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CMO IN HET DIEPE

Mariëlle Krouwel (NN Group):
‘IK BEN VOOR NN 
OP ZOEK NAAR HET 
KRUIDVAT-EFFECT’
Mariëlle Krouwel is sinds oktober 2021 Director of  Global 
Branding & Sponsoring bij NN Group. Een marketeer die, 
gepokt en gemazeld bij onder meer KPN en de Volksbank, een 
gecompliceerde uitdaging niet uit de weg gaat. Met een zekere 
vastberadenheid, een flinke scheut glamour en zelfspot probeert 
ze merken te kneden tot onverwoestbare lovebrands, hoe moeilijk 
dat vaak ook is. In gesprek met Krouwel over de kracht van creatie, 
het heilig geloof  in het mediabureau, relatiemanagement, OpenAI, 
concurrentie en supporter van verandering. ‘Marketing moet 
ophouden te vertellen wat de klant wil. Wij zijn er om hem/haar te 
helpen dromen waar te maken, zo simpel is het.’

tekst Sjaak Hoogkamer | fotografie Zuiver Beeld

N
ationale-Nederlanden was ooit een iconisch merk 
dat het Oranjegevoel als geen ander belichaamde. 
‘De Douwe Egberts onder de verzekeraars’, aldus 
treffend verwoord door Krouwel zelf. Juist door de 
komst van veel nieuwe spelers op de markt voor 
verzekeren, pensioenen en hypotheken was de glans 
van NN enigszins dof geworden. Op de schouders 

van Krouwel en haar team rust de schone taak om het merk weer ‘op de 
kaart te zetten’. ‘De magie moet terug’, zegt ze een paar keer stellig tijdens 
het interview. Een woord trouwens dat ze meedraagt als een mantra, een 
tattoo die nooit uit haar blikveld is.

GLAMOUR
Krouwel staat graag in de schijnwerpers: ze is blogger bij MarketingTribune, 
columniste bij Adformatie, ze zit en zat in talloze jury’s van de belangrijkste 
marketing- en reclameprijzen en is een veelgevraagd spreker op diverse 
podia. Een glamour powervrouw die er geen geheim van maakt - ze deelt 
haar passie breeduit op social media - een voorliefde te hebben voor >>
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REDACTIONELE FORMULE
MarketingTribune is het toonaangevende vakblad over 
marketing. Actuele, analytische en inhoudelijke informatie over 
alle belangrijke trends en ontwikkelingen op marketinggebied 
voor marketeers op het niveau van CMO, marketingmanager, 
brand/productmanagers en digital marketing managers. Onze
lezers/abonnees zijn maar liefst in 75% van alle gevallen 
eindbeslisser of in ieder geval medebeslisser inzake 
marketingbeleid binnen hun bedrijf. Kortom, een invloedrijke 
doelgroep die marketing in Nederland mede vormgeeft.
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CONTENTMARKETING
Content wordt een steeds belangrijker onderdeel van 
de marketingstrategie om de doelgroep te binden met 
de organisatie. Middels branded content bieden wij 
bedrijven een unieke manier om relevante en 
waardevolle content (visie van, interview, klantcase, 
onderzoek, rubriek) te delen om zich zo onder de 
doelgroep te profileren.  

HOE WERKT HET? 
1.   Een journalist neemt een interview met jullie en  

“een klant” van jullie af.
2.   Een professionele fotograaf zal foto’s maken voor  

bij het artikel. 
3.   Na de uitwerking van het interview zal de tekst 

worden voorgelegd aan jullie ter goedkeuring. 
4.   De hoofdredacteur van de gekozen titel zal de tekst 

doornemen en beoordelen op de kwaliteit. 
5.   Indien beide partijen akkoord zijn zal het artikel door 

BBP Media worden opgemaakt
6.   In de voetnoot staat dat het artikel op initiatief van  

jullie  verschijnt.
7.   Het artikel gaat voor een laatste goedkeuring naar  

jullie toe voordat het wordt geplaatst.

