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Het nut van een website 
Er zijn een paar redenen te noemen, waarom elke organisatie een website zou moeten 
hebben. Ik noem er drie: 
 
Vindbaarheid  
Mensen gebruiken internet zoals ze 
vroeger het telefoonboek gebruikten. Als 
je iets wilt weten, ga je het internet op 
om informatie te krijgen. Ook voor lokale 
informatie.  
Google houdt bij het presenteren van de 
zoekresultaten rekening met de locatie 
vanwaar je zoekt en lokale organisaties 
zullen dus sneller naar voren komen. Heb je geen website? Dan is de kans groot dat men 
jouw organisatie niet gaat vinden. Mensen verwachten ook dat je een eigen website hebt, 
net zoals ze verwachten dat ze op het internet een (e-mail)adres en/of telefoonnummer 
van jou kunnen vinden.  
 
Naamsbekendheid 

Jouw website is niet alleen jouw online visitekaartje, 
maar ook een groot reclamebord.  
Helaas ben je niet de enige met zo’n uithangbord. Dus 
hoeveel ogen jouw reclamebord trekt, hangt af van wat 
je te bieden hebt, hoe goed je erin in slaagt om jouw 
producten en diensten op een aantrekkelijke manier 
aan de doelgroep te presenteren en hoe effectief je 
bent in het trekken van de aandacht tussen al die 
andere aanbieders.  
 
Bij dat laatste kun je ook gebruik maken van andere 

middelen. Denk aan Social Media, folders, flyers, (lokale) kranten, radio, televisie, etc. En 
er zijn flink wat ‘trucjes’ die ervoor zorgen dat jouw website wat makkelijker kan worden 
gevonden. 
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Verbinding 
Via een website kun je in contact komen met 
klanten, vrijwilligers, donateurs, sponsoren, 
etc. Je kunt er jouw producten en/of 
diensten op aanbieden. Als jouw product of 
dienst zich daarvoor leent, kun je ook online 
verkopen. Mensen kunnen  zich inschrijven 
op een nieuwsbrief of reageren op een 
verhaal op jouw website. Een veel gebruikte 
‘truc’ is om iets gratis weg te geven in ruil 
voor een e-mailadres. Want als je dat hebt, 
heb je weer een andere manier om jouw 
potentiële klant te bereiken. 
 
Kortom, een website fungeert als een digitaal visitekaartje, dat potentiële klanten, 
vrijwilligers, donateurs, sponsoren en eventuele partners voorziet van informatie over 
jouw organisatie en wat die voor hen kan betekenen.  
 
 
 

Bepaal jouw doelen  
Realiseer je wel van meet af aan dat een 
website slechts één van de middelen is, die je 
kunnen helpen om in contact te komen en te 
blijven met jouw doelgroep(en). Naast een 
website kun/moet je ook gebruik maken van 
Social Media (denk aan Facebook, Link’d  In, 
Twitter, Instagram, Tiktok, etc.). Ook de 
‘ouderwetse’ media (krant, flyer, folder, radio en 

televisie) en mond-op-mond reclame zouden een rol in jouw communicatie- en 
marketingstrategie kunnen, c.q. moeten spelen.  
  
Als je een goede website wilt hebben, dan moet je dus eerst bedenken welk effect je 
ermee wilt bereiken en bij wie. Met andere woorden: Wat zijn jouw doelgroepen en wat 
heb je ze te bieden, c.q. wat heb je van ze nodig?  
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Een paar voorbeelden: 

• Je wilt bezoekers informeren over de diensten die jouw organisatie voor ze kan 
uitvoeren en ze overhalen om daar gebruik van te maken. 

• Je wilt bezoekers informeren over de missie van jouw 
organisatie en ze enthousiasmeren om mee te doen, 
bijvoorbeeld door vrijwilliger te worden, geld te doneren of 
op een andere manier jouw organisatie te ondersteunen. 

• Je wilt een dialoog aangaan met bezoekers, zodat je goed op 
de hoogte bent van wat er in jouw doelgroep speelt en jouw 
dienstverlening daar op zou kunnen aanpassen. 

