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I N TRODUCT I E

INTRODUCTIE
" H O E  C R E Ë E R  J E  E E N  O P T I M A A L  B E S T E L P R O C E S ? "

Mensen die iets bij  je willen bestellen kunnen op allerlei  momenten 
toch besluiten af te haken. Dat wil  je natuurlijk zoveel mogelijk 
proberen te voorkomen! Sommige redenen om af te haken liggen 
buiten jouw invloed, maar vaak kun je het aantal afhakers fl ink 
verminderen met kleine aanpassingen in je bestelproces. In deze 
checklist 9 punten waar je op kunt letten. 



L A A D S N E L H E I D

1. IS DE LAADSNELHEID 
HOOG GENOEG? 

Pagina’s die traag laden kunnen voor veel frustratie zorgen. Ze kunnen zelfs een 
reden zijn dat bezoekers het maar opgeven en bij een concurrent gaan kijken. 
Check dus of mensen soepel door jouw bestelproces komen. Daar zijn 
verschillende tools voor, maar twee populaire zijn Google PageSpeed Insights en 
Pingdom. Probeer te gaan voor een score van boven de 80. Scoort jouw pagina 
onder de 60? Dan is er echt werk aan de winkel! Vergeet dit trouwens niet voor 
zowel je mobiele- als je desktopwebsite te checken. 

https://developers.google.com/speed/pagespeed/insights/


T E S T E N

2. HEB JE DE 
BELANGRIJKE 
APPARATEN EN 
BROWSERS GETEST? 

In Google Analytics kun je gemakkelijk terugvinden welke apparaten en browsers 
jouw bezoekers gebruiken. Kijk hiervoor bij Audience → technology. Door middel 
van een aangepast rapport kun je verschillende informatie met elkaar combineren. 
Op de meest gebruikte apparaten en in de populairste browsers moet jouw 
bestelproces natuurlijk vlekkeloos werken. Zorg er dus voor dat je die goed 
doortest. Misschien zie je in Google Analytics al dat de resultaten van bepaalde 
apparaten en browsers minder zijn dan bij de rest. Geef deze dan extra aandacht. 
Wie weet vallen er belangrijke elementen van de pagina of werken sommige 
functionaliteiten niet (goed).  



T E S T E N

Er zijn programma’s waarmee je jouw website fictief kunt testen (Browserstack is 
een voorbeeld), maar het is natuurlijk beter om te testen op de apparaten zelf. Veel 
grote organisaties schaffen daarom de meestgebruikte apparaten aan, speciaal om 
erop te kunnen testen. 
 
Voordat je gaat testen kun je een testplan maken, waarin je beschrijft wat je gaat 
testen en hoe je dat gaat doen. Bedenk wat je bezoekers allemaal zouden kunnen 
doen tijdens het bestellen en schrijf deze scenario’s uit. Vervolgens kun je deze 
scenario’s voor elke apparaat/browser-combinatie doorlopen.  

https://www.browserstack.com/


U I T V A L

3. HOE IS DE UITVAL 
TUSSEN DE STAPPEN? 

Ook hier komt Google Analytics goed van pas. Kijk eens bij Conversions → Goals → 
Funnel Visualisation. Als je dit goed hebt ingesteld kun je namelijk precies zien waar 
mensen uitvallen in het bestelproces. Je kunt zelfs zien waar ze vervolgens naartoe 
navigeren. Dat kan je inzicht geven in waar bezoekers nu vastlopen. Zo weet je wat 
je verder zou kunnen onderzoeken. Loop het bestelproces zelf een keer door of zet 
een tool als Hotjar in. Daarmee kun je recordings opnemen van je bezoekers, 
zodat je precies ziet wat ze doen en waar ze moeite mee hebben. 

https://www.hotjar.com/


T E K S T  I . P . V .  
I C O N E N

4. WORDT ER TEKST 
GEBRUIKT I.P.V. 
ICONEN? 

Maak jij gebruik van iconen in je navigatie of om te laten zien waar je bezoeker zich 
bevindt? Vaak is dat niet zo handig. Ze zien er mooi uit, maar meestal zijn ze vooral 
verwarrend. Ons advies: test eens wat er gebeurt als je de iconen vervangt door 
tekst. Zo hoeven je bezoekers niet te raden wat je met het icoon bedoelt, waardoor 
er minder twijfel ontstaat. En twijfel is een grote conversiekiller! 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


V E L D E N  
O N T H O U D E N

5. WORDEN INGEVULDE 
FORMULIERVELDEN 
ONTHOUDEN? 

Niks is zo frustrerend als 2x hetzelfde moeten doen. Is het jou ook wel eens 
overkomen? Dat je een formulier had ingevuld, een stapje terugging om te kijken of 
je alles goed had gedaan en daarna bij de volgende stap alles weer opnieuw moest 
invullen? Zorg ervoor dat dit op jouw website niet het geval is. Bestelgemak is een 
reden om de ene webshop boven de andere te verkiezen. Daarom is het belangrijk 
dat je het de bezoeker niet onnodig moeilijk maakt. Onthoud dus de velden die al 
zijn ingevuld en geef bezoekers de mogelijkheid om een account aan te maken, 
zodat ze de volgende keer nog sneller klaar zijn met bestellen. 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


V E R Z E N D K O S T E N

6. ZIJN DE 
VERZENDKOSTEN 
DIRECT DUIDELIJK? 

Wil je mensen gefrustreerd krijgen? Tel dan in de laatste stap onverwacht nog even 
flink wat verzendkosten bij het totaalbedrag op. Niet doen dus! Wees vanaf het 
begin transparant en laat de verzendkosten al in het winkelmandje zien. 
 
