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Google Shopping

Het is een bekende trend voor elke Google Ads-
adverteerder: de verschuiving van reguliere 
campagnetypes naar Performance Max. Google 
stuurt aan op een overstap naar Performance Max-
campagnes en lijkt deze voorrang te geven boven 
reguliere campagnes. Voor adverteerders betekent 
dit een zekere mate van controleverlies, omdat 
Google meer beslissingen overneemt.

Tekst: Mark Bakker en Gianluigi Cuccureddu Beeld: Google

Google Ads: 

M
et de komst van 
Performance Max, en meer 
in het algemeen van big 
data en machine learning 
– veranderen systemen als 

Google Ads in een black box waar jij input 
in stopt op basis waarvan een bepaalde 
performance wordt behaald. Dus in de 
plaats van dat je zelf aan al de knoppen zit, 
doet Google Ads dit voor je. Het is dan ook 
heel belangrijk met welke data, teksten, 
afbeeldingen, producten het systeem 
gevoed wordt. En de kwaliteit van die input 
wordt steeds relevanter. Voor data geldt 
daarom: hoe ‘schoner’ of ‘beter’ deze zijn, 
hoe meer Google ermee kan doen – al 
dan niet in combinatie met bijvoorbeeld 
instellingen. 

Ontwikkelingen in conversietracking 
Dat conversietracking van fundamenteel 
belang is, is logisch. Want zonder correcte 
conversietracking kunnen de slimme 
biedstrategieën van Google niet het 
volledige potentieel benutten dat er in de 

zijn. Deze wetenschap maakt het 
interpreteren van de gegevens niet in één 
opslag duidelijk. Voor een beter inzicht 
zouden bedrijven omzet exclusief btw en 
verzendkosten moeten meten en alleen 
de directe kosten per order meenemen. 
En er moet gekeken worden naar wat het 
percentage is dat uitgegeven mag worden 
aan advertentiebudget en fee.

Beter inzicht
Er zijn diverse betere en ook meer 
competitieve cmetingen mogelijk. Beter 
omdat de input dus ‘schoner’ is vergeleken 
bij de standaard conversietracking, 
competitiever omdat de meeste 
e-commercepartijen nog met de standaard 
‘bruto’ meting werken. Dit heeft voordelen 
voor slimme biedstrategieën.

campagnes zit. Recente ontwikkelingen 
zoals Consent Mode, server side tracking-
voordelen en Verbeterde Conversies 
vergroten het belang hiervan. Zo kan 
Consent Mode, als het niet (correct) 
is geïmplementeerd, de toevoer van 
gegevens richting Google beperken, met 
als gevolg dat er minder conversiedata 
geregistreerd worden.
Server side tracking is al een tijdje een 
aandachtspunt van bedrijven, onder 
andere omdat het 10 tot 30 procent 
meer conversies meet dan third party 

tracking. Deze extra conversies zullen de 
diverse systemen waar ze vandaan komen 
natuurlijk extra goed voeden.

Beperkingen 
De standaard conversiemeting binnen 
Google Ads is gelimiteerd: de omzetten 
gemeten in Google Ads zijn in de basis 
altijd inclusief verzendkosten en btw. Hier 
is op zich niets mis mee, behalve dan 
dat btw voor ondernemers ‘bijzaak’ is en 
de verzendkosten ook geen inkomsten 

hallo Poas
Dag Roas,
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Dit betekent vervolgens dan ook dat je de 
Roas-instellingen laag kunt houden, wat 
een voordeel biedt ten opzichte van de vele 
adverteerders die een standaardmeting 
doen. Hoe lager de Roas-instelling, hoe 
meer speelruimte Google krijgt om afzet en 
omzetvolume te vergroten – en dit alleen 
maar door de kwaliteit van de data-input te 
verbeteren. 