• Etc.  
 
Als je een duidelijk doel van je website hebt beschreven, moet je gaan bepalen hoe je 
ervoor kunt zorgen dat je bezoekers naar dat doel toe stuurt. Met andere woorden: Zorg 
er voor dat je website zo is ingericht dat zoveel mogelijk van jouw bezoekers de actie gaan 
ondernemen die je graag ziet.  
 

Stuur je bezoeker naar het doel 
Hou er rekening mee dat veel mensen niet bij het allereerste contact een besluit nemen. 
Marketeers onderkennen tenminste vier verschillende fasen van besluitvorming en 
noemen dat het zogenaamde AIDA model: 

Attention: De bezoeker is zich aan het oriënteren 
Interest: De bezoeker is geïnteresseerd in jouw aanbod 
Desire: De bezoeker overweegt om op jouw aanbod in te 
gaan 
Action: De bezoeker gaat op jouw aanbod in 
 
In elke fase geef je jouw bezoeker een andere 
boodschap. Uiteraard is er wel consistentie tussen die 
boodschappen, maar je bouwt het als het ware op. 

Het heeft immers geen zin om voorwaarden, prijzen of specificaties te tonen aan mensen 
die daar nog helemaal niet aan toe zijn.  
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Breng duidelijke paden, oftewel marketing funnels aan in de website: 

• Vertel ze eerst iets over je het geweldige werk dat jouw organisatie verricht 
• Laat ze dan proeven aan hoe fantastisch het is om daaraan mee te mogen doen 
• Vervolgens zet je uiteen wat iemand zou moeten meebrengen om mee te kunnen 

doen en 
• Geef ze daarna de mogelijkheid om contact op te nemen.  

 
Een ander voorbeeld: 

• Schrijft een artikel op je blog  
• Vertel over het gratis e-book  
• Vraag bij het downloaden van het e-book de contactgegevens  

 
 

Overigens moet je voor mensen die wèl al besloten 
hebben om tot actie over te gaan niet eerst door een 
aantal pagina’s heen moeten worstelen vóórdat ze 
contact met je kunnen opnemen. Er moeten dus ook 
goed zichtbare ‘shortcuts’ worden aangebracht.  
Zorg dat er voor iedere bezoeker in alle fasen van het 
AIDA model altijd een volgende stap is.  
 

 
Call-To-Action 
Het uiteindelijke doel is dat een bezoeker iets gaat doen. 
Dat bereik je met een zogenaamde Call-To-Action (CTA). 
Dat is een afbeelding, knop of tekst waarmee je een 
bezoeker uitnodigt om direct een bepaalde handeling uit 
te voeren. Het is vrij letterlijk een oproep tot actie. De 
'actie' die je de gebruiker wil laten doen kan van alles zijn: 
het inschrijven voor een nieuwsbrief, het invullen van een 
formulier, het aanvragen van een offerte of het bestellen 
van een product. CTA's zijn dan ook vaak knoppen en 
teksten als "Bestel nu", "Bekijk", of "Bel 079-2040808".  
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Conversie optimalisatie  
Zorg ervoor dat je bezoekers eventuele twijfels en/of 
bezwaren wegneemt, voordat mensen bij de CTA 
aankomen. Met een duur woord heet dat 
conversieoptimalisatie. Met andere woorden: “maak 
de weg vrij voor je bezoekers om klant, c.q. vrijwilliger 
of donateur bij jou te worden”. 
 
 
Denk vanuit de bezoeker 
Achterhaal wat het probleem of grootste pijnpunt van je bezoeker is en laat zien waarom 
jouw aanbod dat probleem op gaat lossen. Vertel ze niet direct over een oplossing, maar 
laat ze het probleem en de consequenties eerst eens voelen. Klinkt hard, maar het werkt 
wel. Duik dus niet direct in allerlei saaie specificaties van je product of dienst, maar prikkel 
de emotionele kant van de bezoeker. 
 

