct gericht op successen in 
de omzet, hoewel versteviging van de 
goodwill wel degelijk ook een positieve 
invloed op de omzet van je praktijk kan 
hebben.

PR versus reclame
PR en reclame liggen dicht bij elkaar. 
Reclame is primair een instrument dat 
gericht is op de klant. Reclame stelt de 
dienstverlening centraal. Public Relati-
ons is gericht op alle publieksgroepen 
en stelt de goede naam van je praktijk 
centraal. Een groot verschil tussen mar-
keting en reclame is dat reclame een-
richtingsverkeer is: van je bedrijf naar de 
cliënt. PR heeft een tweezijdig karakter. 
Signalen van bijvoorbeeld de medewer-
kers en de cliënten moeten worden op-
gevangen en daar waar mogelijk en 
wenselijk in de bedrijfsvoering worden 
geïnterpreteerd en geïntegreerd. On-
danks al deze verschillen is het noodza-
kelijk dat alle PR- en reclameactiviteiten 
op elkaar worden afgestemd. Wordt dat 
gedaan, dan versterken ze elkaar en 
ontstaat er een krachtig en helder beeld 
van je praktijk bij al je doelgroepen. Vindt 
deze afstemming niet plaats, dan ont-
staat er een divers beeld van je praktijk 
waarbij sommige doelgroepen je positief 
beoordelen en anderen je praktijk nege-
ren omdat zij zich hier niets bij voor kun-
nen stellen en derhalve geen mening 
hebben. Mochten deze laatsten naar een 
massagepraktijk willen gaan, dan zullen 
zij automatisch voor een ander kiezen. 

PR is communicatie
Van de verschillende belangengroepen 
zijn je personeel en je cliënten de be-
langrijkste. Een goed onderhouden rela-
tie met je personeel laat zich direct ver-
talen in motivatie en arbeidsplezier. De 
wijze waarop je medewerkers omgaan 
met de cliënt, bepaalt voor een heel 
groot deel het gezicht van je praktijk. 
Daarom is het van belang dat je mede-
werkers op de hoogte zijn van de activi-
teiten die jij op het gebied van PR en 
reclame onderneemt. Daarnaast is het 
belangrijk dat iedereen op dezelfde 
wijze over je praktijk praat. Met andere 
woorden: weten je medewerkers welk 
imago jij nastreeft en hoe zij dat in hun 
communicatie met de cliënt kunnen uit-
dragen? 

Ga jij mee met de online tijd?

personalbranding

Het zal je niet zijn ontgaan dat de digitale ontwikkelingen en vooral de 
online communicatie een enorme vaart heeft genomen. Dit blijkt onder 
andere uit trendonderzoek. Volgens onderzoeksbureau GfK (2013) groeit 
het bezit van tablets en smartphones enorm. Er zijn inmiddels meer 
mensen die een smartphone bezitten (8,5 miljoen) dan een PC. Facebook 
groeit nog steeds, Twitter blijft stabiel, maar Instagram blijkt onder jon-
geren steeds populairder. En die smartphone blijkt niet eens in gebruik 
om veel te bellen, maar voornamelijk voor mail, chat, social media en 
het surfen op internet. Het kost je dus maar secondes om te kijken waar 
iemand zich bevindt in jouw omgeving, maar ook waar je welk product 
of dienst tegen welke prijs kunt krijgen. Dus ook op het gebied van 
behandelingen en massages! Kijk maar eens in je praktijk. Hoeveel 
cliënten gebruiken hun smartphone voordat ze de behandelkamer in 
gaan? En zijn ze daadwerkelijk aan het bellen of aan het chatten of 
surfen? Als ik alleen al zie wat ik zelf met mijn smartphone heb kunnen 
doen tijdens mijn verhuizing… onbetaalbaar! Dit betekent dat er nog 
steeds kansen zijn in deze economisch krappe tijd! In Zorgvisie (janu-
ari 2014) stond dat ‘e-health interventies’ (internetbehandelingen) on-
voldoende benut worden in de revalidatiezorg. Inmiddels worden oplos-
singen gezocht in de vorm van webspreekuren, apps, online fysieke en 
psychologische hulp, persoonlijke oefenplannen en dergelijke via een 
veilig online platform. Het zijn slechts enkele voorbeelden. Niet voor 
niets won spreekkameronline.nl recent de Beyond Borders award en 
won Mijn Fysio Online eind vorig jaar de Achmea Eerstelijns Innovatie-
prijs. Een geweldig initiatief waarbij de cliënt thuis of op het werk zelf-
standig met oefeningen aan de slag kan om van de klachten af te komen, 
maar ook om inzicht te krijgen in het ontstaan van de klachten en te 
werken aan preventie. Daarnaast kan de fysiotherapeut ook buiten de 
fysieke behandelingen veilig in contact blijven met de cliënt en tips 
geven. En dan hebben we het nog niet eens over de tijdsbesparing aan 
beide kanten en de effectiviteit van de behandeling in zijn totaliteit. Plus: 
je legt meer verantwoordelijkheid bij de cliënt voor zijn eigen genezings-
proces! Win-win in mijn optiek. In hoeverre ga jij als fysiotherapeut, 
masseur of natuurtherapeut mee met deze online ontwikkelingen? Stopt 
jouw contact bij het verlaten van de behandeltafel? Of creëer je na de 
behandeling of het consult nieuwe online contactmomenten? Heb je 
enig idee wat je zou kunnen doen en wat het je zou opleveren als je dat 
eens zou gaan uitvoeren? Denk eens aan de hierboven beschreven 
mogelijkheden, want of je wilt of niet, je zult met de online tijd mee moe-
ten gaan. Anders haalt ‘ie je links- of rechtsom in… Veel succes! 

Volg- en online leestips:
• FysioForum: www.fysioforum.nl • FPM www.fysiomonitor.
nl • Zorgvisie: www.zorgvisie.nl • ZonMw: www.zonmw.nl 
(stimuleert gezondheidsonderzoek en zorginnovatie)
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