




Nuchter, ‘met de poten in de klei’

Oké, laten we even nuchter bekijken naar waarom je eigenlijk informatie wil delen met je volgers. 
Blijkbaar vind je dat je een verhaal te vertellen hebt. Prima. Houd die gedachte vast. Want 
uiteindelijk is bloggen niet meer (maar zeker niet minder) dan dat: het vertellen van een oprecht 
verhaal waar jij in gelooft. En dat geloof heeft als het goed is, in basis niets te maken met geld 
verdienen, commerciële prietpraat en het aan de man (of vrouw) brengen van producten of 
diensten waar niemand in het bijzonder op zit te wachten. Verhalen die beklijven zijn verhalen die 
ertoe doen. Verhalen die raken omdat ze echt zijn. Omdat ze herkenbaar zijn. En omdat ze 
emoties oproepen bij anderen. Hoe je zo’n verhaal schrijft? Komt-ie.

De vraag die ons het meest gesteld wordt is ‘Maar wáár moeten we over schrijven dan?’ 
Bedrijven blijken het in praktijk vaak lastig te vinden om blogonderwerpen te bedenken. Meestal 
komt dat omdat ze hetgeen ze doen heel gewoon zijn gaan vinden. Neem Jan, hij is 
fysiotherapeut en wil graag gaan bloggen. Hij heeft immers gehoord dat je dan zichtbaarder 
wordt en dat het er toch wel bij hoort anno nu als je groeien wilt of je bestaande klanten graag 
behoudt. Bovendien kan hij aardig schrijven en zijn wat extra cliënten in zijn portefeuille ook niet 
weg. Vol goede moed staart hij naar het witte Word-blad voor hem: de cursor knippert. En toen… 
werd het stil. Onnodig, want er is over élk bedrijf zóveel te vertellen, zelfs zonder dat je over 
producten of diensten praat. 
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Krijg oog voor je kracht en richt je op de juiste mensen

Jouw positieve gewoontes zijn je kracht
Je komt achter je kracht door gewoon aan je klanten te 
vragen waaróm ze juist voor jouw bedrijf kiezen. Je zult 
versteld staan van de antwoorden die je krijgt. Vaak zijn het 
zaken die jij heel gewoon vindt: op tijd zijn, je afspraken 
nakomen, altijd net wat extra’s leveren, snel inhoudelijk 
antwoord kunnen geven of lange trajecten goed managen. 
En juist omdat je deze zaken zo gewoon vindt praat je er niet 
meer over. Jammer, want blijkbaar waardeert jouw klant je er 
juist enorm om. En precies dat zijn de authentieke verhalen 
die je wil vertellen. Maar pas op: schrijf niet over jezelf, maar 
leef je helemaal in de wereld van jouw opdrachtgevers in. 

In gewoon Nederlands: denk na over jouw (potentiële) 
klanten. Wie zijn ze? Wat doen ze? Waar zijn ze gevoelig 
voor en tegen welke problemen lopen zij aan? Hoe kun je ze 
zo goed mogelijk helpen bij het oplossen van hun 
problemen? Denk van buiten naar binnen, niet andersom. 
Ga het gesprek aan en durf te vragen. Stel je open en 
kwetsbaar op, dan hoor je de mooiste verhalen. Verhalen die 
jou weer verder helpen om goede blogs te schrijven. Blogs 
waar je lezer zich in herkent. En dat wil je: dat jouw bedrijf 
exact aansluit bij datgene waar je prospect of klant 
(onbewust) naar op zoek is. 