Zeg dus niet dat je de allerbeste 
elektrische fiets verkoopt. Maar laat 
ze eerst de nadelen voelen van het 
niet hebben van een elektrische fiets. 
Komt u ook altijd bezweet op uw 
bestemming aan? Met een elektrische 
fiets is dat verleden tijd. Maak nu een 
proefrit op een van onze 
topmodellen. Overtuig je klanten van 
je product of dienst door het 
probleem dat je oplost te 
communiceren. Laat ze het probleem 

voelen en biedt vervolgens een oplossing voor dat probleem aan. Vertel ook de voordelen 
van de oplossing. Bijvoorbeeld: Met de tijd die bespaart, kunt u meer tijd doorbrengen 
met uw kinderen. 
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Wees uniek 
Laat zien waarom jouw organisatie uniek is. 
Waarom moeten klanten, vrijwilligers en/of 
donateurs bij jou zijn. Wat maakt jou anders 
dan alle andere (vergelijkbare) organisaties. 
Vertel wat je anders doet dan anderen. 
Daarmee geef je ze een reden om voor jou te 
kiezen. Dit kun je doen door vooraf goed na te 
denken over welke argumenten een klant, 
vrijwilliger of donateur ‘over de streep’ gaan 
trekken. 
 
Gebruik wel altijd concrete taal om dit duidelijk te maken en geen vage beloftes. 
Bijvoorbeeld zeggen dat je snel op de behoefte van een potentiële klant kunt inspelen is 
voor een bezoeker natuurlijk niet interessant. Zeggen dat je altijd binnen 24 uur met een 
oplossing komt wel. (Maar dan moet je dat natuurlijk ook wel waarmaken ). 
 
Gebruik duidelijke taal 
Schrijf teksten die jouw bezoekers overtuigen. Wees duidelijk en concreet, verkoop geen 
onzin. Gebruik geen vage marketing termen die niemand snapt of cliché’s waar iedereen 
meteen doorheen prikt.  
 

Gebruik dus geen zinnen als: “Wij nemen al je zorgen weg” 
of “Werken aan de wereld van morgen”, maar “Wij doen 
elke week uw boodschappen”. 
Vertel concreet wat je doet of verkoopt. Dus niet “wij 
reageren zo snel mogelijk”, maar “u ontvangt binnen 24 
uur een reactie”. 
 
Stel retorische vragen om de lezer meer betrokken te 
maken, doordat ze de vraag in hun hoofd beantwoorden. 
Twijfel nooit aan je eigen product of dienst. Schrijf niet dat 
een klant mogelijk voordeel zou kunnen hebben bij je 

product. Ben overtuigd van jezelf en laat dit doorvloeien in je teksten. Het moet enigszins 
prikkelend zijn en bezoekers nieuwsgierig maken naar meer. 
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12 handige schrijftips 
 
1. De call-to-action 
De call-to-action (de oproep tot actie) is het allerbelangrijkste element in je wervende 
tekst. Zonder call-to-action gaat de lezer van je tekst namelijk niks doen! Een call-to-action 
voeg je in of onder de tekst toe en ziet er bijvoorbeeld als volgt uit: 
 

• Vraag nu je gratis offerte aan 
• Bereken direct jouw voordeel 
• Vraag het gratis e-book met ideeën aan 
• Download direct  de voorbeelden 
• Koop nu en profiteer van het voordeel` 

 
2. Een wervende kop 
Een goed begin is het halve werk. Dat geldt ook voor een kop boven een artikel of pagina. 
Of het nu gaat om een tekst voor een advertentie, een tekst voor een folder of een tekst 
voor een blogartikel. Dáár moet je de aandacht van de lezer mee pakken. 
 
Zorg ervoor dat de kop spannend en verleidelijk is. Als mensen de kop voorbij zien komen 
op sociale media, moeten ze erop klikken om het hele artikel te lezen. De kop bevat een 
belofte, die je in de rest van jouw artikel natuurlijk wel waar moet maken. 
    
3. Keep it simple, stupid! 
Veel wervende teksten zijn te ingewikkeld, te technisch. Daar houden je klanten niet van. 
Wel van simpel én veelzeggend. Beperk dus wat je wilt zeggen en zorg ervoor dat dat een 
verpletterende indruk achterlaat. 
 
