
Tips en advies voor
commerciële teksten

Prettige tekst, H
prettige verkoop W
In de vorige vbli kon u lezen hoe u eenvoudig de
eerste alinea van uw verkoopbrief op papier krijgt.
Maar hoe nu verder? Hoe zorgt u ervoor dat de ont-
vanger van uw brief ook de volgende alinea's leest?
De sleutel tot succes is een bondige en prettig lees-
bare tekst. Een aantal tips.

Houd het kort
Ieder n hè ft het druk. Een br

,tal direct de pruilt
mnbod

^f'van drie kantjes gaat

een fantastisch en

van vier of hooguit vijf regels, w
alinea schrijft (daarover volgend
boodschap moet d
kantje passen. Probeerdaarnaas
langer te maken dan anderhalve regel. Vaak kunt u
zinnen in meerdere delen splitsen door eenvoudigweg

hetvoegwoord<?« 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:

Geen vakjargon en moeilijke woordtin
Uw brief wordt zelden aandachtig gelezen. Op de ac
tergrond rinkelen telefoons, de televisie staat aan oi
liggen nog andere brieven die hoog n i jd ig gelezen
moeten worden. Als uw brief vol staat met vakjargoi
moeilijke of formele woorden, leidt dat tot nog mee
afleiding. Het resultaat is dat u niet de aandacht kri

Schrijf positief
Mag ik u vragen nu niet aan een gTOeïlgeapiJfckeld tuin-
huisje te denken? Waar denkt u nu aan? Precies. Aan
een heel apart tuinhuisje met spikkels. Het woord niet
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 beeldend
Om de aandacht van de lezer vast te houden, leunt u ook
inspelen op on/r capur i t e i t om in beelden te denken. Is
het belangrijk dat uw klant weet dat uw product groot
is, dan kunt u dat simpelweg /o /rggon. Ons product is
groot. Maar het heeft veel meer impact als u zegt at uw
product zo groot is als een vlifgtuighangar. En al de
klant ved kri j g l , krijgt hij misschien wel bijna dn

uraclnti'agenfi vol. Zo wordt een wandeling heel a ders
beleefd als u schrijft over joggen of schrijden. En merkt

Voorkom negatieve ge ele

gaat. Hij of zij moet u bellen, informatie aanvragen of
uw product of dienst direct aanschaffen. Vragen die

Schrijf actief ontstaan door verwarring wilt u echter voorkomen. Dat
Wat hoort u liever van uw geliefde? l k hou van jou of Er doet u door concreet te schrijven.
zal van jou gehouden kunnen worden. De keuze lijkt dui-
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deze serie over het schrijven van verkoopbrieven. We
gaan dan in op de laatste alinea, de afsluiting, het PS e
de eindredactie. ,j

Ik of wij af allehci? Jeffrey Rijkhoff

Om een brief prettig leesbaar te maken, kunt u van schrijft onder de naam W
schrijfstijl wisselen. U kunt vragen stellen, maar ook ik M K B en voo< b e d r i j v e n ze
en wij door elkaar gebruiken. Schrijft u namens uw vbTz geeft hij adviezen1*
bedrijf, dan is het wij. Doet u zelfiets, dan gebruikt u Wilt u uw mai l ing voor d
ik.Zoekt u expiftiseï Wij bestaan al meer dan wo jaar en naa r jeffrey@mailperfect
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