
10 conversietips die werken  

op elke website 

Pas deze tips toe en verhoog het rendement van je site! 
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Voorbeeld van een carrousel op de 

homepage van BTC Teleconsult. 

 Gebruik geen carrousels. Nooit. 
Tip 1 

Wat zijn carrousels? 

Je kent ze wel. Die grote zones op homepages waar om de 

paar seconden automatisch een boodschap voorbij komt 

waaien. Vaak gaat het om een grote afbeelding met wat 

tekst of een promotie. 

Carrousels komen voor op zowat de helft van alle homepa-

ges. 

 

Waarom zijn carrousels geen goed idee? 

 Mensen hebben geen geduld 

Denk eens na: wanneer heb je zelf alle slides van 

zo’n carrousel bekeken? Op een website die niet van 

jou is? 

 

Ik zal het je zeggen: nog nooit.  

 

Verwacht dan ook niet dat bezoekers op jouw site 

wel de tijd nemen om naar je slideshow te kijken. 

 

Zo’n carrousel is het equivalent van de dia-avond van 

vroeger.  

 

Daar keek ook niemand naar uit. 

 

 1ste slide krijgt minstens 80% van de kliks 

Dat ongeduld blijkt ook uit de cijfers. De eerste slide 

is vaak goed voor 80 tot 90% van de kliks. 
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Deze grafiek toont aan dat bij een uni-

versiteit de eerste slide goed was voor 

89% van alle kliks.  Lees de studie. 

Als zowat alle bezoekers klikken op de eerste slide, 

moet je je afvragen waarom je tijd en geld steekt in 

het uitwerken van die andere slides. Niet?   

 Veel boodschappen = minder kliks 

Hoe meer keuze mensen hebben, hoe minder snel ze 

kiezen. Keuzestress noemen ze dat. 

 

En dat zien we ook bij carrousels. Door verschillende 

keuzes na elkaar te tonen, klikken mensen minder 

dan wanneer er maar 1 keuze is. 

 

Lees meer over keuzestress 

 Onbruikbaar voor blinden en slechtzienden 

Ook een belangrijk tegenargument. Of wil je niet dat 

je boodschap elke bezoeker bereikt? 

 

Waarom zijn carrousels dan zo populair? 

 Beweging is tof! 

Dat denken de meeste marketingmensen toch. An-

ders vinden ze hun homepage te statisch. 

 

Je wil niet weten hoe vaak ik al iets heb gehoord in 

de aard van: “Ja maar Karl, anders is onze homepage 

zo saai.” 

 

Mijn antwoord is dan altijd: “Wat heb je liever: een 

homepage die jij leuk vindt of een homepage die 

geld oplevert?” 

 

Vroeger was het vrij moeilijk om te bewijzen dat be-

weging slecht is. Gelukkig kunnen we nu via AB-

testen makkelijk aantonen dat carrousels het minder 

goed doen dan statische boodschappen.  

 

Weet je niet wat AB-testen zijn?  

Lees dan eerst dit artikel: Wat is AB-testing? 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Iedereen gelukkig! 

Intern toch. Dankzij een carrousel kunnen er meer 

producten en diensten prominent op de homepage 

staan.  

 

Zo kan je als webverantwoordelijke intern veel men-

sen blij maken en moet je je nek niet uitsteken.  

Lekker makkelijk. 

 

Dat je bezoekers de inhoud van zo’n carrousel nege-

ren, is toch minder belangrijk? 

 

Niet dus. Met je website moet je doen wat het beste 

is voor je bezoekers en de bottom line van je organi-

satie. 

“ 
Carousels are effective at being 

able to tell people in marketing and 

senior management that their la-

test idea is on the home page.” — 

Lee Duddel 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 28% meer kliks zonder carrousel 
Case 1 

Het resultaat van deze AB-test? 

 28% meer kliks op 1 van de boodschappen in de versie met 4 statische afbeeldingen. 

Origineel Variant 

Homepage met een carrousel van 4 slides.  Om de 3,5 secon-

den verschijnt een volgende slide. Een gebruiker kan ook ma-

nueel een andere slide kiezen. 