4. Schets een probleem en los het op 
Ideaal om herkenning bij je doelgroep te bewerkstelligen. Schets kort het probleem en 
geef dan de oplossing. Die natuurlijk supersimpel is: mensen hoeven alleen maar jouw 
product of dienst af te nemen. 
 
5. Laat zien welke voordelen je biedt 
Leuk, al die kekke features van jouw product of dienst. Maar je doelgroep is op zoek naar 
de specifieke voordelen die jouw product of dienst biedt. 

• Maakt het me knapper of succesvoller? 
• Bespaart het me tijd of moeite? 
• Stijg ik ermee in aanzien bij vrienden en familie? 

  

https://gratis-boek.nl/
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Dus niet: we hebben een uitgebreid dealernetwerk.  
Maar: we zitten altijd dichtbij. 
 
Niet: met een Exynos 9610-chipset met vier Cortex-A73 kernen, geklokt op 2.4GHz.  
Maar: Supersnel, zodat je altijd en overal video in de hoogste kwaliteit kunt kijken. 
 
Zelfs op platforms voor echte feature-nerds, is het goed om altijd de vertaling naar het 
voordeel voor de klant te maken. Geweldig, die accu van 11.000 mAh, maar wat betekent  
dat eigenlijk in de dagelijkse praktijk? 
 
6. Gebruik magische woorden 
Goede wervende teksten schrijven betekent dat je voor de beste woorden moet kiezen.  
Er bestaan een aantal ‘magische’ woorden die je kunt gebruiken om bij een klant ‘binnen’ 
te komen: 
 
1.  Jij / u  –  schrijf alsof je spreekt tegen en over de klant, niet over jezelf. 
2.  Omdat – Geef klanten een reden om iets te kopen of doen. 
3.  Gratis – “Omdat” we allemaal van gratis dingen houden, toch? 
4.  Voordeel – dit impliceert dat klanten iets krijgen i.p.v. iets verliezen (bv. geld als je 

zegt “kosten” of “prijs”) 
5.  Gegarandeerd – geef je klanten een garantie om het risico gevoel te minimaliseren. 
6.  Geweldig – Klanten reageren op iets dat “geweldig” is. 
7.  Gemakkelijk – Maak het simpel voor klanten om de volgende stap te zetten in het 

aankoop proces. En laat weten welk gemak jouw product of service voor je klanten 
betekend. 

8.  Ontdek – dit impliceert dat er iets nieuws en onbekends is, iets wat anderen nog 
niet hebben of weten. 

9.  Koop nu – Zet aan tot directe actie met een aanbieding die maar beperkt geldig of 
op voorraad is. 

10.  Alles inclusief / alles wat je nodig hebt om – Dit zorgt ervoor dat jouw product of 
service het enige is wat je klanten nodig hebben om hun doel te bereiken. 

11.  Nooit – Wijs op een “negatief voordeel”, zoals “betaal nooit meer teveel” of “nooit 
meer zorgen over…”. 

12.  Nieuw – Jouw product of service is de nieuwste/beste/laatste versie. 
13.  Bespaar – Het krachtigste woord om aan te geven hoe je geld of tijd kunt 

overhouden. 
14.  Bewezen – Herinner je klanten eraan dat jouw product of service al gebruikt wordt 

en werkt. 
15.  Veilig – “Bewezen” om het risico gevoel te verminderen (gezondheid of verliezen van 

geld) 
16.  Krachtig – Laat klanten weten dat jouw bedrijf, product of service robuust is. 
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17.  Resultaten – Je klanten willen uiteindelijk vooral resultaat zien 

18.  Geheim – Niet iedereen slaagt, en er bestaan geheimen tot succes. Laat je klanten 
weten dat jij dat geheim kent. 

19.  De – Dit impliceert dat jouw oplossing “dé oplossing” is. “Vier manieren om geld te 
besparen” – “De vier manieren om geld te besparen”. Zie je het verschil? 