Randvoorwaarden en implicaties 
Voor omzetmeting zonder verzendkosten 
en btw, is het noodzakelijk om dit bedrag 
inzichtelijk te hebben op de bedankpagina, 
zodat een conversietracker dit kan uitlezen. 
Per systeem zal verschillen wat de exacte 
configuratie is. Bij Poas moeten marges 
zichtbaar zijn, bij voorkeur productniveau. 
Dit kan via een feedmanager zoals 
Channable of DataFeedWatch, die de 

Regulier Minus verzend en btw Poas

Verkoopbedrag € 105,95 € 105,95 € 105,95

Verzendkosten € 5,95 € 5,95 € 5,95

Omzet € 100,00 € 100,00 € 100,00

Btw € 17,35 € 17,35 € 17,35

Inkoop € 30,00 € 30,00 € 30,00

Advertentiekosten € 20,00 € 20,00 € 20,00

Roas € 5,30 € 4,13 € 2,63

Verkoopbedrag/
Advertentiekosten

Verkoopbedrag- Verzendkosten- 
btw/Advertentiekosten

Verkoopbedrag- Verzendkosten- btw- 
Inkoopkosten/Advertentiekosten

marges in de feed kunnen opnemen. 
Vervolgens kan er op basis van deze 
gedefinieerde margebandbreedtes een 
campagne- en advertentiegroepstructuur 
worden gebouwd worden. Nauwkeuriger 
is het om de marges op de bedankpagina 
inzichtelijk te maken, hoewel dit technisch 
meer implicaties kan hebben dan 
wanneer ervoor wordt gekozen om de 
marge(bandbreedte)s via de feed mee te 
geven. Idealiter worden marges via een 
script op de bedankpagina geladen en 
uitgelezen met Google Tag Manager. Zo 
blijven marges onzichtbaar voor klanten en 
concurrenten. •

Mark Bakker en Gianluigi Cuccureddu 

zijn beiden e-commercespecialisten bij 

Googleshoppingspecialist.nl.

Performance Max Campaigns – Google Network Channels

De twee betere conversiemeting-
methodes zijn:
A. Omzet zonder verzendkosten en btw
B. Poas (Profit on Ad Spend)

Ad A: Omzet zonder verzendkosten 
en btw
Door alleen de werkelijke omzet zonder 
verzendkosten en btw door te sturen naar 
Google Ads, krijgt de accountbeheerder 
een beter inzicht in de daadwerkelijk 
gegenereerde opbrengsten en dus een 
realistischer beeld van de prestaties van 
de advertenties.

Ad B: Poas (Profit on Ad Spend)
Poas wil zeggen dat je van het 
orderbedrag de verzendkosten, de btw 
maar ook de inkoop aftrekt voordat je het 
deelt door de advertentiekosten. Op deze 
manier krijg je een nauwkeuriger beeld 
van de daadwerkelijke performance en de 
brutowinst per order. 
Het competitieve aspect dat hierboven is 
aangehaald, heeft te maken met de Roas-
instellingen die je op campagneniveau 
meegeeft. Zoals je in de tabel hieronder 
kunt lezen, daalt de Roas afhankelijk 
van de conversiemetingmethode die je 
gebruikt.
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Advertentietarieven

1/1 € 3.275,-

1/2 € 2.215,-

2/1 € 5.275,-

Profiel € 950,-

Preferred Supplier € 995,- 

Deadline Advertenties Lanceringsdatum

vr. 19 sept do. 9 okt

Advertentieformaten Twinkle100 gelijk aan 
formaten Twinkle.

SPECIAL TWINKLE100

AANLEVERING ADVERTENTIES

Deadline Advertenties Verschijning

Twinkle 01 wo. 15 jan.     di. 28 jan.

Twinkle 02 wo. 12 feb.     di. 25 feb.
Twinkle 03 wo. 05 mrt.    di. 18 mrt.
Twinkle 04 wo. 02 apr.     di. 15 apr.

Twinkle 05 wo. 07 mei     di. 20 mei

Twinkle 06 wo. 11 juni     di. 24 juni

Twinkle 07 wo. 20 aug.    di. 02 sept.

Twinkle 08 wo. 01 okt.     di. 14 okt.

Twinkle 09 wo. 29 okt.     di. 11 nov.

Twinkle 10 wo. 26 nov.    di. 09 dec.

ADVERTENTIETARIEVEN

1x 2 - 4 x 5 - 7 x 8 - 9 x 10 x

2/1 € 5.275,-

1/1 € 3.275,- € 3.165,- € 3.085,- € 2.935,- € 2.885,-

1/2 € 2.215,- € 2.040,- € 1.980,- € 1.915,- € 1.850,-

ADVERTENTIEFORMATEN (breedte x hoogte)
 

Bladspiegel 230 x 280 mm

2/1 aflopend 460 x 280 mm  

(+ 3 mm afloop rondom)

1/1 aflopend 230 x 280 mm 
(+ 3 mm afloop rondom)

1/1 niet aflopend 210 x 260 mm

1/2 liggend, niet aflopend 210 x 125 mm

1/2 staand, niet aflopend 100 x 260 mm    

INSERT
Gewicht: maximaal 20 gram
Afmeting: maximaal 210 x 260 mm; 
Tarief: € 3.275,- (extra technische kosten mogelijk)

SPECIFICATIES DRUKWERK
Materiaal kan als certified PDF (PDF versie 1.3) aangeleverd 
worden per e-mail of wetransfer aan: 
materiaal@bbp.nl o.v.v. bedrijfsnaam en editie. 
Algemeen: Aflopende advertenties aanleveren met snij tekens 
en minimaal 3 mm afloop rondom (i.v.m. de afsnede).