In de variant hebben we de carrousel verwijderd. In de plaats 

staan kleinere versies van de afbeeldingen uit die carrousel, 

waardoor de 4 boodschappen tegelijkertijd zichtbaar zijn. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
http://www.agconsult.com/nl/


 

 6 Contacteer me vandaag nog als je een betere website wil        karl.gilis@agconsult.com         0032 9 335 22 73          www.agconsult.com 

 54% meer kliks bij 2 i.p.v. 4 boodschappen 
Case 2 

Het resultaat van deze AB-test? 

 54% meer kliks op de versie met de 2 statische boodschappen in vergelijking met het aantal 

kliks op de carrousel. Dat zijn bijna 2x zo veel kliks als op de versie met 4 boodschappen.  

Origineel Variant 

Dezelfde homepage met dezelfde carrousel van 4 slides.  In plaats van de 4 boodschappen uit de vorige case, tonen we 

nog maar 2 boodschappen. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 835% meer kliks op producten 
Case 3 

Het resultaat van deze AB-test? 

 835,5% meer kliks naar de detailpagina’s van de producten in de kijker. 

 178,1% meer kliks naar de detailpagina van de persoonlijke mix op maat. 

Origineel Variant 

Op de homepage van Bachbloesemadvies.be stond een car-

rousel met een videogetuigenis, 2 producten, de persoonlijke 

mix op maat en een gratis e-boek.  

In onze variant tonen we in plaats van de carrousel 3 toppro-

ducten en daaronder een knop naar de persoonlijke mix op 

maat. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 188% meer kliks en 75% meer verkoop 
Case 4 

Het resultaat van deze AB-test? 

 188% meer kliks op de 6 productcategorieën dan op de 13 slides van de carrousel. 

 75% meer verkoop bij de bezoekers die binnenkomen via de homepage. 

Origineel Variant 

Op deze webshop voor jeugd– en kinderkamers stond een 

carrousel van 13 slides. Ik herhaal: 13 slides. In onze winnende variant verwijderden we de carrousel en 

plaatsten we in die zone de 6 populairste productcategorieën. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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Door de grote topbalk valt de eigenlijke 

inhoud (een concertbespreking van Las 

Vegas ) bijna volledig buiten beeld. 

 Weg met grote headers. Val met de deur in huis! 
Tip 2 

Waarover gaat het? 

Op heel wat websites wordt bovenaan heel wat ruimte inge-

palmd door een lekker groot logo, een uit de kluiten gewas-

sen navigatiebalk en een - ahem - sfeervolle afbeelding. 

 

Wat is het probleem? 

Door die grote topbalk wordt de echte inhoud van je pagi-

na’s naar beneden geduwd.  

 

Zo’n topbalk staat dus in de weg van het doel van je bezoe-

kers.  

Want zij komen net naar je website voor de inhoud: je pro-

ducten, diensten, informatiefiches, oplossingen in de sup-

port-rubriek etc.. 

Bezoekers komen niet naar je website om je topbalk of 

navigatie te bewonderen.  

Daarom: hoe smaller de topbalk, hoe beter. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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Pseudo-argumenten voor een grote topbalk 

 Mensen scrollen toch? 

Dat klopt. 

 

Maar je moet je bezoekers wel zin geven om te scrol-

len. En zo’n grote topbalk is eerder een stopper dan 

een motivator. 

 Maar in die topbalk zit net onze branding 

Als iemand dat argument durft te opperen, word ik 

altijd een beetje boos. Vergeet dat ‘beetje’ trouwens 

maar.  

 

Ik word gewoon gek van dat argument. 

 

Als je denkt dat je imago moet komen van je topbalk, 

dan heb je een levensgroot probleem.  

 

Grotere kans op een verwarrende boodschap 

Helemaal leuk wordt het als de foto in de topbalk niet past 

bij de inhoud van de pagina. Zoals de fietsers in de afbeel-

ding bovenaan terwijl de pagina gaat over een wandeling. 

