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Contacten met de media

Hoe valt u op?

Lokale kranten, huis-aan-huisbladen, landelijke

dagbladen, tijdschriften, radio en tv zijn kanalen

waar u als ondernemer zichtbaar kunt worden

voor een grote groep mensen. Afhankelijk van

de grootte en samenstelling van de groep

die u wilt bereiken, kunt u kiezen tussen veel

mogelijkheden om uw praktijk te laten zien en uw
naamsbekendheid te vergroten. In dit artikel vindt

u tips en adviezen om dit middel in te zetten voor

uw eigen praktijk, op uw eigen manier.

Tekst: Marja van der Ende, massagetherapeut en coach

De meeste media halen hun inkomsten uit
advertentieverkoop. Als er geen adverteer-
ders zijn, kan de krant of het tv-programma
niet geproduceerd worden. Sommige media,
zoals dagbladen, verkopen abonnementen
om kosten voor drukwerk, journalist, vorm-
gever en redactie mede te kunnen dekken.
Een klein aantal media, veelal radio- en
tv-zenders, wordt gesubsidieerd door de
overheid. De vorm van inkomen bepaalt
vaak ook het beleid waarmee het medium
omgaat met ingezonden nieuws. Ieder bedrijf
kan zelf persberichten insturen in de hoop
dat deze geplaatst worden als redactionele
vermelding. Deze is neutraal en niet-commer-
cieel opgesteld. Zodra de redactie bepaalt dat

een bericht geplaatst wordt, gebeurt dit in
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principe gratis. Dit valt onder de noemer free
publicity. Soms voert het medium een beleid
waarbij adverteerders voorrang krijgen bij
de plaatsing van nieuwsberichten of alleen
nieuwsberichten van adverteerders worden
geplaatst. Adverteren is een commerciéle
marketinguiting, bedoeld om een specifiek
gekozen doelgroep onder de lezers te prik-
kelen om contact te leggen met het bedrijf.
Er is ook een tussenvorm (de advertorial),
een tekstbericht dat lijkt op een redactionele
inzending maar betaald wordt als een adver-
tentie. Vaak staat er in kleine, onopvallende
lettertjes boven dat het een advertorial is.
Wilt u uw werk in de publiciteit brengen?
Hieronder een aantal tips om de kansen op

gratis publiciteit te vergroten.

Tip 1: Een bijzonder verhaal
met nieuwswaarde

Om met uw communicatieboodschap door
de selectie van een redactie heen te komen
en gratis vermeld te worden, moet u iets
bijzonders vertellen. De opening van uw
praktijk, een open dag of een lezing waarin
u revolutionaire ontwikkelingen bekend-
maakt, zijn gelegenheden waarbij u de pers
bijvoorbeeld kunt uitnodigen. Verder zijn
bijzondere gebeurtenissen, zoals verande-
ringen in uw openingstijden, het behalen
van een nieuw diploma of certificaat en het
1-, 5- of 10-jarig bestaan van uw praktijk,
uitermate geschikt om een persbericht te
sturen. Het enige waar u bij het opstellen
van een persbericht rekening mee moet
houden, is dat het een niet-commercieel
geschreven beschrijving van feiten met
nieuwswaarde is. Een sprekende foto erbij

doet vaak wonderen.

Tip 2: Ga samenwerking aan
met organiserende partijen

Als u samenwerkt met partijen die regelmatig
beurzen, bijeenkomsten, informatieavonden
of lezingen organiseren, is de kans groot dat
u kunt meeliften op hun publiciteitsuitingen.
Door zelf een deel van het evenement te
verzorgen, wordt u genoemd in de bericht-
geving en ontstaat een koppeling in het
brein van de lezer: u bent de expert op een
bepaald gebied. Een voorbeeld: in biblio-
theken en gezondheidscentra worden regel-
matig bijeenkomsten georganiseerd over
gezondheidsgerelateerde onderwerpen. Als
dit nu net uw specialisme in uw praktijk is,
kunt u vragen of u vanuit uw eigen visie een
lezing of korte presentatie kunt geven. Ook
deelnemen aan regionale gezondheidsbeur-

zen levert publiciteit op.