OPLAGE EN VERSCHIJNINGS FREQUENTIE
Twinkle verschijnt 10 keer per jaar, in een oplage van  
9.998 exemplaren:
- 2.528 abonnementen leden Thuiswinkel.org
- 470 relatieabonnementen
- 6.398 betaalde abonnementen
- 602 proefabonnementen en vrije verspreiding

TWINKLE 
10X PER JAAR

OPLAGE:

9.998

Al twintig jaar is Twinkle hét onafhankelijke 

kennisplatform voor digital commerce in 

Nederland. Dagelijks bereiken we duizenden 

beslissers die het online landschap vormgeven.  

De redactie vertaalt de belangrijkste 

ontwikkelingen – van e-commerce en 

betaaloplossingen tot logistiek en wetgeving – 

naar direct toepasbare inzichten.

PRINT



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 een 2/1 pagina 

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.

Mother’s Earth begon met de 
verkoop van wasstrips: een 
milieuvriendelijk en lekker 
ruikend wasmiddel, dat net zo 
krachtig wast als traditionele 

alternatieven. Het product is vooral een 
middel om een groter doel te bereiken: de 
wereld verbeteren en tegelijkertijd om klanten 
aan te sporen om dat ook te doen. Voor elke 
bestelling doneert Mother’s Earth vijf wasstrips 
aan een goed doel naar keuze, zoals een katten- 
of hondenasiel, een opvang voor slachtoffers van 
huiselijk geweld of Stichting AAP. Daarnaast doneert het 
bedrijf maandelijks geld aan goede doelen. 

Deze combinatie van duurzaamheid en maatschappelijke 
betrokkenheid is een succesformule. Sinds ze in december 2023 
klant werden bij Mollie, is hun omzet met maar liefst 350% gestegen. 
Inmiddels telt het team van Mother’s Earth 20 werknemers die 
verspreid over de hele wereld werken. 

Ondersteunen van groei
Mother’s Earth verspreidt zich als de geur van verse was in een 
zonnige tuin. De wasstrips verkopen ze inmiddels in 52 landen. 
Deze internationale expansie, gecombineerd met hun groeiende 

Duurzame expansie
   met slimme  
 betaaloplossingen

Mother’s Earth, een innovatieve speler in de ecologische 
wasmiddelenmarkt, heeft met zijn duurzame wasstrips 
in recordtijd een wereldwijd klantenbestand opgebouwd. 
Het bedrijf werd in 2023 opgericht door Lisette en Floris 
Gutker de Geus – moeder en zoon – en verkoopt nu 
al in tientallen landen. Met Mollie als partner breidt 
het milieubewuste bedrijf moeiteloos uit naar nieuwe 
markten – en goede doelen.

Van wasstrip naar wereldwijde groei

klantbestand, zorgt voor nieuwe uitdagingen op het gebied van 
betalingen en logistiek. Om deze groei in goede banen te leiden, is 
de keuze voor Mollie als payment service provider (PSP) essentieel 
geweest. 
Ceo Floris Gutker de Geus legt uit waarom de keuze voor Mollie zo 
belangrijk was: ‘We hebben veel terugkerende betalingen, in de vorm 
van abonnementen. We gebruiken een CRM-systeem waarbij klanten 
op elk moment zelf aanpassingen kunnen maken. Mollie integreert 
goed met Firmhouse, onze CRM-partner, waardoor we alles soepel 
kunnen beheren. Daarnaast had ik al goede ervaringen met Mollie 

vanuit eerdere webshops, dus de keuze was snel gemaakt.’
Voor een bedrijf dat zowel eenmalige als terugkerende 

betalingen aanbiedt en zich steeds internationaler 
opstelt, is het belangrijk om een PSP te hebben die hun 

groei kon ondersteunen. Mollie bood hier de perfecte 
oplossing, door een breed scala aan betaalmethodes 
aan te bieden die aansluiten bij de internationale 
ambities van Mother’s Earth. Dit was niet alleen 
belangrijk voor de lokale markten in Europa, maar 
ook voor de bredere internationale expansie.