De foto in de topbalk leidt af en duwt 

de echte inhoud naar beneden. 

Fietsen of wandelen? 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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Best practice - Apple 

Bij Apple neemt de navigatiebalk amper plaats in.  

Daardoor gaat alle aandacht meteen naar het product. 

Daar zit je branding. Niet in de topbalk. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Tot 46% meer kliks zonder grote foto bovenaan 
Case 5 

Het resultaat van deze AB-test? 

 De variant met de smallere foto bovenaan zorgt voor 27,2% meer kliks op de rode knoppen, 

46,0% meer op de blauwe en 12,2% meer kliks op de rest van de pagina. 

Origineel Variant 

Dit zijn schetsen van echte pagina’s. Omwille van de gevoelige informatie kunnen we het origineel niet vrijgeven. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Integreer de eerste stap van een interactie 
Tip 3 

Waarover gaat het? 

Op je website spoor je mensen hopelijk aan om dingen te 

doen. Zaken zoals: 

 Inschrijven op je nieuwsbrief 

 Offerte aanvragen 

 Dichtstbijzijnde winkel zoeken 

 Kostprijs berekenen 

 ... 

  

Maak je er niet vanaf met een dikke vette knop die linkt 

naar de pagina met je inschrijvingsformulier, offerte-

aanvraag, winkelzoeker of prijssimulator. 

Integreer meteen de eerste stap van het formulier in je pa-

gina zelf. Als je formulier maar 1 of 2 velden telt, integreer 

het dan volledig. 

Je zal zien dat dit veel meer bezoekers converteert. 

Waarom werkt dat? 

 Invulvelden vallen meer op 

Een invulveld met een knop trekt meer aandacht dan 

alleen maar een knop. 

 Mensen willen doen 

Mensen doen graag dingen op internet. Een invul-

veld spoort meer aan tot iets doen dan een knop. 

 Voet tussen de deur-principe 

Zodra een huis-aan-huis-verkoper zijn voet tussen de 

deur heeft gestoken, is het moeilijk om hem te nege-

ren. De eerste stap van de interactie is jouw virtuele 

voet tussen de deur.  

(Ik heb deze vergelijking overgenomen van Ton Wes-

seling. Bekijk zijn case van een autoverzekering.) 

 

Werkt dit altijd? 

Neen, maar wel in 90% van de gevallen. Testen blijft de 

boodschap. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 23x meer mensen die een verdeler zoeken 
Case 6 

Het resultaat van deze aanpassing? 

 Nu zoeken 23 keer meer bezoekers naar een verdeler. Voor Deceuninck is dat een van de hoofd-

doelen van hun website. Deceuninck is immers fabrikant, geen verkoper. 

Origineel Variant 

Homepage met rechtsonder enkele knoppen, waaronder 

‘Vind een verdeler’. 

In onze variant integreren we de dealerzoeker rechtsboven op 

de pagina. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 64,8% meer interactie op een wedstrijdpagina 
Case 7 

Het resultaat van deze AB-test? 

 64,8% meer mensen zochten een verdeler en zetten zo de 1ste stap voor deze wedstrijd. 

Origineel Variant 

Wedstrijdpagina met een knop naar de dealer-zoeker. We herschreven de tekst en integreerden de eerste stap in de 

pagina zelf. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Zeg gebruikers duidelijk wat ze moeten doen 
Tip 4 

Je kan nooit duidelijk genoeg zijn 

Dat is één van de basisprincipes van usability: hoe duidelij-

ker iets is, hoe meer het gebruikt wordt.  

Daarom is het nog steeds belangrijk dat een link eruitziet 

als een link.  

Als iets aanklikbaar is, maak dan extra duidelijk dat het aan-

klikbaar is. 

 

Overschat nooit je bezoekers 

Neem jezelf nooit als uitgangspunt. Jij weet te veel. Het feit 

dat je dit e-boek leest, bewijst dat je meer bezig bent met 

internet en marketing dan 99% van je bezoekers.  

Het kan nooit kwaad om je bezoekers bij de hand te nemen. 

