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Hi, welkom op deze masterclass!



Wat kun je van deze sessie verwachten?

1. meer kennis over het online zoekgedrag van jouw potentiële patiënten. 

2. hoe jouw website beter gevonden wordt op Google.

3. aan welke vereisten je site dient te voldoen om aan te spreken, de aandacht

vast te houden en uit te nodigen om contact op te nemen. 

4. hoe je meer uit social media kunt halen.

5. hoe je meer uit bestaande klanten kunt halen met email marketing.

6. praktijkvoorbeelden



1. Wat is het online zoekgedrag van jouw potentiële patiënten?





1.1 Wie zijn jouw patiënten?



kun je jouw potentiele patiënten online (en offline) 

makkelijk vinden, 

veel duidelijkheid creëren naar je klanten, 

effectief en efficiënt communiceren.

Door jouw doelgroep af te bakenen:



demografische gegevens 

– o.a. leeftijd, geslacht, gezinssamenstelling

levensstijl 

– hobby’s, interesses, normen en waarden

bereikbaarheid 

– zijn waar je doelgroep is

pijnpunten en problemen 

persona 

Wie is jouw droompatiënt?



Voorbeeld
persona 
profiel



2. Hoe wordt jouw website beter gevonden op Google?



gebruik de juiste zoektermen in de website 

zorg dat de tekst goed is opgebouwd

zorg voor genoeg interne en externe links

zorg dat je website technisch goed in elkaar zet

voldoet aan de AVG-criteria

houd de site actueel

Google (SEO) tips







3. Aan welke eisen dient een goede praktijksite te voldoen?



Eerste twee jaar dat thuisarts.nl online was al 12% minder 

huisartsbezoeken! 

Dit staat gelijk aan: maandelijkse afname van 675.000 

huisartsconsulten

Thuisarts.nl trekt gemiddeld 2,9 miljoen

bezoekers per maand.

Voorbeeld thuisarts.nl



Waarom is thuisarts.nl zo populair?



Waardevolle content

betrouwbare bronnen

geschreven vanuit een vraag

gebruik van sterke visuele ondersteuning

offline draagvlak

zeer gebruiksvriendelijke website 





duidelijke identiteit 

u vraagt, wij bieden…

betrouwbare bronnen

gebruik van sterke visuele ondersteuning 

mobiel is leidend

genoeg call to actions

happy customers

actualiteit 

Een goede website, voldoet aan de volgende criteria:



1. Duidelijke identiteit



2. u vraagt, wij bieden…



3. betrouwbare bronnen



4. gebruik van sterke visuele ondersteuning 



5 Mobiel is leidend



6 Genoeg call to actions





7. happy customers





4. Hoe kun je meer uit je social media accounts halen





neem social media serieus

zorg dat je profielen er representatief uitzien

gebruik het kanaal waar het voor bedoeld is - BE SOCIAL!

zet meer in op stories

zoek de interactie op

vermijd Copy Paste

vermijd gebruik van stockbeelden

Belangrijkste social media do’s en don’ts:







5. Hoe kun je meer uit email marketinghalen?



bepaal je doel

herkenbare layout

geschikt voor mobiel

genoeg call to actions

vermijd vakjargon

varieer in onderwerpen

tips doen het altijd goed

Maak het persoonlijk 

zorg dat iemand zich gemakkelijk kan uitschrijven 

Zet email marketing efficient in:



6. Maak de cirkel rond

Van websitebezoeker naar nieuwe klant



Voorbeeld 1: Krullaards Perfect Reset



1. Leadgeneratie via Google



2. leadgeneratie via website



3. leadgeneratie via facebook en instagram campagnes



4: leadgeneratie via nieuwsbrieven



Voorbeeld 2: Vacuumtherapie



1. Leadgeneratie via Google



2. leadgeneratie via website



3. leadgeneratie via facebook en instagram campagnes



4: leadgeneratie via nieuwsbrieven



Voorbeeld 3: Rugcentrum ‘s Hertogenbosch



1. Leadgeneratie via Google



2. leadgeneratie via website



4: leadgeneratie via nieuwsbrieven3. leadgeneratie via facebook en instagram campagnes



4: leadgeneratie via nieuwsbrieven



Opdracht: Hoe ziet jouw online marketing strategie
eruit als Sanne Kersten jouw droompatiënt is?



Nog even resumé...

● Neem (online) marketing serieus – start met een plan

● Zorg dat je online uitingen aansluiten bij je praktijkidentiteit

● Maak het persoonlijk en onderscheidend

● Belofte maakt schuld

● Ga er niet van uit dat mensen toch wel weten wat je DOET!



Vragen? Reacties? Suggesties?



Branden je handen om aan de slag te gaan?

Kom dan zeker even langs bij ons op de FysioHub

Geen tijd voor een praatje? 

Wij hebben een brochure voor je neergelegd op je stoel. 

Neem ons mee naar huis of naar je praktijk en contact ons

wanneer jouw agenda het toe laat! 