We komen zo terug op Jan, de fysiotherapeut…
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Focus op één onderwerp

Grote valkuil is te veel willen vertellen. Niet 
doen! Kies voor een duidelijke kern. Vraag 
jezelf altijd af: wat wil ik dat mijn lezer 
onthoudt na het lezen van dit blog? Dus, 
wat is je kernboodschap? Werk daarnaartoe 
in je tekst. Realiseer je ook dat een of twee 
blogs je niet verder gaan helpen. Bloggen 
doe je als terugkerende activiteit voor de 
lange termijn. Denk maar na: mensen zijn 
versnipperd online, de kans dat ze jouw 
blog lezen is bijzonder klein. 
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En de kans dat ze ál je blogs, liefst in chronologische volgorde, voorbij zien komen zodat ze je 
complete ‘bedrijfsstory’ volgen is nagenoeg nihil. Blog daarom vaak, maar niet té vaak, want 
dan ga je irriteren. De meeste bedrijven houden een tweewekelijkse of maandelijkse frequentie 
aan. Tussendoor deelt men nog quotes, spontane foto’s, vacatures en andere zaken. Dan blijft 
het lekker afwisselend en interessant voor je doelgroep. 

Over tools, de AVG en verzamelen
Structureel bloggen betekent dus niet dat je tussendoor lekker offline kunt zijn. Online gaat het 
24/7 door. Te veel om bij te houden? Kies voor handige tools die je helpen om je sociale 
mediakanalen te beheren. En verzamel e-mailadressen omdat je dan wel in de inbox van mensen 
komt én omdat je dan niet overgeleverd bent aan de grillen van bijvoorbeeld Facebook of 
LinkedIn. Maar let, ook met het oog op de Europese privacywet AVG, op privacy. Ga zorgvuldig 
met persoonsgegevens om: laat mensen zelf inschrijven op je nieuwsbrief, bewaar deze opt-in 
en bied altijd een duidelijke uitschrijfmogelijkheid. Beter een korte lijst met mensen die echt in je 
geïnteresseerd zijn, dan een lange lijst met mensen die nauwelijks reageren, je blog überhaupt 
niet eens lezen of, erger nog, als spam ervaren. 

HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN. MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT.

‘Zelf zeggen hoe goed je bedrijf is? Weinig zinvol. 
Laat een kwalitatieve referent zijn verhaal doen en deel dat.’ 
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3 Ga niet verkopen 

Schrijf vooral niet over je product of dienst. Terug 
naar Jan, onze fysiotherapeut: wanneer deze man 
gaat roepen over een werkelijk fantástisch 
smeersel of zijn goede technieken die helpen om 
nekklachten te verlichten, dan krijgt hij echt niet 
meer cliënten. Sterker nog, hij roept juist irritatie 
op omdat hij te veel pusht. 

Wat hij wel kan doen? Bijvoorbeeld in de maand 
oktober een blog schrijven over het belang van 
bewegen, juist om nekklachten te voorkomen. In 
november schrijft hij dan over het nut van warm 
aankleden, liefst in lagen, tijdens je mountainbike-tocht 
door de bossen (hij kent zijn klanten goed en weet 
dus dat er regelmatig gefietst wordt). En in 
december? Dan waarschuwt hij voor de gevaren 
van het gladde weer en raadt hij mensen aan om 
te wandelen. En passant geeft hij nog even wat 
krachtige tips over het juiste schoeisel, het belang 
van een goede houding en het nut van een warme 
sjaal om nekklachten te voorkomen. 

Wees authentiek, bouw aan een relatie
Voel je wat er gebeurt? Deze man is sympathiek, 
en áls je dan, ondanks zijn goede advies, toch een 
fysiotherapeut nodig hebt, dan bel je hem als 
eerste. Hij is immers degene waar je aan denkt bij 
nekpijn. En die tube crème die subtiel staat 
opgesteld in zijn behandelkamer? Die pik je, na je 
prettige behandeling direct even mee omdat je 
hem vertrouwt. En omdat je het hem gunt. Mensen 
doen zaken met mensen. Niet met dure panden en 
verkoopgerichte campagnes.

Doe wat je belooft, áltijd
Onthoud: hoe goed je ook blogt, maak áltijd waar wat je belooft. Iedereen kent de voorbeelden 
van sales-mensen die gouden bergen beloven die uiteindelijk van drijfzand blijken. Dat soort 
informatie verspreidt zich snel. Zeker in deze tijd van transparantie, onder meer op de sociale 
media, is het risico op reputatieschade groot als je niet doet wat je zegt. Of schrijft in je blog. 



HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN. MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT. 6

Bedrijven bestaan uit menselijk kapitaal 
Bovenstaand voorbeeld gaat overigens over B2C. Voor B2B geldt in basis exact hetzelfde: hoe 
groot een bedrijf ook is, het bestaat uiteindelijk gewoon uit mensen. Dus verplaats je in 
gedachten letterlijk naar de stoel van die finance manager die verantwoordelijk is voor de 
financiële gang van zaken binnen het bedrijf. Of naar die ict-manager die plots met het hele 
bedrijf geacht wordt over te gaan naar een cloudoplossing en ook gevraagd wordt mee te denken 
over digitalisering van het facturatieproces… Voor welke uitdagingen ziet hij zich gesteld? Waar 
ligt hij ’s nachts wakker van? Hoe kun je hem helpen met jouw aanbod? En, belangrijker nog, welk 
probleem los je voor hem op? 

Pas op met aannames
Stel je hun twijfels en onzekerheden voor en je schrijft een geweldig blog dat ze echt verder helpt 
in hun proces.  Pas je woorden, net als je kledingstijl bij een klantbezoek, uiteraard wel aan: een 
CEO van een formele, internationaal opererende organisatie wil misschien liever met u 
aangesproken worden. Blogs die al te populair taalgebruik bezigen spreken hem wellicht niet 
aan. En die kleine mkb-er op de hoek van de straat? Die houdt misschien wel van ‘doe maar 
gewoon’ en kiest voor lekker informeel. Maar let op: doe nooit aannames zonder onderzoek: je 
zult nog versteld staan van wat je ontdekt als je écht luistert naar je klant. Diezelfde CEO in zijn 
strakke pak met stropdas staat op zaterdag immers ook gewoon in spijkerbroek en shirt langs de 
lijn zijn zoontje aan te moedigen… 
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Een blog is kort: zo’n 350 tot 450 woorden. Less 
is more. Echt. Als je tekst langer wordt dan lezen 
mensen het vaak niet meer. De wereld op het 
internet gaat immers razendsnel. Werk ook met 
tussenkoppen zodat de scannende lezer tóch 
even aan de tekst blijft hangen. Merk op of je dat 
zelf ook even deed voordat je startte met het 
lezen van deze tekst. Wanneer je toch voor een 
langere tekst gaat, maak dat dan vooraf duidelijk 
aan de lezer, bijvoorbeeld door je document 
whitepaper, brochure of iets dergelijks te 
noemen. Dan staat de lezer in elk geval open voor 
je boodschap. Vertel ook altijd wat het hem 
oplevert om de langere tekst te lezen. Wat leert 
hij? Welke inzichten doet hij op? 

SEO is geen toverformule
Verwerk in de headers (de tussenkoppen dus) 
zoveel mogelijk relevante SEO-zoektermen. Maar, 
besef dat zoekmachineoptimalisatie allesbehalve 
een simpel toepasbare toverformule is. 
Uiteindelijk draait het, zoals met bijna alles in het 
leven, tóch gewoon om de inhoud van je verhaal. 
Sterker nog: als je te veel SEO-gericht schrijft, 
bijvoorbeeld door een te hoge zoekwoorddichtheid 
in je tekst na te streven, dan straft Google je 
genadeloos af. En terecht. Kwaliteit gaat immers 
boven kwantiteit. Altijd. 

4 Houd het kort  

LESS
IS

MORE.
[MORE OR LESS]

Natuurlijk is de kracht van herhaling een bekende. Maar tóch. Er zijn nog altijd bedrijven die 
verwachten dat ze na het schrijven van een aantal blogs al serieuze resultaten behalen. En 
natuurlijk, het kan dat je net die ene klant trekt, maar ga er niet van uit. Mensen hebben het druk, 
dus ook jouw lezers. Besef dat je een verhaal soms tig keer moet vertellen om tot ze door te 
dringen. Naast het drukbezette bestaan van mensen hangt de mate waarin je verhaal doordringt 
ook af van iemands state of mind: soms valt ineens het kwartje. Of hoort (of leest) je potentiële 
klant iets dat hij niet eerder opmerkte. En dat terwijl het verhaal al vele malen vaker voorbijkwam. 
Dit heeft ook te maken met de klantreis en dan vooral met de fase waarin de klant zich op dat 
moment bevindt. Daarnaast is het ook belangrijk om de cirkel rond te maken: je kunt blogs 
schrijven tot je een ons weegt, maar als je de laatste stap naar sales niet zet dan gaat er weinig 
gebeuren. Durf om die handtekening te vragen.

