


WEBSHOP
TEKSTEN

DIE ALLES VOOR JE VERKOPEN

Je webshop kan er nog zo mooi uitzien, maar uiteindelijk zijn het de
woorden die bepalen of iemand doorklikt... of afhaakt.

Copy is je stille verkoper. De onzichtbare medewerker die 24/7
klanten overtuigt, geruststelt en aanzet tot kopen.

In deze swipefile vind je 26 kant-en-klare teksten die je vandaag nog
kunt toevoegen aan je webshop.

Ze zijn getest, bewezen effectief en ontworpen om jouw omzet direct
te verhogen.

Gebruik de teksten op je homepage, categoriepagina’s,
productpagina’s, winkelmand en de checkout.

Pas ze aan naar jouw merk en stijl, maar houd de structuur
en triggers hetzelfde.

En vooral: voeg ze NU toe aan je shop. Elke dag dat je ze
niet gebruikt, loop je klanten mis.

Ik wens je veel plezier met deze swipefile, maar vooral: veel extra
bestellingen.

Astrid van der Made
De swipefile geeft je de teksten die klanten verleiden. Pak het

Microcopy Pack erbij voor de finishing touch. 50 extra zinnen die je
checkout, formulieren en voorraadmeldingen omzet-proof maken.
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https://afrekenen.succesmetjewebshop.nl/checkout/microcopy-pack

MET JE WEBSHOP

HOMEPAGE

De homepage is je rode loper. Hier beslissen klanten in seconden
of ze binnenstappen of linea recta weer vertrekken. Dit is geen
plek voor een gezellig welkomstpraatje, dit is je podium. Laat
meteen zien wat je waard bent, waarom jij dé shop bent en waar
je klant moet klikken.

Je hebt maar één kans om ze te grijpen. Deze teksten zorgen dat
ze blijven hangen en kopen.

1. Headline: “Ontdek de [product] die jouw [probleem]
vandaag oplost.”

Waarom dit werkt:

Klanten willen in één seconde snappen wat je verkoopt en
waarom het voor hén relevant is. Geen vage “welkom in onze
webshop”, maar een keiharde belofte.

Hoe toepassen:

Vul de haakjes in met je product en het probleem dat jij oplost.
Bijvoorbeeld: “Ontdek de skincare die jouw droge huid weer laat
stralen.”



MET JE WEBSHOP

HOMEPAGE

2. Subheadline: “Honderden klanten gingen je voor,

beoordeeld met % %k % k%"

Waarom dit werkt:
Social proof haalt twijfel weg. Als anderen tevreden zijn, voelt
je bezoeker zich veilig om te bestellen.

Hoe toepassen:

Gebruik échte cijfers of sterren van Google Reviews,
Webwinkelkeur of Trustpilot. Bijvoorbeeld: “3.241 klanten
gingen je voor, beoordeeld met 4,9 sterren.”

3. Button: “Shop jouw favoriet” (i.p.v. “Bestel nu”)

Waarom dit werkt:
Standaard knoppen zijn saai en voelen verplicht. Een speelse,
klantgerichte call-to-action voelt als een uitnodiging in plaats
van een opdracht.

Hoe toepassen:
Kies woorden die passen bij je merk. “Shop de collectie”,
“Ontdek jouw must-have”, “Scoor je nieuwe outfit”



HOMEPAGE

4. Trustline: “Gratis thuisbezorgd vanaf €50, binnen
24 uur verzonden.”

Waarom dit werkt:
Onzekerheid over verzendkosten en levertijd zijn top-redenen
om af te haken. Zet dit groot en duidelijk neer.

Hoe toepassen:

Pas het aan op jouw voorwaarden. “Vandaag besteld =
morgen in huis” of “Altijd gratis retour”. Zet het bij voorkeur
boven de vouw, dus meteen zichtbaar.

S. Urgentie: “Nog maar 3 stuks beschikbaar. Bestel
direct om zeker te zijn.”

Waarom dit werkt:

Mensen zijn bang om mis te grijpen. Door te laten zien dat de
voorraad beperkt is, voelen klanten druk om nu te beslissen in
plaats van later.

Hoe toepassen:

Gebruik dit alleen als het echt klopt. Laat bijvoorbeeld zien:
“Nog maar 2 op voorraad”, “Populair”, “Snel uitverkocht” of
“Limited edition”. Dit creéert urgentie zonder dat het
ongeloofwaardig wordt.



