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Voor we de wereld van e-commerce hacks induiken nemen we snel een kijkje hoe jij 
deze hacks kunt gebruiken: 

Bij het creëren van converterende listings 
Met onze tips optimaliseer je jouw listing en breng je winstgevende producten op 
de markt.

Bij het opzetten van een marketingstrategie
Met deze tips breng je jouw merkidentiteit en producten succesvol over op 
potentiële klanten. 

Bij promoties en samenwerkingen 
Door personen te benaderen met een groot publiek vergroot je het succes van 
jouw product en zal iedereen jouw merk zien. 

Onze hacks mogen dan wel extra handig binnen deze situaties zijn, maar zijn toe te 
passen op vrijwel elk scenario. Deze universele tips ondersteunen jou bij veel meer 
dan alleen samenwerkingen en reclame. Wat kunnen ze voor jou betekenen? 
Lees snel verder!
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1. Focus op de klant 
Vind jij jouw product helemaal te gek? Leuk natuurlijk, maar wat vindt de 
consument!? Het lijkt misschien voor de hand liggend, en dat is het misschien ook 
wel, maar het zou je verbazen hoeveel ondernemers onbewust hun eigen voorkeuren 
vooropstellen. 

Het is dan ook ontzettend belangrijk jezelf constant af te blijven vragen wat jouw 
product een ander kan bieden, zodat je gefocust blijft en het gehele plaatje kunt 
overzien. 

2. Plaats jezelf in de schoenen 
    van de lezer
Van de lezer? Yes je leest het goed, want wat is het eerst dat iedere klant bij het zien 
van een product doet? Bingo, ze lezen de productbeschrijving en bekijken je 
listing-afbeeldingen.

Bij het opstellen van een productbeschrijving/ listing-afbeeldingen is het van groot 
belang dat je de juiste boodschap overbrengt en woorden kiest die passen bij jouw 
uiteindelijke doel. Je wilt de klant natuurlijk overtuigen van de kwaliteit, voordelen 
en waarde van jouw product en dus moet de lezer zich kunnen herkennen in de 
tekst en afbeeldingen.

Gebruik heldere, concrete, maar natuurlijk ook overtuigende taal in je 
productbeschrijving en afbeeldingen. Heeft de lezer een woordenboek nodig om 
jouw beschrijving te kunnen ontcijferen, of twijfel je over de spelling of zinsbouw in 
je tekst? Besteed je tijd wijs en schakel een professional in!

3. Verkoop voordelen, geen specificaties
Je hebt een nieuw product binnen, bent apetrots op alle nieuwe functies en features 
en vermeldt deze in een lange lijst specificaties. We snappen de verleiding maar trap 
er niet in; in overtollige informatie heeft niemand zin!

Zou je dan geen kenmerken moeten vermelden? Ja zeker wel, maar probeer de 
informatie zo te brengen dat de klant direct zijn voordelen ziet. Al die 
productspecificaties maken jouw product uiteindelijk alleen maar aantrekkelijker, 
mits je zorgt dat ze bijdragen aan het verhaal dat je probeert te vertellen. 
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4. Menselijke emoties
Wij mensen zijn emotionele wezens en verkopers doen hier al jaren hun voordeel 
mee. Beslissingen nemen we namelijk vooral op basis van gevoel en emotie; feitelijke 
informatie maakt onbewust vrijwel geen deel uit van het totale plaatje. 

Wil je jouw producten succesvol verkopen? Dan lukt je dit enkel en alleen door 
emotie te verwerken in jouw boodschap. Zorg ervoor dat jouw teksten, graphics en 
merkstijl bijdragen aan een specifiek gevoel bij de consument en ervaar optimale 
groei binnen jouw sales. 

5. Social Proof 
Ook hier speelt emotie indirect een rol; onbewust zijn we altijd op zoek naar iemand 
anders zijn mening en goedkeuring. Wil je een nieuwe koptelefoon of laptop? Grote 
kans dat je binnen twee minuten al een review hebt gevonden op internet. 

Door social proof te gebruiken binnen jouw merk creëer je vertrouwen bij potentiële 
klanten zonder dat je er daadwerkelijk voor werkt. Verzamel dus zo veel mogelijk 
testimonials en reviews en laat potentiële klanten zien hoe tof jouw product is. 

6. Schaarste
Geen website eindigt listings zonder ‘op=op’ of ‘zolang de voorraad strekt’. Waarom? 
omdat het werkt! Door dit soort zinnen te verwerken creëer je een gevoel van 
schaarste, waardoor potentiële klanten eerder tot aankoop over zullen gaan. Waar 
normaal gesproken iemand zal twijfelen of een product wel echt nodig is, belandt 
het nu direct in de winkelmand ‘voor het te laat is’.

7. Positionering
Hoe de klant jouw merk of bedrijf zal gaan ervaren kun je al beïnvloeden zonder 
überhaupt over een product te hoeven praten. Het beeld dat jij creëert ontstaat uit 
positionering, en het optimaliseren en aanpassen hiervan kan op veel verschillende 
manieren. Zo kun je aan de hand van een prijs, merknaam of zelfs een vast palet aan 
kleuren al een band opbouwen met de klant en zal de neiging tot aankoop steeds 
worden vergroot.
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8. Wederkerigheid
Van cadeaus houden we allemaal en na iets gekregen te hebben bedanken we 
iemand maar wat graag. Maar wanneer iemand je een gunst doet voel je je veel meer 
dan alleen ‘blij’. Je voelt namelijk ook vertrouwen en sympathie; want je staat 
tenslotte bij diegene in het krijt!

Ook binnen de wereld van marketing en e-commerce werkt deze strategie 
ontzettend goed. Geef consumenten bij iedere aankoop iets nuttigs cadeau wat voor 
jouw doelgroep van waarde is en ervaar de voordelen van loyaliteit binnen jouw 
klantenkring.
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9. Neem alle nadelen weg
Het opnoemen van slechts voordelen in jouw listing is niet genoeg. Klanten willen 
zichzelf namelijk koste wat het kost voor mogelijke nadelen behoeden. Binnen jouw 
tekst moet je dus expliciet benoemen hoe iemand zijn situatie door aankoop van 
jouw product alleen maar beter kan worden en zou je alle twijfels met één krachtige 
tekst weg moeten nemen. 



VOOR MEER INFO
www.operiummedia.nl

Your modern-day gladiators for design
www.operiummedia.nl