5 Herhaal, herhaal, herhaal



HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN. MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT. 8

Deel tot je erbij neervalt

Kijk, je blog naar je mailinglist sturen doe je 
in principe maar één keer. Anders wordt het 
spammen. Maar, vanuit verschillende 
invalshoeken, je blog meerdere malen 
delen op de diverse sociale media-kanalen 
kan prima. Wat ook kan is een oud blog 
herschrijven. Door het in een nieuw jasje te 
gieten, inclusief ander beeldmateriaal, 
bereik je, met relatief weinig inspanning, 
tóch weer even je doelgroep. Besef dat, 
wanneer je gaat delen, er vaak snel 
gereageerd wordt. Reserveer daar dus tijd 
voor. Ga het gesprek aan. Luister. En 
reageer inhoudelijk. Zorg ook voor 
consistentie in je tone of voice. Bij 
Coolblue doen ze dat bijvoorbeeld heel 
goed: van hun animaties tot hun e-mails, 
alles draagt dezelfde informele ‘alles voor 
een glimlach’- sfeer. 
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7 Kies voor kwaliteit

Kwaliteit gaat niet alleen over inhoud van je verhaal. Het gaat ook over planning. Maar al te vaak 
starten bedrijven enthousiast met bloggen. Er worden profielen aangemaakt op LinkedIn, Twitter, 
Facebook en Instagram en men gaat los. Voor even dan. Want na een enthousiast blog, een wat 
minder enthousiast blog en een snel in elkaar gedraaid verhaal ‘want er moet toch wát de deur 
uit’ wordt het dan stil. Vaak ook omdat iemand binnen de organisatie het bloggen er ‘even’ bij 
moet doen. En dat werkt niet, zeker niet als je op de lange termijn een consistent, eerlijk en 
duidelijk verhaal wil vertellen. Marketing en communicatie (waar bloggen een onderdeel van is) 
zijn vakken apart. Speel er iemand voor vrij die precies weet waar hij mee bezig is én er 
bovendien energie van krijgt, óf huur een professional in. Meer smaken voor succes zijn er niet.  
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Als je dan eenmaal blogt, wees dan enthousiast over je onderwerpen en de mensen voor wie je 
ze schrijft. Saaie, verplichte kost is er al genoeg. Kies onverwachte invalshoeken, interview 
referenten, inspirerende collega’s of speel in op de media. Alles is goed, zolang het maar gericht 
is op wat je doelgroep aanspreekt en jij er zelf ook écht blij van wordt. Er zijn genoeg bedrijven 
die het bloggen tot een ware kunst hebben verheven. In hun (virtuele) kantoor is de ideale klant 
met al zijn ins en outs, gemakkelijk terug te vinden. Samen met de contentplanning die als 
leidraad dient voor de (blog)communicatie gedurende de rest van het jaar. Kerst, moederdag, 
kwartaalafsluitingen, nieuwe wetten, innovatie, ontwikkelingen, persoonlijke verhalen, alles kan 
een onderwerp zijn. Groot voordeel van een contentplanning is dat het je houvast geeft. 
Daarnaast geeft een planning je inhoudelijk overzicht: wanneer je een ‘zacht’ blog hebt 
geschreven over de aankomende zomervakantie, dan wissel je dit daarna bijvoorbeeld af met een 
wat zakelijker blog. Vervolgens laat je een collega of tevreden klant aan het woord etc. Een 
planning helpt hier perfect bij en stuurt je, liefst voor het hele jaar, in de goede (schrijf)richting. 
Maar durf er ook vanaf te wijken. Speel in op de actualiteit. Besteed ook niet al te veel tijd en 
budget aan een grafisch vormgegeven planning. Dat is niet meer van deze tijd. Wat je vandaag 
laat drukken, is morgen alweer achterhaald. 

