
PRAKTISCHE TIPS OM MEER SERIEUZE VOLGERS
TE KRIJGEN DIE DOORLEZEN, BLIJVEN HANGEN

EN ACTIE NEMEN.

DE IDEALE OPBOUW VAN EEN POST DIE
MENSEN NIET KUNNEN NEGEREN

Let's Get Started



Inleiding

Je kunt nog zo vaak posten, mails sturen of zichtbaar zijn, als je niet
begrijpt wat er in het hoofd van je volger gebeurt, blijft het gokken. Veel
content ziet er prima uit, krijgt misschien zelfs wat likes, maar zet mensen
niet in beweging. Niet omdat je boodschap slecht is, maar omdat je het
brein verkeerd aanspreekt.

Neuromarketing laat zien waarom mensen afhaken, blijven hangen of
ineens reageren. Niet op basis van wat ze zeggen, maar op basis van wat
ze voelen, herkennen en vermijden. Optimaliseren gaat dus niet over
“beter je best doen”, maar over snappen waar het brein afhaakt — en daar
iets aan veranderen.

In dit e-book kijken we naar optimaliseren door de bril van
neuromarketing. Niet vanuit trucjes of formats, maar vanuit hoe aandacht,
emotie en besluitvorming écht werken.

Om structureel betere marketing en content te maken, werk ik met het
K.O.M.P.A.S.-framework. Dit framework helpt je om van losse acties naar
een samenhangende aanpak te gaan.

K L A N T I N Z I C H T

O P T I M A L I S E R E N

M E T E NP E R SON A L I S E R E N

A AN S L U I T E N

S A L E S K

O

MP

A

S



Inleiding

Klantinzicht
Alles begint bij weten wat er speelt bij je klant. Niet oppervlakkig,
maar écht: twijfels, weerstand, verlangens en woorden die ze zelf
gebruiken.

K

Optimaliseren
Optimaliseren betekent kijken waar mensen afhaken, waarom ze
blijven lezen of juist wegklikken. Je scherpt je content, mails en
boodschap aan op basis van hoe het brein reageert.

O

Meten
Je kijkt niet alleen naar gevoel, maar ook naar gedrag: lezen
mensen door, klikken ze door, reageren ze? Data ondersteunt je
keuzes.

M

Personaliseren
Je gebruikt inzichten en data om specifieker te worden. Minder
algemeen, meer raak. Geen one-size-fits-all.

P

A
Aansluiten
Je past het ook écht toe: in je posts, mails, gesprekken en
opvolging. Geen kennis op de plank, maar zichtbaar gedrag.

Sales
Je herkent wanneer iemand er klaar voor is en weet wat je zegt
en wat juist niet om iemand in beweging te krijgen.

S

In dit e-book zoomen we in op Optimaliseren: waarom mensen blijven
lezen, klikken of afhaken en hoe je dat verbetert met neuromarketing.

Je leert hoe je een post opbouwt die het brein meeneemt: eerst aandacht,
dan herkenning, daarna een punt dat blijft hangen. Zodat je content niet
alleen gezien wordt, maar ook iets losmaakt.



Wat gebeurt er in het hoofd van je volger?

Heb je ooit echt stilgestaan bij wat er gebeurt in het hoofd van je volger
op het moment dat hij jouw post ziet? Niet wat jij bedoelt. Niet wat jij wilt
zeggen. Maar wat er letterlijk gebeurt in zijn hoofd, in die eerste paar
seconden.

Zodra je post in beeld komt, schiet er een prikkel het brein van je volger in.
Die prikkel kun je vergelijken met een auto die de snelweg op rijdt. Op
weg naar… ja, naar aandacht. Naar begrip. Naar actie. Maar onderweg
komt die auto langs drie douaneposten. En bij elke post kan hij worden
tegengehouden. Ongeacht hoe goed jij je best hebt gedaan.

reptielenbrein
ga ik het lezen?

zoogdierenbrein
herken ik me er in?

mensenbrein
ga ik tot actie over?