INZET SOCIAL KANALEN
BBP Media gebruikt de social kanalen vaak ter promotie 
van eerder verschenen artikelen, aanjagen van extra 
bezoekers naar eerder gebruikte content, of het bekend 
maken van primeurs. 
 
KRUISBESTUIVING & BRANDED CONTENT ONLINE
De opzet is bij BBP Media om alle uitingen te testen op 
response. Oftewel alle print uitingen worden online 
gedeeld via de andere kanalen van BBP Media. 
Vanzelfsprekend worden de bijbehorende statistieken 
nauwkeurig in de gaten gehouden en zodoende kunnen 
we de verschillende uitingen met verschillende 
boodschappen op de juiste manier inzetten bij de 
gewenste doelgroep die het meeste conversie/ 
response oplevert.
 
Vanzelfsprekend kunt u het eindresultaat zelf ook 
gebruiken om te verspreiden in uw netwerk.

BRANDED CONTENT

GHOSTWRITING
WIJ TILLEN UW INHOUD NAAR EEN HOGER NIVEAU
Het creëren van relevante en boeiende inhoud kan lastig, tijdrovend 
en duur zijn. Onze redactie creëert die content namens u. 
Content die inhoud heeft, de markt én uw klanten informeert en 
aanspreekt. Ghost-writing is branded content die onder de naam van 
de klant wordt gepubliceerd. De formule is vrij in te vullen: het kan 
een opiniestuk zijn, een bespreking van een rapport, interview, 
klantcase, best practice, achtergrondverhaal, enzovoort. 

Waar het om gaat is dat u zich positioneert als autoriteit met content 
die de lezer daadwerkelijk informeert, dus geen loos reclameverhaal 
met veel tekst en weinig inhoud. Elk artikel bevat 500-800 woorden, 
en een stockfoto om het artikel te ondersteunen.

Tarief: 1-3 artikelen € 1.750,- per artikel

4-7 artikelen € 1.500,- per artikel

8 of meer artikelen € 1.350,- per artikel
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V
anuit de SEO-afdeling op het 
hoofdkantoor van HEMA in Amsterdam-
Noord, kijken we uit op ceo Saskia Egas 
Reparaz die juist een team toespreekt 
in het atrium. Alles voelt, zindert en 
ruikt hier HEMA: medewerkers zijn druk 
bezig met hun taken, omringd door 

iconische producten, promotiematerialen en innovaties. 
Pal naast de ingang bevindt zich een grote eigen winkel, 
waardoor het contact met consumenten direct te leggen 
is. Behalve via de fysieke winkels kent dat contact echter 
nog een laag: de digitale. Over het SEO-team hier weet 
Merel Hopman alles. Met Lisa van Beek van bureau 
OrangeValley en Berend Koudijs van HEMA praat zij ons 
bij over dit aspect uit de marketingmix.
Hopman startte na haar opleiding Reclame, Marketing 
& Communicatie op de HvA in de onlinemarketing-hoek 

en werkte elf jaar 
zowel aan bureau- als 
opdrachtgeverszijde. 
Inmiddels zit ze 4,5 
jaar bij HEMA en dat 
bevalt goed. ‘Ik vind 
het heerlijk om hier 
de diepte in te kunnen 
gaan en veel vrijheid te 
krijgen. Als teamlead 
ben ik niet alleen 
verantwoordelijk 
voor het SEO-team 
maar ook voor het 
organic social team. 
Het versterken 

van de samenwerking tussen beide teams is gezien 
alle ontwikkelingen die er gaande zijn wat mij betreft 
belangrijker dan ooit.’
Vier jaar terug trof ze een omgeving aan met mensen die 
heel graag wilden op het gebied van SEO, maar dit kwam 
vanwege een gebrek aan capaciteit en kennis maar niet 
van de grond. ‘Er werd wel wat aan gedaan en iedereen 
deed wat ie kon, maar grote kansen bleven liggen’. Het 
vraagstuk waar Hopman mee aan de slag ging was dan 
ook duidelijk: hoe kunnen we HEMA organisch laten 
groeien?