8 Wees als een kind
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Ken je ze? De keurige, net iets te perfecte beelden uit professionele beeldbanken? Teams met 
een blanke en donkere man en, heel verantwoord, een aantal vrouwen. Knap, lang, slank, een 
mooie mix tussen jong en oud en meestal met een duim in de lucht of in elk geval een big smile 
op het gezicht. Nép. Nép. Nép. Niet doen dus. We zijn, juist in deze wereld, waarin het zó 
gemakkelijk is om via de sociale media een vertekend beeld van de werkelijkheid te geven, 
uiteindelijk toch allemaal op zoek naar échtheid. Als je toch voor stockbeelden kiest, ga dan voor 
gek, opvallend en bijzonder. Hoe dat precies werkt? Denk in metaforen: figuurlijk de boot 
missen? Beeld van een boot erbij. Schrijven over software-tools? Gereedschapskist plaatsen. Als 
gerenommeerd wervings- en selectiebureau een blog voor de overwerkte partners van een 
bloedserieus advocatenkantoor schrijven? Kies voor een beeld van een kind in een 
superheldenpak… Titel: ‘Voel jij je écht de superheld die je als kind wilde worden?’ Hoppa. In 
your face. Er gaat hoe dan ook iets gebeuren, omdat je mensen in beweging brengt door ze te 
prikkelen. 

Kies kleur
Durf een standpunt in te nemen. Val op in dat overbezette maaiveld. Krijg fans in plaats van 
klanten… En neem afscheid van hen die achteraf wat minder goed in je doelgroep blijken te 
passen. Heb lef, overtuig en zet door als je voelt dat je idee goed is. Ondernemers denken vaak 
vanuit hun eigen cocon: ‘Nee, dat willen onze klanten écht niet.’ Alsof die klanten wel zitten te 
wachten op het beeld van de zoveelste wolkenlucht wanneer we over een cloudoplossing 
schrijven…

9 Ga voor gek



-
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-

-

10 Trigger met je titel 
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Mensen houden van rijtjes, en dan het liefst van 
een oneven aantal punten, zoals 3 of 5. Of 10, dat 
vinden we dan weer wél prettig. Stel ook vragen in 
je titel: ‘Ben jij al wél klaar voor…’ of ‘Hoe weet je 
zeker dat…’ of ‘Ken jij het geheim van…’ En do’s 
en dont’s, die vinden we ook fijn. Een goede 
copywriter speelt áltijd in op de onderliggende 
emotie in de doelgroep. En dan op zo’n manier dat 
de lezer zich begrepen en gesteund voelt. 

Algemene opmerkingen

Schrijf alleen teksten als je écht kunt schrijven: 
spelfouten, spreektaal, kromme zinnen of een 
passieve schrijfstijl die bol staat van 
vertragende woorden werken averechts en 
doen absoluut afbreuk aan je professionele 
uitstraling. Bij twijfel niet inhalen: huur een 
professional in en richt je op je core business.

Richt een aparte (landings)pagina in op je 
website en benoem deze ook helder als ‘Blog’ 
of ‘Laatste nieuws…’ of ‘…’ 

Wanneer je een blog deelt via e-mail, geef dan niet meteen alles weg. Schrijf een preheader en 
plaats een button met daarin een call to action, zoals ‘Lees verder…’ of ‘Meer weten..’ of ‘…’ Op 
die manier komen mensen op je website terecht als ze verder willen lezen. Dat daagt jezelf 
meteen ook uit om een heel prikkelend intro te schrijven. 

Meet, via je website of Google Analytics (of een andere relevante tool), welke blogs het meest 
gelezen worden. Op die manier kun je je strategie steeds verder verfijnen en je lezers nóg beter 
bedienen. 