Die drie douaneposten zijn de drie delen van het brein: het reptielenbrein,
het zoogdierenbrein en het mensenbrein. Elk deel stelt onbewust zijn
eigen vragen. En als jouw post daar geen antwoord op geeft, gaat de
slagboom omlaag. Dan haakt iemand af. Scrollt door. Vergeet je weer.

Het reptielenbrein bepaalt in een fractie van een seconde: is dit relevant
voor mij of niet? Het zoogdierenbrein voelt: gaat dit over mij, herken ik
mezelf hierin? En pas daarna komt het mensenbrein in actie: wat
betekent dit, wat ga ik doen? Veel posts praten meteen tegen dat laatste
deel, terwijl de eerste twee al lang zijn afgehaakt.



Wat gebeurt er in het hoofd van je volger?

Daarom werkt optimaliseren niet door harder te zenden of slimmer te
formuleren. Het werkt pas als je begrijpt waar je post strandt in het brein
van je volger. Want zolang je niet weet bij welke douanepost je wordt
tegengehouden, kun je ook nooit de boodschap maken die echt blijft
hangen laat staan eentje die mensen in beweging brengt.



Je post rijdt de snelweg op. Nog voordat 
iemand echt gelezen heeft, komt hij bij 
de eerste douanepost. En daar staat Rex.

Rex is de bewaker van douanepost 1: het 
reptielenbrein. Dat is het oudste, snelste 
deel van het brein. Dit brein is niet bezig met 
jouw verhaal, je expertise of je intentie. 
Het brein wil maar één ding: snel bepalen of 
dit iets is om aandacht aan te geven... of niet.

Rex is dus niet “kritisch” zoals een reviewer. Rex is eerder een uitsmijter.
Hij laat je binnen of hij zet je meteen weer buiten. En hij doet dat zonder
discussie. Binnen één seconde.

Rex stelt drie vragen, razendsnel achter elkaar:
Gaat dit over mij? 
Is dit veilig? 
Kost dit mij energie?

En op basis daarvan beslist hij: doorgaan of wegscrollen.

Wanneer Rex je NIET doorlaat

Je post gaat vooral over jou (je mening, je methode, je bedrijf) in plaats
van over wat er speelt bij je klant

Je opent met “waarde” of “uitleg”, maar je zegt eigenlijk: kijk mij eens
slim zijn

Je probeert stiekem te verkopen, terwijl je doet alsof het “gewoon een
tip” is

Je schrijft vaag (“veel mensen…”, “herken je dit?”) omdat je de klant niet
echt scherp hebt

Je houdt het veilig en netjes, waardoor er niets is dat iemand laat
stoppen met scrollen

Je post voelt als werk: te veel tekst, te veel context, te veel “even dit”

Je raakt geen probleem, spanning of irritatie — dus er is geen reden
om te blijven

Douanepost 1: het reptielenbrein



Douanepost 1: het reptielenbrein

Kort: Rex voelt “dit is niet voor mij” of “dit kost energie” → weg.

Wanneer Rex je WEL doorlaat

Rex laat je door als hij dit direct herkent:

Je start met iets dat precies verwoordt wat je klant denkt of doet (alsof
je in z’n hoofd zit)

Je benoemt een pijnlijke tegenstelling: “Je wil X, maar je doet Y”
(kortsluiting)

Je zegt iets dat meteen relevant is: geen algemeen gedoe, maar een
scherpe situatie

Je laat voelen: dit gaat niet over marketing… dit gaat over jouw gedoe

Je triggert nieuwsgierigheid met één concrete vraag of uitspraak die
blijft hangen

Je maakt het makkelijk: korte zinnen, snel duidelijk, geen omweg

Je opent met herkenning of frictie, niet met uitleg

Kort: Rex denkt “wacht… dit moet ik even lezen” → slagboom omhoog.

Conclusie

Als jij je klant niet scherp genoeg kent om hem in één zin te raken, ga je
altijd verliezen van het scrollen.