Het overzicht van Bol.com: 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


W I N K E L M A N D J E

7. IS HET DUIDELIJK 
DAT IETS AAN HET 
WINKELMANDJE IS 
TOEGEVOEGD? 

Het is belangrijk dat je goede feedback geeft wanneer bezoekers een actie 
ondernemen. Veel webshops laten niet duidelijk zien dat iets succesvol aan het 
winkelmandje is toegevoegd. Dat kan voor verwarring zorgen. Bol.com en Coolblue 
lossen dit allebei op een hele mooie manier op. Het is extreem duidelijk dat het 
product aan het winkelmandje is toegevoegd en ze geven je meteen nog wat 
suggesties voor bijbehorende producten. 
 
Hoe Coolblue het doet: 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


T O N E  O F  V O I C E

Hoe Bol.com het doet: 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


T W I J F E L S

8. NEEM JE TWIJFELS 
WEG? 

Geruststellende informatie 
Neem alle twijfels die de bezoeker kan hebben weg, door geruststellende 
informatie te tonen op de productpagina. 
 
De geruststellende informatie van Coolblue: 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


T W I J F E L S

De geruststellende informatie van Bol.com: 

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


D U I D E L I J K  
P R O C E S

9. WEET DE BEZOEKER 
ALTIJD WAAR HIJ/ZIJ 
IS? 

Het is fijn als de bezoeker precies weet waar in het proces hij zich bevindt. Zo is het 
duidelijk wat hem nog te wachten staat. Dat geeft vertrouwen en voorkomt 
frustratie.  

https://www.youtube.com/watch?v=TYIh4MkcfJA


M E E R  L E R E N ?

MEER LEREN OVER 
CONVERSIE- 
OPTIMALISATIE?

Wist je dat de conversieratio op
veel websites maar 2% is? Dat is
niet veel ,  zeker als je bedenkt
dat conversie hét doel van iedere
commerciële organisatie is .  Ook
websites hebben meestal
duidel i jke doelen: bezoekers
moeten bi jvoorbeeld een
aankoop doen, informatie
aanvragen of een bestand
downloaden. Hoe kri jg je de
conversie van je website
omhoog? 
 
Dat leer je t i jdens de training
conversie optimalisatie .  Meld je
aan! 

Leer hoe je de 
conversie van je 
website omhoog 

krijgt.

https://www.competencefactory.nl/business-school/trainingen/conversieoptimalisatie


O V E R  O N S

ONLINE MARKETING EN 
DIGITAL ART: EEN 
STERKE COMBINATIE

Competence Factory is  een
trainingsinstituut met locaties in
Amsterdam, Utrecht en
Rotterdam. We geven meer dan
100 verschi l lende trainingen op
het gebied van online marketing,
contentcreatie en (web)design.
We zi jn er trots op dat cursisten
onze trainingen beoordelen met
gemiddeld een 8,5— één van de
hoogste scores uit  de branche.   
 
We geloven dat iedereen creatief
is ,  en dat bedri jven succesvol ler
zi jn wanneer creativiteit  serieus
genomen wordt.    
 
Daarom dagen we online
marketeers,  ZZP’ers,
ondernemers en andere
professionals uit  om content en
campagnes te ontwikkelen vanuit
een creatief  concept.    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
We geloven ook dat er voor
creatieven een grotere rol  is
weggelegd in het werkveld.
Daarom leren we ze websites en
apps te bouwen, maar ook hoe je
ideeën kunt presenteren. 
 
We geloven tenslotte in gewoon
doen; in leren door te creëren.
Daarmee kom je tot betere
resultaten,  en bovendien geeft
maken meer voldoening dan
vergaderen ; )  

Iedereen is 
creatief, maar 

niet iedereen weet 
dat van zichzelf.



T R A I N I N G  
V O L G E N ?

Een training levert 
niet alleen kennis 
op. Het geeft ook 
zelfvertrouwen — 

“I got this!”

ONTWIKKEL JE 
VERBORGEN TALENTEN.

Door de jaren heen hebben we
geleerd waar we cursisten bl i j
mee maken. Dat is  onder andere
met:  
 
-  k leine groepen 
-  trainers met veel  prakti jk-
ervaring 
-  geen verborgen kosten 
-  persoonli jk advies 
 
Onze garantie is  dan ook dat je
bi j  ons alt i jd de juiste training
vindt tegen de laagst mogeli jke
pri js .  Op onze site vind je ons
vol ledige aanbod. Ook kun je
zien wanneer jouw favoriete
training het gunstigst gepri jsd
is.    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Onze opleidingsadviseurs helpen
je bi j  het vinden van de perfecte
training.  Vri jbl i jvend
opleidingsadvies? Bel
opleidingsadviseur Jul iette:   
020-522 5227. 
 
www.competencefactory.nl

http://www.competencefactory.nl/

