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HELLO, 
DATA!

DE MUSICAL COMEDY



Vandaag gaan we aan de 
slag met CRO

Conversion Rate 
Optimization



Het ideaal van CRO is: 
Met evenveel bezoekers
Meer conversies



CRO is 
Creativity
Research 
Organization 



Maar zorg er vooral voor dat 
je je bezoekers blij maakt



Wat kun je 
allemaal 

optimaliseren?

1. Je propositie en concurrentie 

positie
2. Je data ‘zuiverheid’ en techniek
3. Usability en functionaliteiten
4. Je copy
5. Je boodschap persoonlijker 

maken
6. Meer verleiding en vertrouwen 

toevoegen



Vandaag presenteer 
ik jullie onze 
bevindingen adhv
onderzoek op 22 
theater websites



Wat hebben we gedaan?

Data analyse en heat & clickmaps

Data science over de GA gegevens van 21 websites 
heen

Plus een expert review vanuit onze jarenlange ervaring



Belangrijk: houd bij al je 
optimalisaties het brein in 
de gaten



95% van de zaken die we 
doen, doen we op basis 
van emotie



En daardoor zijn we sneller 
afgeleid en uitgeput dan je 
zou willen



Vandaag ligt de 
focus op onderzoek 
en hoe jullie kunnen 
acteren op onze 
bevindingen



Laten we beginnen met de 
data uit Google Analytics



1. Wie komt er op 
je website?
Heb je geen goed verhaal en geen goed 
aanbod, dan prijs je jezelf uit de markt

➔ Hoe oud zijn je bezoekers?

➔ Zijn het mannen of vrouwen?

➔ Komen ze uit je regio?

➔ Zijn ze nieuw of terugkerend?



Leeftijd 

Verschilt per Theater.
Boven: Theater Pepijn

Onder: Rotterdam 
Philharmonisch

Geslacht is 
constant

60% - 65% vrouw



Bekijk je 
leeftijd per 
device 

Zie het verschil tussen 
mobiele en desktop 
bezoekers op de site van 
het Rotterdams 
Philharmonisch.



62% van je bezoekers is 
nieuw op je website

Bij sommige theaters pieken 
richting 75% nieuw bezoek! 



2. Via welk 
apparaat?
Via welk device wordt je site bezocht?  

➔ Wat is het populairste device?

➔ Waar zit nog ruimte qua CRO? 

➔ Wat valt op?



Mobiel of 
desktop? 

De meeste bezoekers 
bezoeken de theaters 
via mobiel

Een groot verschil in 
conversiepercentage!

58% van de bezoekers 
komt via mobiel op de 
site
34% van de bezoekers 
komt via desktop op de 
site



Groter verschil 
in conversie
percentage

Als we nieuwe met 
terugkerende 
bezoekers vergelijken, 
wordt het verschil nog 
groter!

2% van de nieuwe 
bezoekers converteert 
via mobiel 

8% van de 
terugkerende bezoekers 
converteert via desktop





Check: hoe presteren de browsers?

Onder het kopje browsers kun je checken hoe je website functioneert op de 
verschillende desktops en laptops. In dit geval: issues op Internet Explorer?

De uitdaging: Het gaat om 
Mobile first. 



3. Via welk 
kanaal?
Bezoekers komen via verschillende kanalen 
op je website binnen. Worden alle kanalen 
goed benut? 

➔ Wat is het populairste kanaal?

➔ Waar zit nog ruimte qua CRO? 

➔ Wat valt op?



Kaartverkoop is redelijk goed 
te voorspellen



Hoe bezoekt 
men je 
website? 

Zie de verschillen 
tussen desktop en 
mobiel

28% verkeer
4% conversies

SEO

Desktop

22% Verkeer
1,6% conversies

SEO

Mobiel

17% verkeer
4,2% conversies

DIRECT

12% verkeer
3,5% conversies

PPC

10% verkeer
0,5% conversies

SOCIAL

10% verkeer
1,7% conversies

EMAIL

12% Verkeer
3,3% conversies

DIRECT

9% Verkeer
1,2% conversies

PPC

24% Verkeer
0,3% conversies

SOCIAL

4,2% Verkeer
1,2% conversies

EMAIL



Zijn je kanalen wel goed 
‘getagd’?
Meetfout? Email verkeer komt binnen
op ‘other’ of ‘direct’. Terwijl het bakje 
Email bijna leeg is?
Ook relatief veel direct verkeer? Klopt 
dit wel?



Dit was 1 onderzoeksvorm, 
Google Analytics.

Maar wat kunnen we nog 
meer inzetten?



Welke onderzoeksvormen 
zetten jullie in?



Gebruik in 
ieder geval een 
heatmap tool

Waar klikken je 
bezoekers?

Hoe diep komen ze op je 
pagina? 



Hoe meer je onderzoekt, 
des te beter je snapt wat 
de intenties van je 
bezoeker zijn.



4. We bekijken de site  
en de (data)funnel 
Wat kunnen we ontdekken als we naar de pagina’s in 
combinatie met de customer journey kijken

➔ Relevantie
Propositie, belofte, functie

➔ Frictie
Usability en copy

➔ Motivatie
Personalisatie en verleiding

#usability en functionaliteit



We bekijken vandaag 
vooral de mobiele pagina’s
(60% van het bezoek 
immers)



Allereerst: Inzicht in 
Google 
Analytics-funnel is 
van grote waarde!