20.  Direct – Direct toegang tot downloaden is interessanter dan moeten wachten op de 
postbode. 

21.  Hoe je – Begin met de oplossing zodat klanten de rest van de tekst ook lezen. 
22.  Vip – Jouw klanten behoren tot de top. Nodig nieuwe mensen uit bij jouw 

selecte  groep. 
23.  Premium – Geeft een gevoel van hoge kwaliteit. 
24.  Doordat – Als je in je marketing tekst bewijs wil aandragen voor jouw product of 

service dan helpen woorden als “doordat”, “daarom” en “dus” de logica voor een 
aankoop te versterken. 

25.  Meer – Bied jij meer aan dan je concurrenten? Laat het je klanten weten want 
uiteindelijk willen ze de beste deal. 

26.  Koopje – Omdat klanten de beste deal willen, weet je nog? 
27.  Geen verplichting – creëer een win-win situatie voor je klanten. 
28.  100% geld terug garantie – Nogmaals, geen risico. 
29.  Enorm – Een enorme korting of buitengewoon aanbod is moeilijk te weerstaan. 
30.  Slechts – Dat zegt eigenlijk helemaal niets maar het geeft een gevoel van voordeel. 
 
De sleutel tot succes is om deze woorden te combineren in zinnen die koopgedrag 
uitlokken. Bijvoorbeeld: “Direct resultaat – 100% geld terug garantie – Koop nu!”. Hou je 
verhaal kort en sappig, speel in op emotionele ‘triggers’ met deze woorden en zinnen, en 
je zult zien dat er meer reacties komen. 
 
7. Schrijf duidelijk 
Geen wollige taal met veel moeilijke worden. Schrijf helder en duidelijk. Gebruik 
spreektaal. Zorg dat mensen begrijpen wat je te vertellen hebt. Daarvan worden je 
teksten bijna automatisch wervender. 
 
8. Schrijf prikkelend 
Geen saaie lijstjes met functies van je product of diensten die je levert. Gebruik in plaats 
daarvan anekdotes en magische woorden. Spreek je creativiteit aan en laat je doelgroep 
zich voorstellen hoe hun leven verandert door jouw product of dienst te kopen. 
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9. Lever bewijs 
Door schade en schande wijs geworden zijn consumenten én zakelijke doelgroepen 
kritisch geworden. Jij beweert dat jouw product geweldig is, maar waarom zouden ze jou 
geloven? Lever bewijs in de vorm van bijvoorbeeld onafhankelijk onderzoek of recensies 
van klanten. 
 
10. Neem drempels weg 
In het verlengde van bewijs leveren ligt het wegnemen van drempels. Die neem je weg 
door garanties te geven. Niet goed = geld terug. Of ze krijgen jouw product 30 dagen op 
proef. Maak het gemakkelijk om het terug te sturen als het niet bevalt. Hoe meer 
drempels je in je teksten weg kunt nemen, hoe eerder ze overstag zijn.  
 
11. Voeg urgentie toe 
Mensen die je tekst lezen moeten meteen reageren, anders is de aanbieding voorbij. Ze 
moeten direct een offerte aanvragen of vandaag nog jouw product kopen. Geef ze het 
idee dat ze het risico lopen iets te missen! Zonder urgentie zijn je wervende teksten niet 
half zo wervend. 

 
 
  

https://www.doyoucopy.nl/beste-copywriting-tips-wegnemen-drempels/
https://www.doyoucopy.nl/beste-copywriting-tips-wegnemen-drempels/
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12. Zorg dat je opvalt 
Een opvallende wervende tekst maak je door de aandacht te trekken met een goede titel, 
een krachtige call-to-action en opvallende voorbeelden. Maar door zeker ook een 
afbeelding aan je tekst toe te voegen. Of meerdere. Of misschien wel een infographic of 
een video. Een wervende tekst anno 2017 is zo veel meer dan alleen een tekst. 
 
Vergeet ook niet de tekst zelf goed vorm te geven: kies een duidelijk leesbare letter. Maak 
overzichtelijke alinea’s en opsommingen, gebruik een grote letter voor de koppen. Neem 
de lezer mee door het onweerstaanbare verhaal dat jouw wervende teksten vertellen. 
 
