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Online performance: prak tijkcase D-reizen
gericht te investeren in meer rendement. De 4 aandachtsgebieden zijn:
•  Usability: gebruikersgemak, browservriendelijkheid en techniek
•  Functionaliteit: salesproces, promotie, service, call-to-action
•  Presence: off  domain presence, zoekmachinemarketing, social media;
•  Persuasion: verleidingstechnieken, persoonstijlen, verkooptechniek.

Analyse resultaten
D-reizen scoort uitstekend op usability gebied. De website laadt snel en 
zit technisch goed in elkaar. Bezoekers zullen gemakkelijk hun weg vin-
den in het productaanbod (navigatie). 
Op het ‘functionality’ vlak mist een belangrijke vergelijkfunctionaliteit 
voor dit type aanbod. Daarnaast is er geen consistentie rondom de call 
to action. Verbetermogelijkheden liggen vooral op het gebied van zoek-
machine ‘vriendelijkheid’ van de website. 

Twee elementen zijn daarbij van belang: 

•  Pagina’s optimaliseren voor de focusterm, in lijn met zoekgedrag van 
de doelgroep

•  Daarbij aansluitende, relevante content op de belangrijkste (landings)
pagina’s

Kijkend naar de ‘Persuasion’ (verkooptechniek) dan valt vooral de 
methodische insteek van de website op. De informatie is feitelijk, waar-
door deze minder geschikt is voor de oriënterende bezoeker op zoek 
naar inspiratie. Op de site wordt wel gebruik gemaakt van de testimoni-
als van reisadviseuses en de volgende stap is om hier zeker ook recensies 
aan toe te voegen
OrangeValley schat dan ook in dat op de aandachtsgebieden Presence en 
Persuasion voor D-reizen de meeste winst nog is te halen. In de overall 
beoordeling heeft de site 67 punten hetgeen in vergelijking met concur-
renten gunstig is.

Verbeteren op Presence
De site van D-reizen kan voor zoekmachines verder verbeterd worden 
door de betreff ende pagina’s te optimaliseren op de focuszoektermen. 
Bijvoorbeeld de landingspagina voor de term ‘Autovakantie Spanje’ is 
algemeen geoptimaliseerd voor autovakanties. De belangrijke termen 
ontbreken ook op veel voor zoekmachines belangrijke plaatsen zoals de 
paginatitel (title), de eerste kop en uiteraard de tekst/content. 

Verbeteren op Persuasion
Wederom lichten we hier de landingspagina verder uit. Om verder in te 
spelen op het koopgedrag van de bezoeker zouden we op grond van de 

online performance monitor adviseren om een verdergaande diff erentia-
tie toe te passen in de landingspagina’s:

•  Bannerbezoeker is spontaan en heeft voldoende informatie nodig over 
zowel de actie als het bedrijf om te kunnen converteren

•  E-mail bezoeker zijn semi-spontaan en hebben alleen nog uitleg nodig 
over de actie, niet over het bedrijf.

•  Directe bezoekers zijn bewuste bezoekers en hebben weinig uitleg 
nodig over de actie en het bedrijf, de nadruk moet hier liggen op de 
conversie.

•  Search bezoekers zijn semi-bewuste bezoekers (en vergelijkers) en 
hebben vooral uitleg nodig over de voordelen & USP’s van het aange-
boden product /dienst t.o.v. de concurrent.

Conclusie
De nieuwe site van D-reizen kent een duidelijke verbetering van de onli-
ne performance. Er is op de aandachtsgebieden Presence en Persuasion 
nog een grote verbetering te bereiken. Met het fl exibele nieuwe platform 
van D-reizen zal deze verbetering ook binnen handbereik komen.

Frans van der Werff
Ortwin Verreck

De volledige review van een site wordt door OrangeValley uitgevoerd met 
de Online Performance Monitor. Wilt u een online performance monitor 
ontvangen voor uw site of wilt u uw site aanmelden voor bespreking in 
deze serie stuur dan een e-mail naar office@orangevalley.nl.

In dit artikel is een selectie gemaakt van elementen uit de Online 
Performancemonitor. Met de Online Performance Monitor krijgt u een 
heldere en objectieve beoordeling van uw website door onze experts die 
allemaal jarenlange ervaring hebben op het gebied van online marketing 
en onsite performance.

‘Met het flexibele nieuwe platform, komen 
verdere verbeteringen binnen handbereik’