Rex heeft je doorgelaten. De slagboom gaat 
omhoog. Je post rijdt verder over de snelweg.
Na een stukje rijden kom je bij douanepost 2.

Daar staat Lila.

Lila is de bewaker van het zoogdierenbrein. 
Dit deel van het brein beslist niet op snelheid, 
maar op gevoel. Lila is niet streng zoals Rex. 
Ze is warm. Sensitief. Ze voelt feilloos aan of 
iets klopt... of niet.

Waar Rex vraagt “is dit relevant?”, vraagt Lila iets anders:
“Voel ik me hier gezien? Begrijpt iemand mij?”

Lila houdt van herkenning. Van nuance. Van het gevoel dat iemand haar
situatie snapt, zonder dat het uitgelegd hoeft te worden. Ze wil zich veilig
voelen. Niet aangevallen. Niet gemanipuleerd. Maar ook niet genegeerd.

Als dat gevoel er niet is, gaat ook hier de slagboom omlaag.

Wanneer Lila je NIET doorlaat

Lila zegt nee als ze dit voelt:

Je post is inhoudelijk misschien goed, maar emotioneel leeg
Je benoemt het probleem, maar niet hoe het voelt om ermee te zitten
Je praat over “de klant”, niet alsof je tegen haar praat
Je houdt afstand, blijft zakelijk of rationeel
Je post voelt als een les in plaats van een herkenbare situatie
Je slaat twijfel, schaamte of frustratie over
Ze denkt: dit klinkt logisch, maar het raakt me niet

Dan gebeurt er iets verraderlijks: mensen blijven wel lezen… maar doen
niets.

Douanepost 2: het zoogdierenbrein



Douanepost 2: het zoogdierenbrein
Wanneer Lila je WEL doorlaat

Lila laat je door als ze dit ervaart tijdens het lezen:

“Dit gaat over mij.” Je beschrijft zó concreet dat ze zichzelf erin ziet

“Eindelijk zegt iemand het normaal.” Je maakt haar gevoel herkenbaar
zonder het zwaar te maken

“Ik voel me niet dom of zwak.” Je schrijft zonder oordeel, zonder
belerend vingertje

“Dit leest lekker.” Korte zinnen, helder ritme, geen ingewikkeld
taalgebruik

“Ik hoef niet meteen iets te kopen.” Het voelt niet als een
verkooppraatje in vermomming

“Ik word nieuwsgierig.” Ze wil doorlezen omdat het opbouw heeft en
spannend blijft

“Ik krijg ruimte in mijn hoofd.” Je haalt druk weg: ze voelt zich
begrepen, niet opgejaagd

“Ik wil hier iets op zeggen.” Ze krijgt impuls om te reageren, te knikken,
te delen of te bewaren

Als Lila dit voelt, blijft ze hangen. En dan komt douanepost 3 pas in beeld.

Conclusie: dit moet je doen

Rex heeft je doorgelaten omdat je relevant was. Maar zonder Lila strandt
je post alsnog. Want zolang iemand zich niet herkent, voelt of gezien
voelt, gebeurt er niets. Geen reactie. Geen klik. Geen vervolg.

Zorg er daarom voor dat je niet alleen benoemt wat het probleem is, maar
ook hoe het voelt om ermee te zitten. Schrijf alsof je naast iemand zit, niet
tegenover hem. Zonder oordeel. Zonder verkoopdruk. Met woorden die
iemand zelf zou kunnen gebruiken.

Pas als Lila zich veilig voelt en blijft lezen, ontstaat er ruimte in het hoofd.
En dán, pas dán, mag je door naar de derde douanepost. Daar staat
degene die beslist of er ook echt iets gebeurt.



Rex heeft je doorgelaten.
Lila is blijven lezen.

Je post rijdt verder en komt bij de derde en 
laatste douanepost.
Daar staat Max.