In de 15 jaar dat ik bezig ben met gebruikersonderzoek, heb 

ik nog nooit iemand horen klagen dat iets te eenvoudig was. 

 

 

Links zijn wegwijzers 

Een link is als een wegwijzer op een kruispunt. Het doel: je 

bezoeker vlot op zijn bestemming krijgen. 

Wijs je bezoeker de weg. Zeg wat hij moet doen. 

Zo bereiken je bezoekers sneller hun (en jouw) doelen. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 72,3% meer kliks naar een productpagina 
Case 8 

Het resultaat van deze AB-test? 

 72,3% meer mensen die van een categoriepagina doorklikken naar een productpagina. 

Origineel Variant 

Typische categoriepagina met links een filternavigatie en 

rechts de producten van die categorie. Klikken op een pro-

ductblokje leidt naar een detailpagina van een product. 

In onze variant plaatsen we in elk blok een link ’Bekijk details’. 

Zo wordt extra duidelijk dat je meer info kan opvragen. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 13,1% meer kliks naar een automodel 
Case 9 

Het resultaat van deze AB-test? 

 13,1% meer mensen die vanop de landingspagina doorklikken naar een specifiek model. 

Origineel Variant 

Detail van een landingspagina van Suzuki. Maakt de titel ‘Kies 

de Swift die het best bij u past’ voldoende duidelijk dat de 

blokken aanklikbaar zijn?  

In onze variant voegen we in elk blokje een link ‘Bekijk de ...’ 

toe. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Ma ak kiezen zo gemakkelijk mogelijk 
Tip 5 

Waarover gaat het? 

Op een pagina met een reeks gelijkaardige producten of 

diensten (bijvoorbeeld tv-toestellen, internetabonnemen-

ten, reizen, ...) willen bezoekers snel de voor hen beste op-

lossing kunnen kiezen.  

Mensen vinden het niet leuk dat ze op zo’n pagina moeten 

klikken op elk item om te ontdekken waarover het precies 

gaat. Om dan terug te keren naar de vorige pagina, op het 

volgende item te klikken, opnieuw terug te keren etc.  

Je bezoekers hebben niet het geduld om je hele aanbod te 

ontdekken. Ze willen snel vinden wat ze nodig hebben. Ze 

willen die producten of oplossingen bekijken die aan hun 

noden en criteria voldoen. 

 

Geef voldoende informatie 

Daarom is het belangrijk dat je op zo’n overzichtspagina bij 

elk item al voldoende informatie geeft. Informatie die be-

langrijk is voor je bezoekers en hen helpt bij hun keuze. 

Geef de belangrijkste beslissingscriteria 

Daarvoor moet je natuurlijk weten wat de belangrijkste be-

slissingscriteria zijn voor jouw bezoekers. 

Gebruikersonderzoek is de beste manier om dat te weten 

te komen. 

Hoe beter je je (potentiële) klanten kent, hoe beter je 

kan inspelen op wat zij willen. En hoe meer je verkoopt. 

  

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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Bijna best practice - Coolblue 

Bij Coolblue zijn de lijstpagina’s behoorlijk goed opgebouwd. Bij elk 

toestel staan de belangrijkste kenmerken en je kan een item ook 

‘Toevoegen aan vergelijking’. 

Wel jammer dat de criteria niet gelijkaardig zijn per toestel. Ik 

vraag me nu af hoeveel opslagcapaciteit het eerste toestel heeft 

en of de andere achtergrondverlichting hebben. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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Best practice - Coolblue 

Hier doet Coolblue het helemaal goed. De criteria zijn hetzelfde bij 

elk product, zodat je ze razendsnel kan vergelijken. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 7,5% meer kliks naar een detailpagina 
Case 10 

Het resultaat van deze AB-test? 

 Nog eens 7,5% meer mensen klikken dankzij de extra informatie door naar een specifiek model. 

Origineel Variant 

Detail van een landingspagina van Suzuki. Je kent dit voor-

beeld nog als de winnende variant van case 9 op pagina 18. 