Tekst: BBP Media | Beeld: Zuiver Beeld

De afgelopen 2,5 jaar heeft HEMA een enorme groei doorgemaakt op 
het gebied van SEO. HEMA maakt bewust een keuze om inhouse het 
eigen kanaal te versterken. Op het vlak van linkbuilding versterken de 
experts van OrangeValley het team. Samen belichten ze de case.

HEMA optimaliseert 
vindbaarheid met slimme 

linkbuildingstrategie

DOEL EN RESULTATEN 
VAN DE STRATEGIE
Het grootste doel was de 
verbetering van zichtbaarheid op 
de vastgestelde focus zoektermen. 
‘Het verschil van 1 positie stijging 
kan al een enorme impact hebben 
op de C.T.R.’, licht Merel Hopman 
toe. ‘Zo hebben we een totale 
dataset van zoektermen opgesteld 
waar potentie in zit en die voor 
HEMA heel erg belangrijk zijn.’ 

HEMA 
IDENTIFICEERT 
WAT POTENTIE 
HEEFT EN LEGT 
DAT NAAST 
ONZE EIGEN 
DATA

>>
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Tekst: BBP Media Beeld: Zuiver Beeld

DE MARKETING VAN COINMART: 
DE ZOETE SMAAK VAN 
CRYPTOVALUTA 

Cryptovaluta is een hot item. Iedereen kent 
inmiddels wel de grote spelers zoals Bitcoin 
en Ethereum, maar er zijn nog een paar 
honderd munten waarin je kunt beleggen. 
CoinMart biedt meer dan 200 munten 
aan en heeft als missie om cryptohandel 

binnen ieders bereik te brengen. Tehrani: ‘Temidden van 
de vage en gezichtsloze crypto exchanges die in afgelegen 

hoeken van het internet zijn verstopt, streven wij ernaar 
om het gastvrije menselijke alternatief te zijn in de wereld 
van cryptohandel. Ons doel is om alles zo eenvoudig 
mogelijk te maken, zodat mensen kunnen investeren 
en handelen zoals het hoort: met vertrouwen en zonder 
gedoe.’

KEUZES
Uiteraard is CoinMart voorzien van een vergunning 
van De Nederlandsche Bank (DNB) als geregistreerde 
Cryptocurrency Service Provider. Wat volgens Tehrani 
ook belangrijk is, is dat het bedrijf zich niet bemoeit met 
de keuzes die de klant uiteindelijk maakt. ‘We mogen 
als onafhankelijke partij niet adviseren. Wij bieden 
daarentegen wel uitgebreide transparantie, actueel nieuws 
en ontwikkelingen over de diverse munten zodat de klant 
zelf rustig kan kiezen. Bovendien hebben we AI ingebouwd 
zodat klanten snel en accuraat antwoord op allerlei vragen 
krijgen.’ 
Volgens Tehrani richt CoinMart zich vooral op de doelgroep 
van jonge mensen in de leeftijd van 21 tot 29 jaar, met 
als kerndoelgroep de 25-jarigen. Zij zien cryptohandel 
als een onderdeel van hun moderne levensstijl en 
proberen met slim beleggen het missen van de boot op 
bijvoorbeeld de woningmarkt enigszins goed te maken. 
In de initiële marketingaanpak van CoinMart – met name 
via mediakanalen zoals Meta ads, Apple search ads, 
TikTok en Reddit  - lag volgens Tehrani sterk de nadruk 
op het duidelijk krijgen van de propositie en wat mensen 
ervan vinden. Tehrani: ‘Hoe ervaren de prospects ons 
product? Begrijpen ze het, missen ze iets of hebben 
ze verbeterpunten? En vooral ook, hoe ervaren ze de 
onboarding op ons platform, voelen ze zich thuis bij ons? 
Toen we die parameters op orde hadden, was het tijd 
voor een tweede grote stap, namelijk meer bekendheid 
creëren.’