Bonustip: leer van anderen 
Kijk het kunstje van wervende teksten gerust af van anderen die er goed in zijn. De 
webshops bol.com, Wehkamp.nl en Coolblue.nl staan bijvoorbeeld bekend om hun 
uitstekende en verleidelijke teksten. 
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Waarom Wordpress gebruiken? 
Er zijn echt heel veel manieren om 
een website te bouwen. Je kunt de 
website met behulp van HTML en 
CSS-code van de grond af 
opbouwen, maar dan heb je wel een 
ervaren sitebouwer nodig. Of je 
gebruikt een platform met een 
content management systeem dat 
een aantal kant en klare elementen 
biedt. Naast WordPress zijn er nog 
tal van andere CMS-systemen, zoals 
Joomla of Drupal.  
 
WordPress is het meest gebruikte 
platform voor websites. Inmiddels is 
40% van de websites wereldwijd 
gebaseerd op WordPress.  
 
Bovendien is het gratis, zijn er 
enorm veel functionaliteiten 
mogelijk en kun je in principe alle 
kanten op met je vormgeving.  
En WordPress is gemakkelijk in het 
gebruik: je kunt zelf aanpassingen 
doen en nieuwe artikelen op je site 
plaatsen zonder dat je telkens een 
beroep moet doen op een 
webbouwer.   
 
 
En dat scheelt enorm in handelingssnelheid en kosten. In de infographic hierboven staan 
nog een paar argumenten om voor WordPress te kiezen.  
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Eisen aan een goede website 
Met een keuze voor WordPress krijg je nog niet per se een goede website. Een goede 
website moet aan een aantal eisen voldoen. Eisen ten aanzien van: 

1. Presentatie: De site moet mensen in de doelgroep aanspreken en ook op een 
mobiel apparaat min of meer hetzelfde uitzien.  

2. Eenvoud: Bezoekers van de site moeten binnen enkele seconden snappen wat de 
organisatie te bieden heeft. 

3. Vindbaarheid: De site moet vindbaar zijn in zoekmachines 
4. Snelheid: Pagina’s in de site moeten snel laden.  
5. Transparantie: De navigatie binnen de site moet geen zoekplaatje zijn.  
6. Beschikbaarheid: De website moet een hoge beschikbaarheid hebben en dus niet 

om de haverklap storingen vertonen of voor onderhoud offline worden gehaald. 
7. Veiligheid: De website moet beschermd worden tegen al dan niet bedoelde 

beschadigingen en/of misbruik van de infrastructuur en gegevens. 
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Presentatie 
Een bezoeker vormt zich binnen enkele seconden een oordeel over je site en daarmee 
over jou en je organisatie. Zorg er daarom voor dat de uitstraling van je site klopt met de 
uitstraling die je zelf nastreeft. Bij WordPress heb je de keus uit duizenden thema’s die de 
vormgeving van je site bepalen. Veel thema’s zijn gratis, maar je kunt ook eens kijken bij 
betaalde thema’s. Die passen soms net iets beter bij jouw wensen en kennen vaak meer 
mogelijkheden.  En je hebt wellicht iets meer zekerheid dat het thema goed wordt 
onderhouden (dat er een patch beschikbaar komt als er een veiligheidsissue optreedt).  
 
Het merendeel van je sitebezoekers komt waarschijnlijk via een tablet of smartphone op 
je website. Zorg er daarom voor dat je site ‘responsive’ is. Dat wil zeggen dat je site er op 
alle maten schermen goed uitziet en dat je menu ook op elk apparaat zichtbaar is en 
functioneert. Let er bij de keuze van je thema op dat deze responsive is.  
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Eenvoud 
Dat is de eerste vraag die een bezoeker van je site zich stelt. Hij kwam waarschijnlijk via 
een linkje op een pagina, leest wat daar staat en wil vervolgens weten waar hij eigenlijk is 
beland. Een goede website maakt snel duidelijk wat je in de aanbieding hebt. Dat kan 
informatie en advies zijn, maar natuurlijk ook specifieke producten of diensten. Je kunt dit 
op veel manieren doen. Eén manier is om bovenin je site (in de header) een belofte te 
plaatsen, waarbij je in een korte, aantrekkelijke zin aangeeft waar de organisatie voor 
staat. Bij UVV Zoetermeer is dat: “Uitermate Veelzijdig Vrijwilligerswerk”.  
 