MET JE WEBSHOP

CATEGORIEPAGINA'S

Categoriepagina’s zijn geen opsomming van producten, het zijn
etalages. Hier laat je zien wat je in huis hebt en waar je klant als
eerste naar moet kijken. Je teksten moeten sturen, filteren en
overtuigen. Niet laten scrollen tot ze verdwalen, maar meteen de
spotlight zetten op je bestsellers.

6. Introzin: “Vind in één oogopslag jouw perfecte
cadeau voor [doelgroep].”

Waarom dit werkt:

Categoriepagina’s voelen vaak rommelig en onpersoonlijk.
Met een korte intro geef je richting, je laat meteen zien wat
klanten hier kunnen vinden en voor wie het bedoeld is. Dat
maakt kiezen makkelijker en verhoogt de kans dat ze
doorklikken.

Hoe toepassen:

Schrijf specifiek voor jouw doelgroep. Bijvoorbeeld: “Ontdek
in eéén oogopslag de leukste cadeaus voor kinderen tot 5
jaar” of “Vind in één klik de sieraden die bij elke outfit
passen.”



CATEGORIEPAGINA'S

7. Microcopy: “Alle producten op voorraad, direct
leverbaar.”

Waarom dit werkt:

Veel klanten haken af als ze niet zeker weten of een product
wel leverbaar is. Een simpele geruststelling bij de
categoriepagina haalt die twijfel meteen weg.

Hoe toepassen:

Zet dit direct zichtbaar bovenaan de pagina of vliakbij je
filteropties. Bijvoorbeeld: “Alles op voorraad, binnen 24 uur
verstuurd.”

8. Filter-aanmoediging: “Gebruik de filters en vind
binnen 30 seconden wat je zoekt.”

Waarom dit werkt:

Keuzestress is een grote omzetkiller. Als je klanten laat zien
dat ze snel kunnen filteren en vinden wat ze willen, verklein je
de kans dat ze afhaken.

Hoe toepassen:

Plaats dit net boven je filters. Bijvoorbeeld: “Filter op maat en
kleur, vind je perfecte jurk in seconden” of “Selecteer op smaak
en ontdek jouw favoriete koffieblend.”



CATEGORIEPAGINA'S

9. Copy bovenaan: “Onze bestsellers. Geliefd door
5.000+ klanten.”

Waarom dit werkt:

Social proof + populariteit geeft vertrouwen. Klanten denken:
“Als anderen dit kopen, zal het wel goed zijn." Het haalt twijfel
weg en trekt de aandacht naar je belangrijkste producten.

Hoe toepassen:

Gebruik echte cijfers of label je producten met een bestseller-
tag. Bijvoorbeeld: “Onze meest verkochte geurkaarsen,
beoordeeld met 4,9 sterren.”

10. Call-to-action: “Bekijk de collectie” (i.p.v. “Meer
info”)

Waarom dit werkt:

Vage call-to-actions zoals “meer info” zeggen je klant niks. Een
actieve uitnodiging zet aan tot klikken en geeft meteen
duidelijkheid.

Hoe toepassen:

Maak je knoppen en links altijd actiegericht. Bijvoorbeeld:
“Shop de hele collectie”, “Ontdek alle nieuwe binnenkomers” of
“Bekijk alle cadeaus onder €25."



MET JE WEBSHOP

PRODUCTPAGINA'S

Hier beslist je klant: wel of niet kopen. Je productpagina is geen
catalogus, maar je ultieme verkoper. Dit is de plek waar je twijfels
wegneemt, verlangen opbouwt en iemand net dat laatste zetje
geeft om op ‘afrekenen’ te klikken. Elke zin telt. Elke knop moet
overtuigen. Dit is waar je omzet wordt gemaakt of verloren.

11. Productintro: “Dé [productnaam] waar
[doelgroep] al maanden over praat.”

Waarom dit werkt:

Je klant moet in de eerste zin voelen dat dit product
relevant is en waarde heeft. Een krachtige opening trekt
direct aandacht en bouwt verlangen op.

Hoe toepassen:

Vul dit in met je doelgroep en een herkenbare behoefte.
Bijvoorbeeld: “De planner waar ambitieuze ondernemers al
maanden niet over uitgepraat raken.”