MERKBEKENDHEID
Tehrani mag geen harde cijfers noemen, maar de zaken 
gaan goed. Het aantal klanten groeit, maar belangrijker 
nog vindt hij dat de klanten het product ook erg 
waarderen. ‘Vanuit de feedback die we krijgen merken 
we dat we als een gewilde en serieuze concurrent van 
bijvoorbeeld Bitvavo worden gezien. We moeten hard gaan 
werken aan een grotere merkbekendheid. Het moet snel 
duidelijk worden dat we echt een alternatief bieden en dat 
ons verhaal en visie op crypto bij de doelgroep resoneert.’

CoinMart – gestart in juli 2023 - is een 
cryptovaluta exchange in Nederland 
en Spanje en heeft als doel om 
crypto-investeringen en handel 
voor iedereen te democratiseren. 
Actuele uitdaging is om snel meer 
naamsbekendheid te genereren en 
de doelgroep te motiveren om ze als 
merk/bedrijf serieus te overwegen 
als men in cryptovaluta wil stappen. 
Voor de marketingstrategie huurde 
CoinMart het Haarlemse full service 
digitale marketingbureau Endeavour 
in en koos voor een gewaagde 
creatieve aanpak. In gesprek met de 
CMO van CoinMart, Rojhan Tehrani, 
en Carlo Hagenaar, strategy director 
van Endeavour. Tehrani: ‘Over drie 
jaar is cryptovaluta volwassen en een 
vertrouwd beleggingsproduct en zijn wij 
als CoinMart een geliefd lifestyle brand.’
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Tehrani kende het digitale marketingbureau Endeavour 
nog van zijn vorige werkgever, Freelance.nl (Freelance.
nl verbindt als marktleider al bijna 20 jaar freelancers 
aan organisaties -red.) en was daarover altijd erg 
enthousiast. ‘Het is een creatieve partij, professioneel, 
en hun belangrijkste asset is vooral het goed en kritisch 
meedenken vanaf het begin. Ze geven ook flink tegengas, 
maar altijd constructief. Bovendien hebben ze een cultuur 
van punctualiteit en vasthouden aan beloften.’

IMPACT
Na overleg met de board van CoinMart mocht Endeavour 
4 creatieve voorstellen indienen. Een ervan behelsde een 
gewaagde out of the box aanpak. Tehrani: ‘We vonden 
dit concept erg gewaagd, maar onze CEO zei eigenlijk al 
heel snel: we willen impact maken, dan is dit de weg. We 
willen geen 12 in een dozijn oplossing, dus we zijn ervoor 
gegaan.’
Het creatieve concept is geïnspireerd op een liedje uit 
2003 waarin de milkshake een hoofdrol speelt (Milkshake 
is een single van de Amerikaanse zangeres Kelis -red.)  
Hagenaar: ‘Deze inspiratie zorgde ook voor de titel van 
de campagne, The sweet taste of crypto, met als ondertitel: 

Investeren wordt véél eenvoudiger met CoinMart.’ De 
eerste uitingen zijn eind mei van dit jaar gedurende 
6 weken te zien en horen geweest via een groot 
aantal media zoals de (digitale) billboards van Ocean, 
radiospotjes op Qmusic en rond podcasts, digitale content 
(Meta, TikTok, Reddit en X) en de media van DPG Media 
met een gemiddeld bereik van 11 miljoen mensen. 

KPI
Volgens Tehrani is er speciaal voor de uitingen een 
dashboard gebouwd zodat CoinMart de resultaten van de 
campagne nauwkeurig kan monitoren. ‘Uiteraard hebben 
we met Endeavour strakke KPI’s afgesproken en zitten we 
samen kort op de bal. Deze eerste investering in assets is 
belangrijk voor ons. We geloven in het resultaat.’
Bij bewezen resultaten komt er uiteraard een vervolg 
op deze campagne. Tehrani realiseert zich dat een 
rondje media onvoldoende is om blijvende impact te 
maken. Maar zijn vertrouwen in de groeiende interesse 
voor CoinMart is sterk: ‘Over 3 jaar is de handel in 
crypto volwassen en zijn wij een gevestigd merk. Een 
lifestyle merk dat mensen vertrouwen en ze de tools en 
handvatten geeft om succesvol te handelen in crypto.’