Veel bezoekers komen met een gerichte vraag of gedachte binnen op je site. Bijvoorbeeld 
via Google of via een linkje op een andere site of op social media. Die eerste pagina waar 
ze arriveren, moet dan natuurlijk goed zijn. Maar vergeet vooral niet om bezoekers ook 
een tweede en derde pagina te bieden.  

 
Hoe langer je een bezoeker weet te boeien, hoe langer deze 
jou positief zal onthouden. Ook Google hecht er waarde aan 
als bezoekers langer op je site blijven en daar meerdere 
pagina’s bekijken. Zorg dus dat er bij elke pagina links en 
leessuggesties staan voor volgende artikelen die met 
hetzelfde onderwerp te maken hebben. Je kunt binnen de 
tekst linken naar andere artikelen en je kunt handmatig 
onder elk artikel andere leessuggesties doen. 

 
Zorg ook dat iedere pagina waarde voor jou heeft. Dat doe je door iedere pagina zo in te 
richten dat er een duidelijke vervolgactie is. Bijvoorbeeld het abonneren op een 
nieuwsbrief, iets downloaden, iets in een winkelmandje stoppen, meer info opvragen via 
een formulier. 
 
Als de inhoud van je website interessant is, zullen mensen die 
inhoud willen delen met anderen. Maak het zo gemakkelijk 
mogelijk door knoppen op je webpagina’s toe te voegen 
waarmee dat eenvoudig kan. Met een plug-in kun je 
zogenaamde social sharing knoppen aanbrengen. Daarmee 
kunnen bezoekers een pagina via de mail doorsturen naar 
iemand of het op Facebook delen met hun vrienden.  
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Een plaatje zegt meer dan 1.000 woorden 
Het menselijk brein verwerkt beeld veel sneller dan tekst, 
dus maak daar gebruik van. Met een treffend plaatje, 
worden je pagina’s overtuigender en aantrekkelijker. Veel 
websites gebruiken standaard stockfoto’s en dat kan goed 
werken. Probeer in dat geval wel een lijn aan te brengen in 
het type foto dat je plaatst. Gebruik stockfoto’s die vrij zijn 
van auteursrechten of koop ze bij een van de vele 
beeldbanken en download geen plaatjes via Google. Daar 
kan namelijk auteursrecht op rusten en als je zo’n 
afbeelding zonder toestemming en vergoeding gebruikt kan 
dat een hoop gedoe opleveren.  
 
Echt passend beeld krijg je als je iemand kunt inschakelen 
die (semi-)professionele foto’s en/of video’s kan maken van jouw kantoor, team, 
producten of klantsituaties. Denk ook eens aan wat een goede tekenaar voor je website 
zou kunnen betekenen. Het zou zomaar een volgende dienst van Gilde SamenSterker 
kunnen zijn (maar ik ben geen geweldige fotograaf en ik kan al helemaal niet goed 
tekenen, dus daar gaan we andere mensen voor nodig hebben ).  
 
