
Tips en advies voor
commerciële teksten

Alle begin is
makkelijk!
U opent Microsoft Word en binnen een mum van tijd daagt een hel-
derwit computerscherm u uit om aan uw verkoopbrief1 te begin-
nen. Voor velen is dat even slikken. Maar de brief moet er komen,
dus start u vol goede moed in de hoop dat hel allemaal vanzelf goed
komt. Vaak is dat zo, maar er kunnen ook exotische resultaten uit- voorkomt en geef aan dat u de p
komen. Hoe maakt u het uzelf'makkelijk en schrijft u een goede eer- Fecte oplossing of aanbieding
ste alinea voor uw verkoopbrief? heel! . I n d e tweede a l inea start i

Start met u desire, action) die gebruik! word l
Als in uw brief twee keer zoveel u voor de opbouw van een brief, Verwijder de eerste alinea
als afstaat, kunt u ervan uitgaan moet u met de eerste alinea alleen Vaak beginnen we in een eerste
dat u klantgericht schrijft. Begin even opvallen. Pas daarna komt uw alinea een beetje voor ons uit te
daar meteen mee in uw eerste zin. aanbod. Houd het dus kort (maxi- babbelen, waardoor onbewuste

Welke behoefte(n) vult u in?

Voordat u begint mei seh ri jven, is het goed eens na te denken over de

behoefte i n ? De psycholoog Abraham Maslow heeft een model ontwik-
keld waarin behoeften centraal s laat . Is de eerste ingevuld, dan zoekt
men automatisch invulling voor de behoefte in het volgende niveau:

Start met een vraag
Kan ik u helpen f Of u nu een auto,

koopt, deze vraag wordl u als
eerste gesteld. Een vraag negeren if
mi beleefd, dus onze hersens
zoeken direct een antwoord. Zo
ontstaat interactie en dat is pre

;at u wilt bereiken. Ook op papier. 5 Maximale ontplo
mkthetstellei

vragen uw tekst levendig en daar-
door prettig leesbaar. Het mag best
gedurfd, alsof u werkelijk op
papier praat: Hoe gaat het mei uf

Houd hel korl en eenvoudig

een inleiding. Volgens de A1OA-

De eerste behoefte is voor de mei
aan de laatste zijn nog maar weinig mensen toe. Hoe meer u dus inspeelt
op de tweede, derde en/of \ ierdc behoefte, hoc groter uw kans op succes.
Verkoopt u verzekeringen? Dan speelt u in op behoefte 2. Verkoopt u een
trendy merk kled ing? Dan speelt u in op behoefte 3 en/of 4. Denk voor-
dat uuw brief schrijft eens aan welke behoeften u kunt invullen. Dan
denkl u automatisch klantgericht en heeft u een prima basis vooreen
geslaagde actie!
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Voorbeelden van eerste alinea's die beter kunnen

"De invoerini; van de dnnlisering en dt' aanpassing van de

comptabileitsvoorsduiftert vereisen dat aan het aansturen op

maatschappelijke effecten fii tle daarbij behorende

beheerprocessen reol iinii/lncii/ ije/je/;en moet worden."

den en een erg lange openingszin

"Wellicht kan deze informatie over mijn vertaalbureau

interessant zijn vooruw bedrijf."

"De sneeuw is alweer verdwenen, de winter en lange donkere dagen

zijn voorbij. De geur van lente, velden vol mooie gekleurde bloemen

en springende lammetjes in de wei. De lente is begonnen, tijd

vooreen nieuw begin."

inleiding ontstaat naar de werke-
lijke inleiding. Verwijder de eerste
alinea eens als u klaar bent met uw
brief'? Het zal u verbalen hoe vaak
het voorkomt dat aan de inhoud vai
uw tekst niets verandert! Het resul-
taat van deze actie is wel dat uw mailing voor deze tubri
brief korter en duidelijker wordt.. J£' deze dan naar jeff rey@

im MailPeffectcc

jr het MKBen voi

bedrijven zoals TPG Post, FedEx en de Post-
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