


• Vragen vooraf? Wat leeft? 

• Persoonlijke introductie

• Korte achtergrond Bergman Clinics

• Positionering, merken, marketing, communicatie

• Stellingen / vragen

Agenda
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• Christiaan Boer – Commercial Director Bergman Clinics

• EUR / Bedrijfseconomie / THNK school of Leadership

• 2000 - 2013 Douwe Egberts / Mars 

• 2014 - heden Bergman Clinics – Commercial Director

Persoonlijk introductie
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• 1988 Start Bergman Clinics door dr Bergman.

• 1988 – 2005 Groei naar leidende keten cosmetiek

• 2006 Aanpassing zorgwet, marktwerking

Start Orthopedie, oogzorg, gynaecologie

• 2019 Fusie Bergman Clinics & NLHCC 

• 2019 - heden  Internationale uitbreiding 

Uitbreiding KNO, Inwendige zorg

• 2025 Leidende aanbieder planbare zorg NL

Opening grootste focuskliniek NL Rotterdam

Bergman Clinics – Ontwikkeling 37 jaar
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Verwijzingen naar Bergman Clinics:  2020 – 2025
Q2 2025 > 6.000 per week > meer dan 300.000 per jaar

• Zorgdomein data 5



• Landelijk netwerk

• > 80 focusklinieken

• > 2.500 medewerkers

• > 250 specialisten

• > 300.000 verwijzingen door 
huisartsen + 7%/j

• 100%  gecontracteerd door alle 
zorgverzekeraars

• #1 in Orthopedie, Oogzorg, 
dermatologie, Gynaecologie

• > NPS 8,9 op Zorgkaart 

• Transparantie over kwaliteit & 
passende zorg 

• Duurzaam financieel gezond

Bergman Clinics Nederland 2025
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Maatschappelijke erkenning Bergman Clinics
3 juni 2025 | Opening Bergman Clinics | Rotterdam
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Wat is een merk? Wat maakt een merk sterk?
Relevant belofte = > Waargemaakte belofte
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Hoe maak ik mijn belofte waar? 
Ben ik ‘Fit for Purpose’, ben ik geloofwaardig georganiseerd?
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DNA – ondernemen in de zorg
Impact = > ‘Visie + plan + drive’
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• Why: Maximaliseer vitale jaren

• How: Zorgprogramma’s  / Focus @Scale  

• What: Planbare zorg in focusklinieken

Merk – positionering
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Outside-in denken:
Continue reflecteren op je eigen maatschappelijke waarde
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Ontwikkeling zorgvraag prognose
Demografie + rol focusklinieken + Belofte waarmaken

• Source:  CBS NL Bureau of statistics + NZa (Healthcare Authority) 13

Sources CBS: Based on the CBS Population Forecast 2023–2070, the number of individuals aged 50 to 80 is expected to increase from approximately 5.2 million in 2025 to around 6.5 million by 2035. This represents an absolute 
growth of about 1.3 million people over the ten-year period. The compound annual growth rate (CAGR) for this age group is estimated at approximately 2.3%.

Demand per TA: Eyecare: rapportoogvoordetoekomst.pdf : Muscolo:  LROI
NZa: Report March 2025: Continued growth year on year for clinics (2021-2024) , with Hospitals stable.

https://www.sirm.nl/docs/rapportoogvoordetoekomst.pdf?v=1675090798


Wie is mijn klant, wie is mijn doelgroep?
Voorbeeld

• Motivation Research + Zorgdomein (Referral Map) 14

• > 50
• MV
• Actief kiezen voor zorg en 

zorgkwaliteit
• Landelijke profiel



4 Funnel & Client Journey

Client Reis
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Activatie & communicatie voorbeelden
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Zorgdomein 100% / full year

Events 10% / 2x year
WaitingRoom advertising  25% / full year

Online Courses  
10-15%

BMC Newsletters 
50-75%, 4x per 
year

Website BMC: Referrer page  50.000 jaar

ATL client advertising > 80%

Print HA Toptitle
25-30%

Referrer Line 
C&SC
1.100x per/week

https://youtube.com/shorts/nZWHwXgOvUk?feature=share


• Organiseren in lijn met merkbelofte

• Centraal team in de lead

• Marketing is niet slechts ‘communicatie / reclame’

• Meten is weten / ROI 

Hoe organiseren we positionering / marketing & communicatie
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Meten is weten – voorbeeld verwijzersdata
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• Zonder heldere, relevant en onderscheidende merkbelofte kan je niet succesvol zijn.

• Veel zorg-organisatie zijn niet ‘fit for purpose’. Beperkte koppeling tussen belofte en 
organisatie-vorm.

• Commercieel denken in zorg is noodzakelijk om duurzaam gezond te blijven als 
organisatie. 

• Denken vanuit de klant

• Organiseren en communiceren vanuit propositie

• ROI denken, keuzen durven maken. Financieel gezond durven zijn.

Stellingen & vragen
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TVC Muscolo: ‘You don’t choose pain, but you choose for BMC’
https://www.youtube.com/watch?v=ksnsdY-RLE8
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14  Marketing | Website & Social Media

Campaign assets
Posters / Digital video / Social / Native
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Click to watch the Video 

https://youtube.com/shorts/nZWHwXgOvUk?feature=share


14  Marketing | Website & Social Media

Website Bergman Clinics (www.bergmanclinics.nl)
3,2 mln visitors per year: Key pages: doctor info, reviews, logistical info.
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14  Marketing | Website & Social Media

Social Media – Facebook
Examples: Client, employee & stakeholder engagement
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