Per wagen staan er 3 beslissingscriteria: verbruik, uitstoot en 

prijs. 

In onze variant maken we de foto’s groter en benadrukken we 

de prijs. We voegen ook extra beslissingscriteria toe (diesel of 

benzine, manuele of automatische versnellingsbak). 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Gebruik opsommingen in lijstjes 
Tip 6 

Waarover gaat het? 

Tekst op internet bestaat meestal uit paragrafen met volzin-

nen.  

Dat is makkelijk om te schrijven, maar minder handig om te 

lezen. 

 

Het alternatief voor volzinnen? 

Lijstjes! 

We zeggen niet dat je nooit een volzin mag schrijven, maar 

besef wel dat lijstjes heel goed werken. 

  

Waarom werken lijstjes beter? 

 Erg visueel 

 Makkelijk om snel te overlopen 

 Minder inspannend om te lezen 

Lijstjes maken vergelijken makkelijker 

Opsommingslijstjes maken het ook eenvoudiger om zaken 

te vergelijken. Kijk nog maar eens naar de voorbeelden van 

Coolblue en de case van Suzuki op de vorige pagina’s. 

  

Aandachtspunten voor goede lijstjes 

 Gebruik opsommingstekens 

Bekijk op de vorige pagina nog eens het origineel en 

de variant. Zie je dat in het origineel geen opsom-

mingstekens staan? 

 Groene vinkjes werken het best. 

 Lijstjes met oneven aantallen hebben meer im-

pact dan lijstjes met even aantallen. 

 

Wil jij betere webteksten leren schrijven? 

Volg een opleiding over schrijven voor internet 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
http://www.agconsult.com/nl/
http://www.agconsult.com/nl/opleidingen/opleiding-schrijven-voor-internet


 

 24 Contacteer me vandaag nog als je een betere website wil        karl.gilis@agconsult.com         0032 9 335 22 73          www.agconsult.com 

 78% meer kliks vanop een landingspagina 
Case 11 

Het resultaat van deze AB-test? 

 78% meer mensen klikken dankzij de lijstjes door naar een promotie.  

Deze wijziging leverde Suzuki tijdens het autosalon meer dan 500 extra leads op! 

Origineel Variant 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Zet een geruststellende boodschap bij elke knop 
Tip 7 

Waarom werkt dit? 

Een actieknop dient om een actie definitief te bevestigen. 

Veel mensen aarzelen dan ook even vooraleer ze hun be-

stelling plaatsen of het inschrijvingsformulier voor je 

nieuwsbrief verzenden. 

Een geruststellende boodschap in de buurt van de actie-

knop helpt om die aarzeling sneller te overwinnen. 

Is er een alternatief? 

Ja.  

Letterlijk zelfs. Geef in de buurt van de actieknop een alter-

natief. Een makkelijkere keuze die een uitweg biedt. 

Bijvoorbeeld een knop ‘Boek nu je vakantiehuis’ met daar-

onder een link ‘Of voeg toe aan je favorieten’.  

2 voorbeelden van Booking.com, waar bij 

bijna elke knop een geruststellende 

boodschap staat. 

Knop ‘Sign Up For Free’ met eronder het alter-

natief ‘Or View Full List of Features’ 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 23,2% meer conversie door de juiste boodschap 
Case 12 

Het resultaat van deze AB-test? 

 Variant 1 doet het 19,4% beter dan het origineel. 

 Variant 2 doet het nog beter met een conversiestijging van 23,2%. 

 Het leukste aan deze test vind ik dat we alleen maar gespeeld hebben met de plaats van de ver-

schillende elementen. Aan de teksten zelf hebben we niets veranderd. 

Origineel Variant 1 

Typisch koopblok met prijs, knop en 

enkele extra meldingen zoals de in-

houd, ‘Gratis verzending vanaf €60’ 

en ‘Onmiddellijk leverbaar’. 

Variant 2 

We zetten de prijs dichter bij de 

knoopknop en de melding ‘Gratis 

verzending vanaf €60’ als geruststel-

lende boodschap onder de knop. 

