
7 Case studies die miljoenen
extra omzet opleveren voor
onze klanten 

Concrete inzichten en klant
gerichte oplossingen uit onze
Groeitrajecten met klanten.



Benieuwd hoe wij jouw website verbeteren?
Bekijk: Conversiekracht.nl

Wij helpen de beste en snelstgroeiende
websites van Nederland

https://conversiekracht.nl/


Elke website is anders. Jouw bedrijf is niet exact hetzelfde als die van je concurrent. 

Over de jaren verbeterden wij met veel succes websites in verschillende markten.
Maar in al die jaren zijn we nog nooit één oplossing tegengekomen die bij alle
klanten werkt. 

Hoe kan dat?

Elke website heeft unieke problemen. Elke website heeft gebruikers met unieke
redenen waarom ze twijfelen en niet bestellen. 

Alhoewel wij enorm resultaatgedreven zijn, zijn wij 80% van onze tijd bezig met
onderzoeken. 20% van onze tijd zit in het bedenken van de oplossing.

Je website verbeteren (CRO), doe je doordat je ontdekt wat je gebruiker wil.
Daarna haal je alle frictie weg die je gebruiker belemmert. Als jij dat beter doet dan
je concurrent, koopt die gebruiker bij jou. 

Zo simpel - en zo lastig - is CRO.

De case studies hieronder zijn dan ook geen moeilijke ideeën. Iedereen had dit
kunnen bedenken. Maar dan had een gebruiker dit wel aan je moeten vertellen.
Voor veel online winkels is dat vaak het probleem. We zitten veel achter de
computer te staren naar cijfers. Maar achter die cijfers zitten gebruikers. 

Als jij begint met luisteren naar die gebruiker, beloont zij jou met zijn geld. Dat is
het ‘geheim’ achter de grote verbeteringen die je vindt in de case studies hieronder.

Onze filosofie voor het
verbeteren van websites



Case Study Pagina Resultaat

1.Onweerstaanbaar aanbod Homepagina +9,20% meer bestellingen

2. Nieuwe producttekst Productpagina +16,93% meer bestellingen

3. Productvideo’s Productpagina
+12,38% meer toevoegingen

aan winkelmand

4. Duidelijke winkelmand Winkelwagenpagina +12,93% meer bestellingen

5. Afleiding voorkomen Winkelwagenpagina +4,87% meer bestellingen

6. Overtuigende waardepropositie Hoempagina + €197.000 extra omzet

7. Navigatie aanpassen Homepagina +14,90% meer bestellingen

Ga direct naar een case:



CASE STUDY 1:
Onweerstaanbaar aanbod

Doel: Meer proefaankopen van nieuwe bezoekers
Bedrijf: Fit Piggy



Zorg voor een
onweerstaanbaar aanbod.

Wij onderzochten de koopbezwaren
van nieuwe bezoekers

Wil jij gebruikers verleiden
tot een aankoop?



Bezwaar: prijs om de repen
te proeven was hoog

Prijs was verreweg het
grootste bezwaar voor
nieuwe bezoekers.



Inzicht: klanten eten één reep
in twee dagen

Klanten snijden een
reep door de helft! 



We kwamen op een idee!

Een proefbox, met 5
smaken in minivorm!



Het Fit Piggy team maakte
1200 proefboxen met mini
repen...

Nu willen we weten of de proefbox
écht meer verkoopt



We testen de proefbox op de
homepagina

Aanbod gefocust op ‘proeven’
en kennismaken. Precies de
wens van nieuwe bezoekers.

De proefbox bestond uit mini
repen, voor een lage prijs.



Het resultaat: +9,20% meer
aankopen door nieuwe
bezoekers!

Ondanks de lage prijs, is de omzet per
bezoeker hoger dan eerst!



Wat zijn de volgende
stappen voor Fit Piggy?

Onderzoeken: zijn klanten blij met
de mini-repen?

Hebben klanten van de proefbox
dezelfde totale klantwaarde (CLV)?



+16,93%

CASE STUDY 2: Deze nieuwe
producttekst zorgt voor
+16,93% meer verkopen

Doel: Conversie verhogen productpagina’s
Bedrijf: Dutch Performance Products



Oude
productpagina

Wat is het probleem?