PRODUCTPAGINA'S

12. Bullet: “«/ Perfect cadeau voor
[doelgroep/gelegenheid].”

Waarom dit werkt:

Klanten zoeken vaak niet alleen een product, maar een
oplossing of cadeau. Als je dit benoemt, help je hen sneller
beslissen en maak je je product relevanter.

Hoe toepassen:
Pas aan op je product. Bijvoorbeeld: “Het perfecte cadeau
voor koffie-liefhebbers” of “Ideaal voor het eerste schooljaar.”

13. Bullet: "/ Exclusief verkrijgbaar bij [jouw
shopnaam].”

Waarom dit werkt:

Exclusiviteit maakt een product bijzonder en verhoogt de
waarde. Klanten krijgen het gevoel dat ze iets unieks kopen
dat niet overal te vinden is.

Hoe toepassen:

Gebruik dit alleen als het klopt. Bijvoorbeeld: “Exclusief bij
[Naam Webwinkel] - nergens anders verkrijgbaar.”
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PRODUCTPAGINA'S

14. Bullet: "/ Klanten geven dit product gemiddeld
een 9,2."

Waarom dit werkt:

In plaats van sterren of aantal reviews, werkt een cijfer of
waardering net zo sterk, maar het geeft meer variatie. Klanten
krijgen direct een helder beeld van de kwaliteit.

Hoe toepassen:
Gebruik echte klantwaarderingen uit je reviewsysteem. Houd
het concreet en geloofwaardig.

15. Psychologische trigger: “Limited Edition, Op = Op.”

Waarom dit werkt:

Schaarste en FOMO zijn krachtige triggers. Als een product
schaars is, voelt de klant meer urgentie om te kopen en neemt
uitstel af.

Hoe toepassen:

Gebruik dit alleen als het klopt. Zorg dat je voorraadindicatie
automatisch gekoppeld is aan je shop.
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MET JE WEBSHOP

PRODUCTPAGINA'S

16. Waarde-opbouw: “Gemaakt van [materiaal], zodat
het jarenlang meegaat.”

Waarom dit werkt:

Klanten willen zeker weten dat hun aankoop de moeite waard
is. Door de kwaliteit te benadrukken, rechtvaardig je de prijs
en maak je het product aantrekkelijker.

Hoe toepassen:

Vertaal droge productspecificaties naar voordelen.
Bijvoorbeeld: “Gemaakt van 100% biologisch katoen, zodat het
zacht blijft na elke wasbeurt.”

17. Cross-sell zin: “Combineer met [ander product] voor
het ultieme effect.”

Waarom dit werkt:

Cross-selling verhoogt je orderwaarde. Als klanten snappen
dat producten elkaar versterken, is de kans groot dat ze meer
meenemen.

Hoe toepassen:

Verwijs naar een logisch aanvullend product. Bijvoorbeeld:
“Combineer deze koffiemolen met onze fairtrade koffiebonen.”
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PRODUCTPAGINA'S

18. Tekst boven de button: “Bestel vandaag, dan ligt
jouw [product] morgen al bij je thuis.”

Waarom dit werkt:

Vlak voor de knop twijfelen klanten het meest. Door net boven
de button nog één keer een voordeel of geruststelling te
geven, haal je die twijfel weg en maak je de klik een no-
brainer.

Hoe toepassen:

Koppel dit altijd aan een concreet voordeel. Bijvoorbeeld:
“Vandaag besteld = morgen in huis” of “Gratis retour binnen
30 dagen.” De button zelf hou je kort: “Bestel nu” of “In
winkelmandje.”

19. Schaarste + urgentie combi: “Bestel vé6r 22:00 en
ontvang hem morgen, nog slechts [x] op voorraad.”

Waarom dit werkt:

De combinatie van beperkte voorraad en snelle levering
maakt het bijna onmogelijk om nog uit te stellen. Dit is een
dubbele trigger die dwingt tot actie.

Hoe toepassen:
Gebruik dit bij populaire producten die vaak uitverkocht raken.
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MET JE WEBSHOP

WINKELMAND / CHECKOUT

Dit is het spannendste moment van je hele webshop. Je klant
staat op het punt om te betalen, maar één twijfel en ze zijn weg.
Hier verlies je het vaakst omzet, of je haalt ‘m juist dubbel en
dwars binnen. Je teksten moeten geruststellen, bevestigen en
doorsturen. Vergeet afleiding en ruis. Alleen nog: klik, koop, klaar.