OPVALLEN
Hagenaar van Endeavour spreekt van een ‘hele gave klus’ 
als we praten over de opdracht van CoinMart, vooral 
ook omdat de cryptohandel een uitdagende markt is. 
‘Voor ons absoluut nieuw, maar ja, voor wie niet? Dat 
maakt het juist spannend.’ Belangrijk uitgangspunt bij het 
maken van de creatieve voorstellen  was dat CoinMart 
als nieuwe speler op de cryptomarkt moest opvallen, 
en iets totaal anders moest doen dan de concurrentie. 
Hagenaar: ‘We hebben direct twee strategen op het 
project gezet. Conclusie was dat we niks gingen doen met 
de soms negatieve connotatie die crypto nu wellicht nog 
heeft, maar juist heel sterk op de positieve emotie zijn 
gaan zitten. Gelukkig koos CoinMart voor die gewaagde 
aanpak. Met een heel disruptieve aanpak maken we de 
cryptohandel opeens heel sympathiek en ook wel een 
tikje aangenaam glamourous bij de doelgroep.’ 
Om een zo groot mogelijke awareness te krijgen 
adviseerde Endeavour om media heel breed in te zetten. 
‘We zijn daar waar de doelgroep zit, het juiste medium 
voor het juiste moment. De kans op zichtbaarheid is 
bijna 100%. Als je de resultaten ziet, dan halen we vol alle 
targets.’ 
Volgens Hagenaar is CoinMart een geweldige klant om 
mee samen te werken. ‘Het is altijd fantastisch om met 
een klant op hoog niveau te kunnen sparren. De insteek is 
altijd meedenken en kritisch te blijven bij elke stap die je 
zet. Samen kom je verder, dat bewijzen we als bureau ook 
nu weer in dit proces. Ik durf wel te zeggen dat we met 
CoinMart alle boxes succesvol hebben aangetikt. Intern 
zijn we continu bezig met monitoring van de resultaten en 
we zijn klaar voor de volgende ronde.’

D
it artikel is tot stand gekomen in samenwerking met Endeavour 
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Rojhan Tehrani
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Dare to Drink Diff erent van Royal Swinkels daagt uit en verbreedt 
de smaak horizon. Dit platform introduceert nieuwe smaken aan 
beginnende en ervaren bierliefhebbers en biedt zelfs niet-bierdrinkers 
verfrissende opties met gebrouwen craft soda’s. In samenwerking met 
Sidekix, die de logistiek en klantenservice op zich neemt, is Dare To 
Drink Diff erent hard op weg om de Nederlandse markt te veroveren. 
Maar daar houdt de ambitie niet op.

DARE TO DRINK DIFFERENT:
‘WE ZIJN ELKE DAG MET 
ELKAAR AAN HET LEREN’
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Dare To Drink Diff erent komt niet uit de lucht vallen. John 
Mouthaan, Head of Digital Sales bij Swinkels legt uit dat 
het Dare To Drink Diff erent-concept voortkomt uit de 
veranderende consumentenmarkt én de groei van Swinkels. 
Doordat het bedrijf diverse overnames deed, werd het 
aanbod steeds uitgebreider. Omdat consumenten steeds 
meer vroegen om andere smaken dan traditionele pils zette 
Swinkels in 2021 in op een omnichannel strategie (horeca, 
retail, evenementen en e-commerce) om het publiek te 
verrassen met andere bieren en dranken. ‘Van specialist 
in het brouwen van traditionele pilseners, hebben we ons 
assortiment enorm uitgebreid en verkopen we nu een breed 
scala aan speciaal bieren en dranken in diverse stijlen, smaken 
en categorieën. Met dat in ons achterhoofd proberen wij in 
het e-commercekanaal consumenten te verleiden iets anders 
te drinken dan dat ze normaal doen. Daarnaast geven de 
besteldata op het bierplatform ons ook interessante consumer 
insights die we voor diverse doeleinden kunnen gebruiken’, legt 
Mouthaan uit. 