Vindbaarheid 

A 
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Snelheid 
Er is weinig irritanter voor een sitebezoeker dan een trage website. Zeker als het 
merendeel van je bezoekers mobiel komt en mogelijk te maken heeft met een Wifi of 4G 
verbinding die misschien niet al te snel is. Is een website niet binnen enkele seconden in 
beeld, dan haakt een flink deel van je bezoekers al af. Om die reden is de laadtijd van je 
website ook belangrijk voor je positie in Google. Zorg er daarom voor dat je website snel 
laadt. Een goede hostingprovider helpt hierbij. Ook hiervoor kan een WordPress plug-in je 
van dienst zijn.  
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Transparantie 
De navigatie van je site wijst mensen de weg en laat ze 
bovendien zien wat er verder nog op je site te vinden 
is. De kunst is om een logische en duidelijke structuur 
te maken voor alle content die je op je site aanbiedt. 
Maak duidelijke hoofdcategorieën en gebruik 
eventueel subcategorieën om binnen een 
hoofdcategorie onderwerpen verder te rangschikken. 
Dat geeft niet alleen je bezoeker maar ook Google 
houvast bij het bepalen van de onderwerpen op je site. Vijf à zeven hoofdcategorieën in je 
navigatie is wel het maximum om het overzicht te houden. 
 
Beschikbaarheid 

Om een hoge beschikbaarheid te krijgen heb je 
een hostingprovider nodig, die zijn zaakjes goed 
op orde heeft. En je moet zelf ook zorgen dat de 
boel blijft draaien. Dus liever geen grote 
verbouwingen als de site eenmaal in de lucht is. 
Ook op dit gebied kan een plug-in je helpen de 
vinger aan de pols te houden door je te 
waarschuwen op het moment dat de website 
niet langer beschikbaar is. 
 

Veiligheid 
Websites en zeker WordPress sites zijn 
gevoelig voor hackers. Bezoekers 
hechten waarde aan een veilige 
website. Zeker als ze op die website 
hun persoonlijke gegevens 
achterlaten. Ook Google geeft de 
voorkeur aan veilige websites. Zorg 
daarom dat je website geen malware 
of links naar malware bevat. Wees dus 
kieskeurig bij de selectie van een 
thema of plug-in. En zorg voor een zgn. 
SSL-certificaat waarmee je bezoekers via een beveiligde verbinding je website bekijken. Je 
gebruikt dan een HTTPS adres in plaats van HTTP. Maar veiligheid houdt (veel) meer in 
dan een beveiligde verbinding. We gaan daar dus nog een aparte les aan besteden….. 
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Taken van de beheerder 
Als beheerder van een website heb je een groot aantal verantwoordelijkheden: 
 
Contentbeheer 
Dit omvat het aanbrengen en aanpassen van pagina’s en berichten, alsmede het 
beoordelen van en antwoorden op reacties. Dit is niet per sé een taak voor de beheerder. 
Deze kan (een deel van) het Contentbeheer ook aan anderen overlaten.  
 
Beheer van functionaliteiten 
Met WordPress heb je alles in huis om een BLOG of meer traditionele website te kunnen 
maken. Wil je méér, zoals bijvoorbeeld verkoop van diensten of goederen, reservering van 
tickets voor een evenement of een donatieknop, dan heb je al heel snel één of meer plug-
ins nodig. Die plug-ins moet je met zorg uitkiezen en op tijd updaten.  
 
Gebruikersbeheer 
Door middel van Gebruikersbeheer bepaalt de beheerder wie welke taken kan uitvoeren 
m.b.t. de website. Deze taak kan alleen door de beheerder worden uitgevoerd. Overigens 
kun je wel een tweede persoon aanwijzen, die ook beheertaken kan doen, maar dat vergt 
wel duidelijke afspraken over wie wat doet. 
 
Performancebeheer 
Hiermee worden alle taken bedoeld, die erop zijn gericht om de website in goede conditie 
te houden en te zorgen dat de beoogde resultaten worden behaald. 
 
Rapportage 
Dit omvat alle taken die te maken hebben met het rapporteren (aan bestuur of andere 
geïnteresseerden) over zaken als de beschikbaarheid, vindbaarheid, performance, 
bezoekersaantallen, response, etc.  
 
Beveiliging 
Er kan nogal wat fout gaan als het gaat over security. Het is wellicht de belangrijkste (in 
elk geval de meest intensieve) taak van de beheerder.  
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Volgende week 
Voor al deze taken kan gebruik worden gemaakt van de reeds ingebouwde WordPress 
functionaliteiten of van extra functionaliteiten in de vorm van een plug-in. In les twee 
gaan we nader in op elk van de genoemde taken.  
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