Max is de bewaker van het mensenbrein. 
Max is geen uitsmijter zoals Rex en geen 
gevoelsmens zoals Lila. Max denkt. Langzaam. 
Voorzichtig. Hij mengt zich nergens in, tenzij 
het nodig is. Hij staat daar met zijn wandelstok, 
kijkt toe, en wacht af.

Max stelt geen snelle vragen. 
Max denkt:
Wat betekent dit voor mij? 
Klopt dit wel? 
En wat moet ik hier nu mee?

Pas als Rex en Lila hun werk goed hebben gedaan, wordt Max wakker. 
En dan pas ontstaat er iets gevaarlijks... of waardevols. Want Max kan
besluiten om in beweging te komen… of om alles weer netjes weg te
redeneren.

Wanneer Max je NIET doorlaat

Max sluit de slagboom als hij dit denkt:

“Oké… en nu?” Je eindigt zonder duidelijke richting of volgende stap

“Je punt is te vaag.” Je zegt veel woorden, maar geen scherpe
conclusie

“Dit is een mening, geen onderbouwing.” Je roept iets, maar laat niet
zien waarom het klopt

“Je draait eromheen.” Je durft het echte punt niet te zeggen, dus het
blijft veilig en saai

“Dit heb ik al 100x gehoord.” Clichés, open deuren, voorspelbare tips

Douanepost 3: het mensenbrein



Douanepost 3: het mensenbrein

“Leuk verhaal, maar wat wil je van mij?” Geen vraag, geen uitnodiging,
geen keuze

“Je vraagt te veel.” Te grote stap ineens (koop, plan, meld je aan)
zonder tussenstap

“Dit is te ingewikkeld.” Te veel concepten tegelijk, te veel zijpaden,
geen helder pad

Kort gezegd: Max haakt niet af omdat hij niks voelt, hij haakt af omdat hij
geen helderheid krijgt.

Wanneer Max je WEL doorlaat

Max doet de slagboom omhoog als hij dit denkt:

“Oké, helder.” Je maakt één duidelijke conclusie en durft die uit te
spreken

“Dit klopt.” Je laat kort zien waarom het waar is (voorbeeld, logica,
observatie)

“Dit is nieuw voor me.” Je zegt iets wat hem net even anders laat kijken

“Dit kan ik toepassen.” Je geeft een concrete volgende stap die klein
en haalbaar is

“Ik weet wat je van me wilt.” Je stelt één duidelijke vraag of uitnodiging
(reageren, kiezen, klikken)

“Dit is logisch opgebouwd.” Hij voelt: eerst prikkel, dan herkenning,
dan punt — geen chaos

“Dit helpt me kiezen.” Je maakt een keuze makkelijker: A of B, wel of
niet, nu of later

“Dit blijft hangen.” Je eindigt met een zin die hij onbewust nog een
keer herhaalt in zijn hoofd



Douanepost 3: het mensenbrein

Conclusie: dit moet je doen

Rex zorgde ervoor dat je post werd gelezen. Lila zorgde ervoor dat iemand
bleef hangen. Maar Max beslist of er ook echt iets gebeurt. En Max haakt
niet af omdat hij het oneens is, hij haakt af omdat je hem geen houvast
geeft.

Als je post eindigt zonder punt, zonder richting of zonder betekenis, blijft
Max denken: interessant… maar wat nu? En als hij dat denkt, gebeurt er
niets. Geen reactie. Geen klik. Geen vervolg.

Zorg er daarom voor dat je post altijd eindigt met helderheid. Eén inzicht.
Eén gedachte die blijft hangen. Eén logische volgende stap die klein
genoeg is om te overwegen. Niet pushen. Niet trekken. Gewoon duidelijk
maken wat dit betekent en wat iemand ermee kan doen.

Pas als Max dat accepteert, is de reis compleet.
En pas dan verandert aandacht in actie.



De ideale opbouw van een emotionele connectie post

Een emotionele connectiepost gaat niet over jou.
Niet over je methode. Niet over je aanbod.
Hij gaat over je volger: wat hij voelt, denkt, gelooft en ervaart rondom een
probleem dat hij herkent.