VAN FYSIEKE WINKEL NAAR E-FULFILMENT
Vanuit de overname van Bier&cO in 2016 exploiteerde Swinkels 
een bierwinkel met bijbehorende webshop in Rotterdam: 
Bier&zO. Swinkels gebruikte dat platform om te pionieren 
en de eerste stappen te zetten binnen D2C E-commerce En 
toen kwam covid. Daardoor schoot het aantal orders door 
het plafond en was picken, packen en shippen vanuit de winkel 
niet meer fysiek haalbaar. ‘We zijn toen gaan zoeken naar een 
partner en zijn bij Sidekix terecht gekomen. We zijn met onze 
Beverage e-fulfi lment toch wel een specifi eke branche die een 
wat andere fulfi lment vraagt dan veel andere branches. Wij 
wilden een partij hebben die samen met ons mee zou groeien: 
van start-up binnen een groter bedrijf naar een scale-up. 
Het is superbelangrijk dat het bier op de juiste manier bij de 
consument terecht komt, dus de juiste bestelling, zonder breuk 
en op tijd.’
Sidekix is verantwoordelijk voor de orderpicking, verpakking, 
verzending en klantenservice. Een groeiende uitdaging, want 
het volume van de orders is enorm toegenomen. En dan zijn 
er ook nog pieken rond (feest)dagen als Vaderdag, het EK-
voetbal dat eraan komt en de eindsprint van Black Friday tot 31 
december. ‘We hebben periodieke check-ins, op operationeel 
niveau zelfs wekelijks. We proberen alles wat we op onze 
gezamenlijke reis leren aan te pakken en beter te maken. Zaken 
die eerst al hectisch werden ervaren, worden nu een regulier 
proces. We groeien met elkaar mee, leren elke dag en worden 
samen beter in de dingen die we met elkaar doen. Voor Sidekix 
is deze reis net zo interessant als voor ons.’

WEDERZIJDS LEREN
Dat leerproces is wederzijds, want Swinkels leert ook van 
Sidekix. Bij marketingcampagnes met incentives, zoals 
verzamelglazen bijvoorbeeld, legt Mouthaan uit. ‘In de operatie- 
en fulfi lment-fase kan dat enorm complex zijn, waardoor 
je op een andere manier je verpakking moet samenstellen 
bijvoorbeeld. Wat wij geleerd hebben: we starten een 
campagne voortaan altijd vanuit de doos en niet vanuit het 
assortiment dat we willen samenstellen. Welke bieren passen 
in de doos? Is het blik of een fl es, moet er een glas bij? Hoe 
moeten we dat fulfi lment-proces inrichten zodat we onze 
campagne kunnen realiseren zonder dat er in de laatste fase 
van het proces heel veel complexiteit optreedt? Dat leren we 

van elkaar en daarom hebben we nu een andere manier van 
samenwerken, waarbij we beginnen bij de doos.’

DUURZAAMHEID EN CIRCULARITEIT
Om de consument nog meer keuze te bieden én om duurzamer 
te leveren hebben Swinkels en Sidekix het sinds een aantal 
weken mogelijk gemaakt de bestelling op te halen bij een 
afhaalpunt. ‘Wij zien vaker dat de consument het afhaalpunt 
als een stuk duurzamer ziet dan aanbieden aan de deur’, 
legt Mouthaan uit. Ook voor verpakkingen wordt, samen 
met Sidekix, gekozen voor duurzaam materiaal en wordt 
geprobeerd zo min mogelijk loze ruimte te creëren. Daarnaast 
wordt gekozen voor bezorgdiensten met milieuvriendelijk 
vervoer.