Tip 3: Zorg voor duidelijke taal
Bovenstaande tips zijn niet effectief genoeg
als de boodschap die u verspreidt, ondui-
delijk is. Woorden als voetreflexologie kun-
nen al snel anders geinterpreteerd worden
door de meningen die erover heersen. En
die zijn niet altijd positief: van ‘zweverig’
tot ‘wat is dat?’, van Jomanda’ tot ‘kietelt
dat niet dan?’, alles aan uitspraken kunt u
tegenkomen. Als u in uw verhaal focust op
een bepaalde aandoening (bijvoorbeeld
darmproblemen) en u vertelt dat er door
massage van de voeten veel bereikt kan
worden om deze problemen te verhelpen,
dan is het voor een groter publiek een
duidelijker verhaal. Mensen met darmpro-
blemen voelen zich eerder aangesproken
en de kans is aanwezig dat zij moeite gaan
doen om uw praktijkgegevens op te zoeken
en u te bellen voor een afspraak. De kunst
van effectief communiceren is om de focus
niet op het product (de massagevorm) maar
op de klacht en behoefte van de klant te
leggen. Daarvoor is eerst onderzoek nodig

om de juiste taal te leren spreken.

Tip 4: Wees onderzoeker in
plaats van verkoper

Voordat u duidelijke taal tegen uw
doelgroep(en) kunt spreken, is onderzoek
nodig. Voor de ander spreekt u vaak Chi-
nees wanneer u in vaktermen praat en de

aandacht trekt dan weg. Door eerst vragen

te stellen aan iedereen die u kent of nog
niet kent, leert u zich te verplaatsen in de
ander en leert u de taal spreken die zij
spreken. Afhankelijk van de persoon die u
tegenover u hebt, kunt u vragen stellen als
‘wat houdt jou momenteel bezig?, ‘hoe is
het met u?” en ‘loop je momenteel ergens
tegenaan waar je hulp bij nodig hebt?”. Al
naar gelang het antwoord kunt u bepalen
of het onder uw dienstverlening valt en de
diepte ingaan of de persoon doorverwijzen
naar iemand anders die het antwoord op
de vraag kan geven. Dit proces vraagt tijd,
maar kan ontzettend veel waardevolle in-
formatie opleveren om uw communicatie-
boodschappen vorm te geven. Als u niet
weet of iemand ergens last van heeft, kunt
u praten als Brugman, maar het verhaal zal

de ander niet bereiken.

Tip 5: verspreid publicaties via
social media en uw website
Wanneer het u gelukt is een redactionele
vermelding in een gedrukt medium te
krijgen, kunt u deze ook fotograferen en
verspreiden via sociale media, zoals
Facebook en Twitter en tegenwoordig ook
via de foto-bijvoegen-functie in Linkedin.
Hebt u een optreden op radio of tv, dan
kunt u bij de redactie het geluidsfragment
of filmpje opvragen dat u kunt plaatsen op
YouTube, of verwijzen naar de uitzending

op hun website. B
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Marja’s eigen
ervaringen

Omdat ik een pr-opleiding
op zak heb en jarenlange
werkervaring in die tak van
sport, wist ik bij de start van
mijn praktijk dat ik persbe-

richten kon sturen naar de
krant en dat de kans bestond dat het
gratis geplaatst zou worden. Al bij het
eerste persbericht over de opening van
mijn praktijk was het raak: een journa-
list van een regionaal dagblad kwam
op bezoek omdat hij in mijn bericht

de woorden ayurvedische massage
tegenkwam en nieuwsgierig was. Met
een klein berichtje in de week van de
opening en een interview met foto in
de week erna stond ik in de grootste
regionale krant van mijn regio. In de
jaren daarna ben ik berichten blijven
sturen naar alle regionale kranten.

Van het behalen van mijn licentie voor
stoelmassage tot deelname aan de
Reumafonds-sponsordag, van mijn 1-
en 2-jarig bestaan tot de publicatie van
mijn eerste boek. De meeste berichten
zijn gratis geplaatst. Onlangs heb ik
deelgenomen aan Life is Beautiful op
RTL4. De presentator kwam op bezoek
in mijn praktijk en nam een kort en een
lang interview af. De filmpjes kan ik vrij
gebruiken en verspreiden. Dit was een
gesponsord item, bedoeld om mijn
boek te presenteren en mijn holistische
visie op gezondheid en gedrag te laten
horen. Een investering die vaak lager
ligt dan of gelijk is aan het laten maken
van een bedrijfsfilm, echter wordt er nu
zendtijd op landelijke tv bij geboden.
Wilt u voorbeelden zien van de publi-
caties die de afgelopen jaren over mijn
werk en praktijk verschenen zijn? Kijkt
u dan op www.SuXeed.nl/artikelen. In
mijn eendaagse marketingtraining kunt
u leren hoe u dit zelf kunt toepassen als
een effectief middel.
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