Waarom bezoekers
niet kopen

Veel bezoekers bekijken de productpagina, maar
voegen geen product toe aan hun winkelmand.



3 redenen waarom
bezoekers niet kopen

De teksten lezen lastig
Teksten zijn moeilijk ‘scanbaar’, hebben lange
zinnen en gebruiken technisch jargon.

Onzeker over de oplossing
Gebruikers twijfelen of dit product hun probleem
oplost.

Beoordelingen zijn slecht zichtbaar
Veel klanten kopen door de goede
klantbeoordelingen. Toch zien weinig bezoekers de
beoordelingen.

Bekijk de 8 verbeteringen



2. Belangrijkste voordeel
opgesomd in één korte zin,

voor de snelle lezer.

In een experiment: 
+16,93% aankopen

3. Benoem direct het grootste
pijnpunt van de lezer, zodat de

lezer zijn situatie herkent.

4. Deze klantbeoordeling
maakt de claim van het

pijnpunt erboven betrouwbaar.

5. ‘Scanbare’ opsomming van
grootste voordelen in de ‘taal

van de gebruiker’.

6. De subtitel beantwoord
direct veelgestelde vragen van
lezers, in plaats van voordelen.

1.Veelgestelde vragen die
antwoord geven op de twijfels
die het meeste binnenkomen

bij klantenservice.

7. Hier benoemen we laatste
bezwaren + aanzet tot actie.

8. Tot slot, verwijzen we naar
het meest overtuigende

element op de pagina: de
productbeoordelingen.



Verbeteringen toepassen op
alle productteksten
De klantexperts passen nu de productteksten
aan met dit nieuwe framework.

Testen met productvideo's
Korte productvideo's die grootste twijfels en
bezwaren van gebruikers wegnemen.

Wat zijn de volgende
stappen?



CASE STUDY 3: Hoe slimme
productvideo's, zorgen voor +12,38%
meer toevoegingen aan winkelmand

Doel: Conversie verhogen productpagina’s
Bedrijf: Dutch Performance Products



Dit is waar bezoekers
over twijfelden

Het begon met een inzicht..

Bezoekers haken af, omdat zij
niet snappen welk product zij
nodig hebben en hoe het
product werkt.



Uit ons onderzoek bleek
dat bezoekers twijfelden:

Voor hoeveel liter diesel
is Product A bedoeld? 

Wat is het verschil tussen
Product A en Product B?

Hoe voeg je het
product toe?



De basis van het videoscript
zijn de twijfels van bezoekers

De productexpert in de video's
is mede-eigenaar Rowan



Of het geschikt is... Wanneer het werkt.... Hoe je het gebruikt...

Rowan vertelt in de video:

Zo neemt Rowan heel gericht de
twijfels weg van websitebezoekers.



De video zag je direct
bovenaan de productpagina



En nog een keer in de
lange productbeschrijving



Het resultaat van de nieuwe
klantgerichte productvideo's?

+12,38% meer toevoeging aan de
winkelmand, met een positieve
impact op de aankopen en omzet
per klant!



CASE STUDY 4: Deze
winkelwagenpagina, verkoopt
+12,93% meer!

Doel: Winkelwagen makkelijk maken
Bedrijf: Bas Boer Noten

+12,93% 



50% van de gebruikers die deze
pagina bezoekt, koopt niet.

Deze 9 oplossingen helpen meer
bezoekers met bestellen

Waarom we de
winkelwagen verbeteren



1.Probleem: onduidelijk hoe
je producten aanpast

Gebruikers vinden het onduidelijk dat
je met dit icoon de hoeveelheid
bijwerkt.



1.Oplossing: uitleg wat de
knop doet

Duidelijke tekst bij het icoon zoals
‘bijwerken’ en ‘verwijderen’ maakt
actie helder.



2. Probleem: kortingsbonnen
zorgen voor afleiding

De tekst ‘Gebruik uw kortingsbon’,
zorgt ervoor dat gebruikers gaan
Googelen naar een kortingscode.



