WEEND SCHRIJVEN

Tips en advies voor
commerciéle teksten

Prettige tekst,
prettige verkoop

In de vorige #6T2 kon u lezen hoe u eenvoudig de Geen vakjargon en moeilijke woordés

eerste alinea van uw verkoopbrief op papier krijgt. Uw brief wordt zelden aandachtig gelezen,
Maar hoe nu verder! Hoe zorgt u ervoor dat de ont-  tergrond rinkelen telefoons, de televisie sti
vanger van uw brief ook de volgende alinea’s leest?  liggen nog andere brieven die hoognodig
De sleutel tot succes is een bondige en prettig lees-  moeten worden. Als ww brief vol staat met
bare tekst. Een aantal tips. moeilijke of formele woorden, leidt dat tot
afleiding. Het resultaat is dat u niet de aand
die uverdient. Jam

Houd het kort

Tedereen heeft het druk. Ben brief van drie kantjes gaat
daarom meestal direct de prullenbak in, tenzij u eche
een fantastisch en unick aanbod hebt. Probeer na de
eerste alinea nog maximaal twee alinea's toe te voegen
van vier of hooguit vijf regels, waarna u de afsluitende
alinea schrijft (daarover volgende maand meer). Uw
boodschap moet d: normaal gesproken op één
kantje passen. Probeer daarnaast uw zinnen niet
langer te maken dan anderhalve regel. Vaak kunt u
zinnen in meerdere delen splitsen door eenvoudigweg
een nieuwe zin te beginnen als ergens een komma of
het voegwoord e staat, Hoe korter de zin, hoe eenvou-
diger leesbaar deze is. Een voorbeeld van een brief aan
een kinderdagverblijf over het vorderen van achterstal-
lige betalingen:

Schrijf positief

Mag ik u vragen nu wier aan een groengespikkeld tuin-
Tuisje te denken? Waar denkt u nu aan? Precies, Aan
een heel apart tuinhuisje met spikkels. Het woord wier
blijft in onze hersens niet hangen, het woord dat erna
komt wel. Dus is uw product niet duur? Dan is het
voordelig. En komen uw leveringen nooit te laat¥ Dan
bent u dus altijd op tijd!
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Schrijf actiel
‘Wat hoort u liever van ww geliefde? Ik on san jou of Er
za.imu_;‘wcmdm kurnen worden, De keuze lijkt dui-

stijl en maak dus minimulg;.'};?u K
kunnen, gaan, willen en zullen,

Tk of wif of allebei?

Om cen brief prettig leesbaar te maken, kunt uvan
schrijfstijl wisselen. U kunt vragen stellen, maar ook i
en wif door elkaar gebruiken. Schrijft u namens uw
bedrijf, dan is het wij. Doet u zelfiets, dan gebruiktu
ik, Zovki w expenti bestaan al meer darn oo jaaren
ik zary er persoonlifk graag veer dat u optimaal profiteert
van onze bennis.
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Schrijf beeldend
Om de aandacht van de lezer vast te
inspelen op onze capacitelt om in b
het belangrijk dat ww klant weet da
is, dan kunt u dat simpelweg zo 2«
growt. Maar hel heeft veel meer imp
product zo groot isals een viegtui
Klant vl krijgt, krijgt hij missch
wrachtwagens ol Zowordt een wal
beleefd als u schrijft over joggen
whet verschil l:uﬂmdmhvsn o
cent?

Voorkom negalineteweleh
Het doel van uw brief is dat de.on
aat. Hij of zij moetub

uw product of dienst direct ;
ontstaan door verwarring wilt u
doet u door concreet te sehrijven.

Deel 3 in nummer 6 van vhTz

In het t dl 1] indt u deel 3 van
deze serie over het schrijven van verkoopbrieven, We
gaan dan in op de laatste alinea, de afsluiting, het PS en
de eindredactie. F

leffrey Rijlchoff

schrijft ander de naam MailPerfect commercile teksten \wopr!m i
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