DATA EN TESTEN
Bij het inschrijven op Dare to Drink Diff erent vult de klant een 
smaaktest in, die veel data oplevert. Aan de hand daarvan 
stelt Swinkels een smaakadvies op. Aan de achterkant van 
het proces stelt Swinkels, samen met AnyID, profi elen op. De 
consument heeft de mogelijkheid om aan te geven of zij hun 
gegevens willen delen. ‘Aan de hand daarvan geven wij advies. 

Wij willen daar niet stringent in zijn. De fi losofi e van Dare to 
Drink Diff erent is om de consument uit te dagen iets nieuws te 
proberen. Dus niet aanbieden wat hij of zij altijd al drinkt, maar 
iets aanbieden waarmee hij of zij een verdere stap in zijn of 
haar bierreis maakt. We proberen een balans te vinden tussen 
de commerciële insteek en het uitdagen van de consument.’
Dat maakt het platform ook ideaal voor het testen van nieuwe 
producten. ‘Die zijn nergens anders te krijgen. We willen een 
fanbase bouwen en daarna uitrollen naar bijvoorbeeld de 
horeca, of we willen het aan slijterijen aanbieden. Daarmee 
heeft het platform een belangrijke rol om onze merken te 
bouwen’, legt Mouthaan uit.

DE TOEKOMST
‘Onze ambitie is duidelijk: we willen de komende drie jaar elk 
jaar verdubbelen’, zegt Mouthaan. En de ambities gaan verder 
dan alleen groeien in Nederland. Swinkels onderzoekt of het 
mogelijk is om internationaal te gaan verzenden. ‘De uitdaging 
ligt niet zozeer in de logistiek, maar eerder in de regelgeving, 
het statiegeld en de accijnzen. We zijn nu samen met Sidekix 
aan het onderzoeken of we deze noot kunnen kraken. Kunnen 
we Dare To Drink Diff erent internationaal uitrollen? Dat is onze 
ambitie.’ Sluit Mouthaan af. 

D
it artikel is tot stand gekomen in samenwerking met Sidekix 
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ONLINE

WEBSITE
www.marketingtribune.nl

PAGEVIEWS:  320.000
UNIEKE BEZOEKERS:  150.000

ADVERTENTIETARIEVEN

FORMAAT OMVANG TARIEF
Rectangle 300 x 600 pixels max. 49 kb € 2.000,- per maand*

Billboard 970 x 250 pixels max. 49 kb € 2.000,- per maand*

Large Mobile 
banner

320 x 100 pixels max. 49 kb In combinatie met 
bovenstaande banners

Ingezonden 
artikel

• Titel: max. 80 tekens (incl. spaties)

• Intro: max. 150 woorden

• Bodytekst: 600 tot 1000 woorden incl. 

max 2 URL

• Afbeelding: 960 x 540 (bxh)

€ 1.750,- per plaatsing

Advertorial • Titel: max. 70 tekens (incl. spaties)

• Bodytekst: max. 400 tekens (incl. spaties)

• Call-to-action:  
max. 90 tekens (incl. spaties)

• Afbeelding: 960 x 540 (bxh)

• Doorlink: 1 URL

€ 2.000,- per week

(*) Carrousel van maximaal 3 per maand

De website van MarketingTribune biedt naast algemeen nieuws ook 
specifieke nieuwsberichten en achtergronden op acht deelgebieden, te 
weten B2B, Bureaus, Contentmarketing, Design, Food en Retail, Media, 
Online Marketing en Sponsoring.

NIEUWSBRIEF
FREQUENTIE:  DAGELIJKS
DAGELIJKS OPLAGE:  ± 13.500

MarketingTribune heeft een dagelijkse e-mail nieuwsbrief met het laatste 
nieuws. Naast de algemene nieuwsbrief is er ook een wekelijkse nieuws-
brief over contentmarketing (woensdagen).