20. Headline: “Je bent er bijna - nog één stap tot je
bestelling.”

Waarom dit werkt:

Een simpele reminder dat de klant bijna klaar is, geeft een
gevoel van voortgang. Het maakt de laatste stap kleiner en
verlaagt de kans dat ze afhaken.

Hoe toepassen:

Plaats dit bovenaan de checkout of winkelmand. Houd het
positief en motiverend.
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WINKELMAND / CHECKOUT

21. Microcopy onder bestelknop: “Veilig afrekenen met
iDEAL, Klarna & PayPal.”

Waarom dit werkt:
Klanten haken vaak af omdat ze twijfelen over veiligheid of
betaalopties. Deze zin haalt die onzekerheid direct weg.

Hoe toepassen:
Zet dit direct onder je bestelknop, kort en duidelijk. Pas de
betaalopties aan naar jouw shop.

22. Verzendzin: “Voor 23:00 besteld = morgen gratis
thuisbezorgd.”

Waarom dit werkt:

Verzendkosten en levertijd zijn de twee grootste redenen voor
afhakende klanten. Door dit op de checkoutpagina te
herhalen, neem je die laatste twijfels weg.

Hoe toepassen:

Wees zo concreet mogelijk. Bijvoorbeeld: “Gratis verzending
vanaf €50, altijd binnen 24 uur verzonden.”
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WINKELMAND / CHECKOUT

23. Social proof: "Gekozen door 5.000+ tevreden
klanten in Nederland & Belgié.”

Waarom dit werkt:

Op het moment van beslissen voelt social proof extra sterk.
Het geeft het signaal: “Je bent niet de enige, dit is een veilige
keuze.”

Hoe toepassen:
Plaats dit als korte zin of badge in de checkout. Gebruik echte
aantallen of reviews.

24. Risico-wegname: “Niet goed? Geld terug. Zonder
gedoe.”

Waarom dit werkt:

Bang voor een miskoop? Dit haalt de laatste twijfel weg. Als
klanten weten dat ze geen risico lopen, zijn ze sneller bereid af
te rekenen.

Hoe toepassen:

Plaats dit vliakbij je betaalopties of onder je bestelknop. Houd
het kort en krachtig.
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WINKELMAND / CHECKOUT

25. Bonus geruststelling: “Je gegevens zijn 100% veilig
versleuteld.”

Waarom dit werkt:
Zeker bij de checkout zijn klanten gevoelig voor veiligheid. Een
korte geruststelling kan net het verschil maken.

Hoe toepassen:
Plaats dit als microcopy bij je betaalopties of onder het
invulformulier voor gegevens.

26. Urgentie in checkout: “Bestel nu en je pakket gaat
vandaag nog mee.”

Waarom dit werkt:

Ook in de checkout stellen klanten uit. Door urgentie te
herhalen, maak je het aantrekkelijk om nu de knop in te
drukken.

Hoe toepassen:

Gebruik een tijdslimiet of voorraadmelding, maar altijd
realistisch. Bijvoorbeeld: “Nog maar 2 op voorraad - bestel
vandaag nog.”
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MET JE WEBSHOP

Dit waren 25 van mijn favoriete webshopteksten. Simpel, direct en
omzetverhogend.

Als je dit jaar maximaal wilt profiteren van het feestdagenseizoen
en je beste Q4 ooit wil draaien, heb je meer nodig dan alleen losse
teksten.

De feestdagen zijn de drukste maanden van het jaar. En je webshop

moet op elke pagina klaarstaan om klanten te overtuigen, vast te
houden en te laten afrekenen.

Vijf concrete acties die je meteen kunt
doorvoeren en die je gegarandeerd extra omzet opleveren in Q4.
Wil je dat jouw webshop dit jaar maximaal profiteert van het
feestdagenseizoen? En wil je met simpele tweaks direct meer

bestellingen binnenhalen?

Dan wil je deze training volgen.

5 Quick Winms
Vo8 maximale bestellfigen met de feestdagen %

2
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https://afrekenen.succesmetjewebshop.nl/checkout/5-quick-wins-maximale-bestellingen-feestdagen
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