Ook hier staat de prijs dichter bij de 

knop. Nu plaatsen we de melding 

‘Onmiddellijk leverbaar’ als gerust-

stellende boodschap onder de knop. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Herhaal je call-to-action op het einde van je pagina 
Tip 8 

Waarover gaat het? 

Op veel webpagina’s staat de call-to-action ergens boven-

aan. 

Dat werkt meestal behoorlijk goed. Nog beter is het om je 

actieknop ook onderaan op je pagina te herhalen. 

  

Waarom werkt een knop onderaan zo goed? 

Hoe verder een bezoeker geraakt op je pagina, hoe 

meer hij geïnteresseerd is in wat je te vertellen hebt. 

Iemand die scrollt tot op het einde van een pagina, is zo 

goed als overtuigd van je aanbod. 

Het enige wat jij nog moet doen, is die bezoeker binnenha-

len.  

Dat doe je door hem aan te sporen tot actie. Vergelijk je be-

zoekers met een vis die je wil laten bijten. 

Jouw aas is een knop met een goed opschrift en een gerust-

stellende boodschap eronder. 

Enkele cijfers 

Bij Suzuki klikken er 3,5 keer meer mensen op de call-to-

action knoppen onderaan op de pagina dan bovenaan op 

de pagina. 

Bij IBM komt 70% van de leads uit de calls-to-action onder-

aan op hun pagina’s. 

Lees ook het artikel Zet je actieknop zeker ook onderaan, 

nooit alleen rechts’ voor 2 extra  voorbeelden. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 43,8% meer conversie dankzij knoppen onderaan 
Case 13 

Het resultaat van deze AB-test? 

 43,8% meer bezoekers die klikken op een knop door het herhalen ervan onderaan. 

Origineel Variant 

Dit zijn schetsen van echte pagi-

na’s. Omwille van de gevoelige 

informatie kunnen we het origi-

neel niet vrijgeven. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Zeg in formulieren waarom je iets vraagt 
Tip 9 

Waarover gaat het? 

Bij elk veld waarvan je denkt dat bezoekers zouden kunnen 

afhaken, maak je best duidelijk waarom je dat vraagt. 

Net zoals de geruststellende boodschap bij een knop (tip 7), 

helpt het om een drempelverlagende boodschap te plaat-

sen bij een invulvelden. 

Typische momenten waarbij mensen aarzelen bij het invul-

len van een formulier, zijn het ingeven van hun e-mailadres, 

fysieke adres, telefoonnummer en betaalgegevens. 

 

Waarom is het zo belangrijk? 

Een formulier is het moment van de waarheid.  

Je hebt een bezoeker kunnen overtuigen van je product of 

dienst. Het enige wat hij nog moet doen, is enkele velden 

invullen. 

Het is nu jouw taak om alle twijfel en onzekerheid weg te 

nemen, zodat je bijna-klant tijdens het invullen niet opgeeft. 

 

Geen vrijgeleide om eender wat te vragen 

Uiteraard blijven de andere basisregels voor goede formu-

lieren van toepassing.  

Vraag zeker geen zaken die er in de ogen van je bezoekers 

niet toe doen. Want als je een bezoeker het gevoel geeft 

dat je te veel vraagt voor wat hij zal krijgen, kan geen enke-

le geruststellende boodschap hem overtuigen. 

Booking.com past deze conversietip perfect 

toe. De boodschap ‘U krijgt een bevestiging 

per e-mail’ maakt meteen duidelijk waarom 

ze je e-mailadres vragen. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 35,4% meer aanvragen voor een offerte 
Case 14 

Het resultaat van deze AB-test? 

 35,4% meer mensen die het formulier invullen. Reken je winst maar uit! 

Origineel Variant 

Onderdeel van een formulier voor een 

offerte-aanvraag. 
Bij de velden ‘Straat + nr’, ‘E-mailadres’ en ‘Telefoon of gsm-

nummer’ voegen we een geruststellende uitleg toe. 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 Combineer deze tips voor maximaal effect 
Tip 10 

Onze tips werken op elke website 

Ze zijn gebaseerd op onze meer dan 10 jaar ervaring met 

usability en conversie optimalisatie. 