Meten is weten: 
Peppered geeft 
informatie over de 
checkout mee aan 
Tag Manager



Veel uitval in de funnel: 75% 
uitval. Hier is veel winst te 
behalen.



Bestemmingspagina
Waar landen je 
bezoekers? 

Veel bezoekers op ‘mobiele 
landingspagina’s’ voorstellingen.

Waarvan we weten dat er ook veel 
nieuwe bezoekers tussen zitten

Zoals gezegd: taakgericht



De voorstellings
pagina:

Best veel tekst?

Beter scanbaar 
aanbieden?

Meer bewijsvoering over 
kwaliteit voorstelling? 

Sticky CTA is top!

Denk alleen wel na over de 
positie (‘de duimen’ zitten 

beneden 

Maak teksten beter scanbaar 

Gebruik van ratings en reviews?



Wat wil men nog meer 
weten over een 
voorstelling? Weten we dat?



Aanvullende 
informatie? 

Voorstelling gaat 
voornamelijk uit van 
inhoud van de voorstelling

Service informatie is er 
wel, maar wordt niet 
gecommuniceerd rond de 
checkout.

Weten we of bezoekers 
hier naar op zoek zijn?



In de ‘FAQs’ staat al veel 
‘twijfel’ vernoemd 



Verschillende 
vormen van 
design in de 
checkout? 

Sticky CTA’s

Labels wel/niet

Menu links of rechts?



Onderzoek: We gebruiken 
verschillende elementen op 
de voorstellingen pagina. 

Wat kunnen we van elkaar 
leren?



Hoe ‘acteert’ men op 
de homepage?

Is men net zo 
taakgericht?  

Ja dus.



De homepage 

Bezoekers willen dus zo snel mogelijk 
naar de voorstelling

Voorkom dan afleiding en houdt je 
website taakgericht, dus focus op agenda 
en voorstellingen

Hoe verleid je je bezoekers om door te 
klikken naar de volgende stap?



Sommige 
homepages hebben 
hun agenda ‘diep’ 
weggezet.

Zet je agenda boven de 
vouw. De agenda is de 
reden waarom men je 
bezoekt



ZO! Dat is snel 
:-)



Minder afleiding….



..meer focus op mobiele 
pagina’s



Meer focus. 
Geldt ook 
voor het  
winkelmandje



Je bezoekers zijn extreem 
taakgericht.



Vaker gezien:

We ‘leggen uit’ 
hoe je iets kunt 
vinden

Dat zou voor 
zich moeten 
spreken



Hoe spreek je je bezoeker aan?



Verwarring is op 
mobiel nog groter

De term ‘U heeft nog geen 
account’ staat onder de 
vouw. Dus verwarring kan 
hier toeslaan.

Verwarring kan overigens 
ook toeslaan bij aanmaken 
nieuw account.

Ook hier weer (te) veel 
content



Denk na over 
gebruikte 
termen

Begin zo 
makkelijk 
mogelijk met het 
formulier

Gewoon naam 
vragen? Of 
emailadres? 



Gebruik je content 
consistent



Het brein is gek op ‘stimuli’ 
➔ Social proof: ‘ 16.000 bezoekers gingen u voor’

➔ Ratings: ‘Gemiddeld beoordeeld met een 4.8

➔ Checkmarks: Zorgt dat gebruikers in de yesflow 
komen (en dus eerder kopen)



Slide 58. Zijn we er nog? 



Resumé:  
➔ Mobile first. Het meest bezoek is mobiel

➔ Zorg ook bij de nieuwe bezoeker voor een rode 
loper (inclusief aanmaken account)

➔ Saai maar waar: zorg dat je Google Analytics 
instellingen kloppen

➔ Blijf kritisch op content: rondom de voorstellingen 
en je checkout 



En belangrijk:  
Denk eens na over samenwerking. 
Samen weten jullie meer. 
En heb je ‘tons of data’ waar je als 
theaters wat mee zou kunnen.
Bovendien: samenwerken scheelt je 
een hoop tijd!





Vragen?

Maurice Beerthuyzen
Conversiespecialist en Strateeg
www.nummernegen.nl
Maurice@nummernegen.nl
06-3 222 9999

http://www.nummernegen.nl
mailto:Maurice@nummernegen.nl


Inzichten

(User)testing

Kwalitatief
Onderzoek

Muis  tracking 
Analyse

Webanalyse 
&

CRM

Technische 
Analyse

Expert review

NPS
Customer Service
Online surveys
Social listening
Scientific research
Chat logs CS

Via gebruikersonderzoek usability issues 
en frictie boven water krijgen
0/1 testen inzetten
Experimenten doen via A/B testen
Personalisatie inzetten

Heat maps & Click maps
Scroll maps
User session videos

Optimaliseren via verschillende onderzoeksvormen

Kunnen we vanuit onze ervaring 
pagina’s beoordelen op relevantie, 
motivatie en frictie?
Benchmark: met concurrenten en 
marktleiders
Check op propositie en strategie 

Waar zitten de lekken?
Data analyse
CRM analyse
Set up KPI’s

Analyse health check
Performance analyse
Analyse browsers
Analyse devices