Als je dat vergeet, strandt je post. Altijd.

1. De opening – het reptielenbrein

De eerste zinnen zijn er maar voor één ding: stoppen met scrollen.
Het reptielenbrein beslist in een fractie van een seconde of iets relevant is.
Dat doe je niet met uitleg of context, maar met een scherpe opening die
meteen raakt aan een herkenbare situatie, irritatie of spanning.

Geen introductie. Geen aankondiging.
Gewoon: dit gaat over jou.

2. Herkenning – het zoogdierenbrein

Na de opening moet iemand zichzelf herkennen. Niet rationeel, maar
gevoelsmatig.
Hier beschrijf je wat het probleem doet met iemand. Hoe het voelt. Wat
iemand denkt, maar zelden hardop zegt.

Je schrijft in de tegenwoordige tijd, belevend, alsof de lezer ernaast staat.
Dit is waar neural coupling ontstaat: het brein van je volger gaat
meelopen met jouw verhaal. Als je hier te vaag bent of te snel doorschiet,
haakt men alsnog af.

3. Ontwikkeling – spanning vasthouden

Nu bouw je het verhaal rustig op. Je blijft bij de situatie, zonder op te
lossen.
Je houdt de spanning vast door te laten zien dat dit probleem logisch is,
maar ook wringt. Mensen moeten denken: ja… dit klopt — en tegelijk
voelen dat er iets niet helemaal lekker zit.

Geen tips. Geen advies. Nog niet.



De ideale opbouw van een emotionele connectie post

4. De climax – het mensenbrein

Dan maak je je punt. Eén duidelijke gedachte. Eén statement.
Hier ontstaat cognitieve dissonantie: je zegt iets waardoor iemand denkt
“verrek… zo heb ik er nog nooit naar gekeken.”

Dit is geen nuance, dit is een standpunt.
Zonder dit moment blijft je post leuk maar tandeloos.

5. De afsluiting – uitnodiging tot reactie

Een emotionele connectiepost eindigt niet met verkopen.
Het doel is niet conversie, maar beweging: reacties, herkenning, discussie.

Je sluit af met een open vraag of een uitnodiging om te delen.
Hier trek je nieuwe volgers aan die zich gezien voelen — niet omdat je iets
aanbiedt, maar omdat je iets raakt.

Samengevat:

Te vaag → het reptielenbrein haakt af
Geen herkenning → het zoogdierenbrein haakt af
Geen punt → het mensenbrein doet niets

Een emotionele connectiepost werkt alleen als je alle drie meeneemt.
In deze volgorde. Altijd.



Conclusie

Succesvol bereik op social media ontstaat niet doordat je harder roept,
maar doordat je slimmer opbouwt. Als je post meteen begint met koop
dit, dit is mijn aanbod of dit moet je doen, spreek je alleen het
mensenbrein aan. En dat brein staat pas aan het einde van het proces.
Het gevolg? Afhaken. Wegscrollen. Stilte.

Een sterk social media-beleid houdt rekening met alle drie de breindelen.
Je triggert eerst het reptielenbrein met een scherpe opening.
Je houdt het zoogdierenbrein vast met herkenning en gevoel.
En pas dán mag het mensenbrein nadenken over actie.

Daarom werkt deze verhouding:

2 van de 3 posts zijn emotionele connectieposts
Gericht op herkenning, gevoel en spanning. Deze posts trekken
nieuwe volgers aan en zorgen dat mensen blijven hangen.
1 van de 3 posts is een expert-post
Hier mag je wél zeggen: dit is mijn dienst, dit is mijn product, dit is wat
je kunt doen. Deze post activeert bestaande volgers.

Wie alleen expert-posts schrijft, probeert te verkopen aan mensen die er
nog niet zijn.
Wie eerst connectie maakt, bouwt een publiek op dat wíl luisteren.

Eerst aantrekken.
Dan activeren.
En pas daarna verkopen.

Dat is geen gevoel.
Dat is hoe het brein werkt.

Groet,

Roel