We stelden de problemen keer op keer vast tijdens de meer 

dan 3.000 gebruikerstesten die we al deden voor onze klan-

ten. 

We zochten via honderden AB-testen naar oplossingen die 

altijd werken. 

Hoe beter je de tips combineert, hoe meer je conversie 

zal stijgen. 

 

Topje van de ijsberg 

Conversie optimalisatie stopt uiteraard niet bij deze tips.  

Op onze usability blog vind je nog veel meer tips. 

Maar zelfs als je al die tips toepast, ben je er nog niet. Want 

alles kan altijd beter. 

Stop met geld te verliezen met je website 

Daar helpen we je graag mee. Net zoals we al deden voor 

bijvoorbeeld Suzuki, Nuon, Jetair, Universiteit Gent, Rode 

Kruis Vlaanderen, Telenet, Broederlijk Delen en vele andere 

tevreden klanten. 

Je kan onze experts een analyse van je website laten doen. 

Als resultaat krijg je een rapport met concrete en makkelijk 

toepasbare tips op maat om je website naar het volgende 

niveau te tillen.  

Een andere mogelijkheid is gebruikerstesten. Dankzij onze 

eyetracking zie je bijna letterlijk door de ogen van je gebrui-

kers. Uiteraard geven wij je na zo’n gebruikersonderzoek 

concrete adviezen om je site beter te maken. 

We helpen je ook met veel plezier met het uitdenken en op-

zetten van AB-testen. Zo kan je je website stap voor stap 

verbeteren op basis van onweerlegbare feiten. 

Wil je liever zelf aan de slag?  

Volg dan onze opleiding usability 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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 22,1% meer kliks naar een automodel 
Case 15 

Het resultaat van deze AB-test? 

 22,1% meer mensen die vanop de 4x4 landingspagina doorklikken naar een specifiek model. 

Origineel Variant 

Detail van de landingspagina met alle 4x4’s van Suzuki. Per 

model staan de belangrijkste kenmerken.  

In onze variant passen we 3 van onze altijd werkende conver-

sietips toe: een opsommingslijstje (tip 6) met voldoende be-

slissingscriteria zodat kiezen makkelijk is (tip 5) en een expli-

ciete link die zegt wat gebruikers moeten doen (tip 4). 

mailto:karl.gilis@agconsult.com
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1. Deel dit e-boek met je vrienden 

Vond je mijn tips en cases interessant?  

Dan zou ik het heel fijn vinden als je dat deelt op Twit-

ter, Facebook, LinkedIn, Google+ of wat dan ook. 

Link daarbij naar onderstaande url zodat iedereen dit e

-boek kan downloaden. 

http://www.agconsult.com/10-conversietips.html 

 

2. Mail me 

Stuur een mail naar karl.gilis@agconsult.com en laat 

me weten wat je van deze tipsbundel vindt. Ik ben heel 

benieuwd! 

 

3. Volg me op Twitter 

Op https://twitter.com/agconsult geef ik bijna dagelijks 

tips en verwijs ik naar de beste artikels die ik lees. 

4. Pas deze tips toe 

Tips lezen is één ding. Je moet ze nu ook toepassen. 

Maak op basis van mijn tips een concreet actieplan 

voor je website.  

 

5. 10% korting als je bestelt binnen 10 dagen 

Je krijgt 10% korting als je binnen de 10 dagen dat je 

dit e-boek voor het eerst hebt gedownload iets bestelt 

op onze website of je inschrijft op een van onze oplei-

dingen. 

Surf naar www.agconsult.com en kijk hoe wij je kun-

nen helpen om je website beter te maken. 

Vermeld bij je bestelling in het vak opmerkingen 

‘EBOEK10TIPS’ en het e-mailadres waarmee je dit boek 

hebt gedownload. 

 

Succes met je website! 

Karl 

 Wat moet je nu doen? 
Einde 
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