ADVERTENTIETARIEVEN

FORMAAT OMVANG
TARIEF 
PER PLAATSING

Rectangle 268 x 265 pixels max. 49 kb € 1.250,- 

Leaderboard 474 x 70 pixels max. 49 kb € 975,-  

Advertorial • Titel: max. 70 tekens (incl. spaties)

• Bodytekst: max. 400 tekens (incl. spaties)

• Call-to-action:  
max. 90 tekens (incl. spaties)

• Afbeelding: 412 x 140 (bxh)

• Doorlink: 1 URL

€ 1.250,- 

(Rich media is niet mogelijk in de nieuwsbrieven)

WHITEPAPER MAILING BBP MEDIA
Onze whitepaper dienstverlening is een zeer effectieve 
vorm van leadgeneratie die BBP Media aanbiedt. 
De whitepaper mailing wordt 9 x per jaar op een 
donderdag verstuurd.

HOE WERKT HET:
We sturen 9 x per jaar naar ons totale nieuwsbrief-
bestand (44.000+ adressen) een mailing met een 
aanbod van whitepapers van verschillende aanbieders. 
De doelgroep betreft dus nieuwsbrief abonnees van 
zowel CustomerFirst, Twinkle als MarketingTribune, 
kortom de doelgroepen customer service, e-commerce 
en marketing. Als expert kunt u een whitepaper 
integreren in deze campagne; wij genereren hiermee 
voor u de leads tegen een scherp tarief!

PER PLAATSING € 1.500,-

Daarnaast hebben wij ook andere interessante 
mogelijkheden voor leadgeneration, zoals:

ONDERZOEK OP MAAT PRIJS OP AANVRAAG

GEÏNTEGREERDE LEADCAMPAGNE PRIJS OP AANVRAAG

LEADGENERATION



Ontdek de nieuwste trends in contentmarketing en branded content! Authenticiteit en 
menselijke verbinding blijven cruciaal, terwijl AI en korte video’s op platforms als TikTok en 
Instagram steeds belangrijker worden. Sociale media evolueren tot zoekmachines: leer hoe 
jouw content zichtbaar blijft in deze dynamische wereld. 
8 APRIL 2025, MEDIA PLAZA UTRECHT

De dag laat met topsprekers en best practices uit binnen- en buitenland zien hoe retailmedia 
zich heeft ontwikkeld van belofte tot een goudgerande investering om doelgroepen te 
boeien en binden. De pioniersfase van retailmedia ligt achter ons. Er is nu een periode van 
professionalisering en kennisdeling aangebroken. Tijd om de klokken gelijk te zetten en om je 
kennis te updaten!
15 MEI 2025, MEDIA PLAZA UTRECHT

Hét grootste marketingfestival van Nederland. Hier pakken marketingprofessionals zélf de 
hoofdrol en het podium. Deskundige sprekers delen graag met jou hun eigen verhalen over 
marketinguitdagingen, hun successen en nederlagen. Hoe dan ook, inzichten en ervaringen 
waar jij als vakgenoot altijd weer slimmer en beter van wordt.
12 JUNI 2025, DEFABRIQUE UTRECHT

Shopping Today is hét e-commerce-event van Nederland, met 1.400 professionals en 70 
topsprekers. Ontdek trends als AI, voice, en webshopoptimalisatie, vergroot je kennis en 
netwerk, en bereid je voor op de digitale toekomst. Voor retailers, brands, techbedrijven en 
consultants dé plek om samen te komen en te leren.
9 OKTOBER 2025, DEFABRIQUE UTRECHT

Tijdens de Grand Prix Content Marketing worden jaarlijks awards en bekroningen uitgereikt. 
De Grand Prix Content Marketing zijn beloningen voor de beste content marketingcases en 
de beste content producties in Nederland en België. De Grand Prix bestaat uit Awards voor de 
meest succesvolle strategieën en uit Bekroningen voor uitblinkende producties in specifieke 
categorieën.
13 NOVEMBER 2025, B-BUILDING AMSTERDAM
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