Tot slot…

Alle begin is moeilijk. Wil je graag hulp? Of twijfel je? Neem vrijblijvend contact op. 
Het zijn soms nét die laatste kleine tips die een tekst van mooi naar magisch tillen.



Neem contact op
Even sparren? Dat kan! 
Neem contact op via info@moonenmedia.nl
of bel met 06 520 711 71. 

Hartelijke groet,
Susan Moonen 

www.moonenmedia.nl
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PROSPECTS EN KLANTEN

Voor deze klanten
Moonen Media schrijft alle soorten teksten (online en print) voor bedrijven en wordt ingeschakeld als 
ghostwriter, schrijfcoach en eindredacteur bij het schrijven van (management)boeken. Schrijven 
gebeurt op basis van een duidelijk plan en een goed interview.

Klanten, veelal mkb-bedrijven, zijn vooral actief in de branches ict, media en communicatie, 
financiële dienstverlening, zakelijke dienstverlening, bouw en techniek, advies en consultancy, 
onderwijs en trainingen. Gesprekspartners zijn meestal directeuren en/of marketing    managers die 
structureel met content aan de slag willen, maar zelf de tijd, kennis of capaciteit niet in huis hebben.  

Dit is de basis
Eigenaar Susan loopt warm voor groei. Voor kennis delen en anderen nóg beter maken in hun rol. 
Als klein meisje was er die droom van schrijver worden. Anno nu is het zoveel meer dan dat, het is 
die baan die zó goed bij je past dat het niet meer als werken voelt. 

Missie, visie en kernwaarden
Missie   Anderen helpen hun verhaal te vertellen
Visie  De wereld wordt mooier als we elkaar helpen groeien
Kernwaarden    Eerlijk samenwerken  |  Bij de kern blijven |  Afspraken nakomen
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1.  CONTENTPLANNING

2. BLOGGEN

3. EXTRA TEKSTEN

    GHOSTWRITING, 

    SCHRIJFCOACHING 

    EN/OF EINDREDACTIE

HET TRECHTERPRINCIPE



‘Wat marketing is? Relevant zijn in wat je doet en zegt en 
gewóón de problemen van je klanten oplossen.’

Maak je bedrijf structureel zichtbaar in de 
markt, zodat je prospects en klanten op het 
juiste moment aan je denken, namelijk bij 
aanschaf van een product of dienst. Dat 
bereik je door continu waarde toe te 
voegen. Ook als er nog geen koopbehoefte 
is. 

Zet Moonen Media in als je professionele 
schrijver en interviewer voor alle soorten 
tekst. En als ghostwriter, schrijfcoach en/of 
eindredacteur wanneer je graag je 
(management)boek af wil ronden.

HELPT JOUW BEDRIJF GROEIEN.

MAAKT JE ZICHTBAAR IN DE MARKT.

CONTACTINFORMATIE
Bezoekadres  Angelenweg 153
   5349 TG Oss
Postadres  Penningkruid 27
   5351 KA Berghem
Telefoon      06 520 711 71
E-mail          info@moonenmedia.nl
Internet  www.moonenmedia.nl

OVER MOONEN MEDIA
Als je bedrijf online (meer) zichtbaar wordt, dan komen er zaken in beweging. Blijf je prospects 
en klanten verrassen en voeg structureel waarde toe door het delen van relevante content.  
Straal stabiliteit en vertrouwen uit en probeer vooral niet opzichtig te verkopen in je 
communicatie. Realiseer je ook dat morgen starten niet overmorgen meer verkoop geeft. Eén 
ding weet je zeker: als je niets doet gebeurt er niets. 

‘Ga op de stoel van je klant zitten’
Vraag jezelf in al je communicatieuitingen 
steeds af of ze relevant zijn voor je 
doelgroep en dús waarde toevoegen: 

Neem contact op
Bijvoorbeeld over de teksten voor je nieuwe 
website die maar blijven liggen, het blog dat maar 
niet af komt, dat interview met die tevreden 
referent of dat ene whitepaper waar je al je kennis 
in kwijt kunt. Of over het afronden van het boek 
dat je al járen schrijven wilt…

14