2.1 Oplossing: kortingsbon
onopvallend maken

De kortingsbon valt minder op.



2.2 Oplossing: vertellen dat
korting zoeken geen nut heeft.

We voegen tekst toe, waar we direct vertellen
dat we niet samenwerken met
kortingswebsites.



3. Probleem: tekst wordt niet
volledig weergeven

Op smartphones werd belangrijke info
over de hoeveelheid afgekapt.



3. Oplossing: de tekst niet
afkappen

Tekst maken we volledig zichtbaar.



4. Probleem: verder
winkelen is lastig.

Gebruikers zien de knop
‘verder winkelen’ niet.



4. Oplossing: aansporen tot
verder winkelen

Een opvallende knop, op een
logische plek.



5. Probleem: onduidelijke prijs

Gebruikers weten niet wat
deze prijs ‘betekent’.



5. Oplossing: overzichtelijke
totaalprijs

Duidelijke tabel waar je de stuksprijs en
totaalprijs ziet.



6. Probleem: ‘hoe werken
spaarpunten?’

Veel bezoekers begrepen het
spaarpunten systeem niet.



6. Oplossing: maak info
relevant voor gebruiker

Uitklapbare informatie over
spaarpunten is beschikbaar, als je op
de ‘i’ klikt.



7. Probleem: subtotaal en btw
is verwarrend

Het subtotaal en de btw maakt de prijs
lezen onduidelijk.



7. Oplossing: btw berekening
verplaatsen

Duidelijke tabel waar je de stuksprijs en
totaalprijs ziet.



8. Probleem: ‘wanneer krijg je
gratis verzending?’

Klanten vragen zich af wanneer ze
gratis verzending krijgen. Dit stond
alleen bovenaan de pagina.



8. Oplossing: bij de knop gratis
verzending communiceren

Direct duidelijk voordat je afrekent,
wanneer je gratis verzending krijgt!



9. Probleem: onduidelijk
wanneer je noten in huis zijn

Deze tekst, beantwoord niet de
klantvraag: ‘wanneer krijg ik het?’



9. Oplossing: communiceer
direct wat je klant wil weten

Direct duidelijk: ‘aha, mijn noten
zijn morgen in huis’.



In een experiment, verkocht
deze pagina +12,93% meer!

Veel kleine inzichten uit onderzoek,
leveren samen een prachtig resultaat!

+12,93% 



CASE STUDY 5: Hoe minder
elementen, zorgen voor +4,87%
meer aankopen!

Doel: Afleiding voorkomen tijdens het afrekenen
Bedrijf: Dutch Performance Products

+4,87% 



Elk woord, elke afbeelding en
elke knop die je bezoekers
niet helpt op een pagina, is
onnodige afleiding.

Met dit inzicht bekijken we de
afrekenpagina

Alles wat niet helpt bij een
conversie, is afleiding



Wat wil je bezoeker weten
op de winkelmand pagina? 

2 Bestel ik het
juiste product?

1 Wat is de
prijs en
verzending?

3 Klopt het? Doorgaan
naar afrekenen.



20+ elementen leiden dus af van
deze 3 taken op de winkelmand

Bekijk hoe we de afrekenpagina
afleidingvrij maakten



Weinig bezoekers klikken op het
menu. Dat is dus afleiding.

1. We haalden het
hoofdmenu weg



2. De voordelen bij
bestellen zijn weg

De voordelen onder het menu werden
niet gelezen, maar leiden wel af.



3. ‘Favorieten’ optie & de
zoekfunctie zijn niet nodig

Zoeken en je favorieten bekijken zijn
niet nodig als je afrekent. Het is dus

afleiding en kan weg.



4. De voortgangbalk neemt
minder ruimte in

Doordat de zwarte voortgangsbalk klein en
onopvallend is, komt de ‘Doorgaan naar

afrekenen’ knop in beeld. Zo is de
belangrijkste actie direct zichtbaar.



De verbeteringen zorgden
in dit experiment voor
+4,87% meer aankopen!

+4,87% 



CASE STUDY 6: Deze nieuwe header
genereerde +€197.000 extra omzet

Doel: Waardepropositie direct duidelijk maken
Bedrijf: Fit Piggy

+€197.000



Je homepagina is de eerste
indruk voor nieuwe bezoekers,
maar ook het vertrouwde
startpunt voor je vaste klanten.

Homepagina



1. ‘Ben ik op de juiste plek?’
Bezoekers via TikTok en Instagram
vragen zich meteen af: 'Is dit de
webshop van die vullende cakejes?’

2. Nieuwe bezoekers zoeken informatie,
maar vaste klanten willen snel kopen.

3. Smartphone gebruikers hebben
weinig tijd en snel afgeleid
Bijna alle bezoekers bekijken de
webshop op hun telefoon. Zij doen vaak
iets anders en hebben dus weinig tijd.

3 grootste inzichten over
de bezoekers



Deze verbeteringen zorgden
voor +€197.000 extra omzet

Bekijk alle 8
verbeteringen



1. ‘Ben ik op de juiste plek?’

2. Opvallende foto van het
best verkochte product
voor directe herkenning 

1. Duidelijke korte titel die
vertelt wat het product

doet voor de lezer



2. Nieuwe bezoekers willen kijken,
vaste klanten willen kopen

4. Met de knop ‘Bekijk alle
Fit Piggy’s’ zetten we

nieuwe bezoekers subtiel
aan tot actie.

3. Kort de meest belangrijke
informatie over het product

opgesomd met vinkjes.

5. Tweede knop, zodat vaste
klanten snel kunnen bestellen.



3. Smartphone gebruikers
hebben weinig tijd

7. Belangrijkste actie is direct
zichtbaar en duidelijk.

6. Pijl die direct je ogen laat
focussen op de meest

belangrijke knop.

8. Tweede element is ook al
zichtbaar op de pagina, zodat

bezoekers eerder scrollen.



Tijdens het experiment zagen
we een stijging die zorgt voor +
€197.000 meer omzet per jaar



CASE STUDY 7: Deze simpele
aanpassing, zorgt voor +14,90%
meer aankopen

Doel: Gebruikers op weg helpen op de homepagina
Bedrijf: Dropgigant

+14,90% 



Doordat je bekijkt wat
bezoekers zien en waar ze op
klikken, krijg je makkelijk
krachtige inzichten in je
websitebezoekers.

Deze inzichten haalden we uit
klikmaps en scrollmaps

Waar kijken & klikken
jouw bezoekers?



Heel weinig bezoekers
zien de dropcategorieën...

Maar 30% van alle bezoekers,
scrollt ver genoeg naar beneden
en ziet de dropcategorieën.



Terwijl juist veel bezoekers de
dropcategorieën zoeken!

Veel bezoekers klikken
juist wel op de
dropcategorieën.



Tot slot, zien weinig
bezoekers de knop
bovenaan de homepagina

Weinig bezoekers
klikken op deze knop
omdat ze hem niet
zien. 

Zie jij hem wel? ;)



Daarom maakten we twee
simpele, maar krachtige
verbeteringen...

Bekijk de 2
verbeteringen



1.De dropcategorieën
zetten we bijna bovenaan

1. Doordat de categorieën hier
staan, klikken 50% tot 600%
meer bezoekers op deze
pagina's!

We zetten alle items op volgorde
van populariteit, in plaats van
alfabetische volgorde.



2. We maakten de knop naar
alle producten zichtbaar

3. Deze belangrijke knop onderstrepen
we en maken we dikgedrukt.



Deze verbeteringen zorgen
in het experiment voor
+14,90% meer aankopen
voor Dropgigant!

+14,90% 



Wil je meer inspiratie voor het
verbeteren van je website?

Volg Pieter op Linkedin voor
wekelijkse tips.

Lees onze video’s en blogs op:
Conversiekracht.nl/blog

Benieuwd hoe wij jouw website verbeteren?
Bekijk: Conversiekracht.nl

http://www.linkedin.com/comm/mynetwork/discovery-see-all?usecase=PEOPLE_FOLLOWS&followMember=pieter-boonstra-077b5493
https://conversiekracht.nl/blog/
https://conversiekracht.nl/