Geoptimaliseerde checkout
Wat Mother’s Earth bijzonder maakt, is niet alleen de 

enorme groei in omzet, maar ook hun ambitie om verder 
uit te breiden. Mollie ondersteunt hen actief in deze groeifase. 

Het contact tussen beide partijen verloopt soepel en persoonlijk, 
wat een belangrijk element is voor het succes van hun samenwerking. 
De ceo benadrukt: ‘Het fijne aan Mollie is dat de lijnen kort zijn en we 
snel kunnen schakelen. Het contact is altijd goed, en dat maakt een 
groot verschil in een snelgroeiende omgeving.’
Van groot belang is de rol die Mollie speelt in het meedenken over 
vraagstukken die gepaard gaan met internationale groei. ‘Elk 
land heeft zijn eigen betaalmethodes,’ legt Gutker de Geus uit. ‘In 
Nederland is iDeal de standaard, in België Bancontact, maar in 
landen zoals Zweden of Noorwegen moet je weten wat daar de 
populairste methodes zijn. Het is fijn om Mollie als partner te hebben, 
want zij hebben die kennis al in huis.’ 

N
ik

an
 Yaghout – Mollie
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Dit artikel is tot stand gekomen in samenwerking met Mollie

Deze visie wordt versterkt door hun maandelijkse donaties aan 
goede doelen en hun transparante bedrijfsvoering. Klanten voelen 

zich verbonden met het merk omdat ze weten dat hun 
aankoop verder gaat dan alleen het product. De 

persoonlijke betrokkenheid van Lisette bij 
het donatieproces is ook een belangrijke 

factor. ‘Ik rijd door heel Nederland om 
de donaties persoonlijk af te leveren 

bij de goede doelen’, vertelt Lisette. 
‘We willen een elektrische bus 

aanschaffen om dit proces 
nog duurzamer te maken. 

Veel goede doelen zijn 
volledig afhankelijk van 

donaties. Dankzij onze 
steun zijn zij volledig uit 
de waskosten. En door 
het gebruik van de 
wasstrip vervuilen ze 
niet met bleekmiddel, 
optische witmakers en 
fosfonaten. Het is mooi 
om te zien hoe blij de 
goede doelen zijn met 
onze steun, en dat 
geeft ons weer energie 
om door te gaan.’

Toekomstplannen
Mother’s Earth wil de 

komende tijd niet alleen 
de productlijn uitbreiden, 

maar ook zijn impact op 
de maatschappij vergroten. 

‘We willen de wereld holistisch 
beter maken’, zegt Floris. ‘En dat 

kunnen we niet alleen. Met de juiste 
partners, zoals Mollie, kunnen we 

blijven groeien en onze visie waarmaken.’ 
Naast de uitbreiding naar nieuwe markten 

binnen Europa, staan ook de Verenigde Staten 
op de planning. ‘Het draait nu om doorgaan en 

momentum vasthouden.’

Nikan Yaghout is customer succes manager bij Mollie en heeft 
regelmatig contact met Mother’s Earth. ‘Europa is divers. Als je wilt 
uitbreiden naar een nieuwe markt, is het essentieel dat je 
weet welke betaalmethodes daar populair zijn. Mijn 
rol is vooral om daarover advies te geven. Wij 
zorgen ervoor dat nieuwe betaalmethodes 
naadloos in het checkout-proces 
worden geïntegreerd, zodat onze 
klanten zonder problemen 
internationaal kunnen 
uitbreiden.’

Yaghout betrekt Mother’s 
Earth bij nieuwe 
ontwikkelingen die 
relevant zijn, zodat 
de samenwerking 
kan blijven groeien. 
Zo lanceerde Mollie 
onlangs een embedded 
creditcard-checkout 
voor Shopify, vertelt 
Yaghout. ‘Klanten 
blijven daarmee 
op dezelfde pagina 
wanneer ze hun 
gegevens invoeren, 
zonder dat ze worden 
doorverwezen. Dat helpt 
de conversie hoog te 
houden. Wij blijven werken 
aan zulke verbeteringen om 
onze klanten te ondersteunen.’

Elke stap heeft impact
Mother’s Earth is voorlopig nog 
niet klaar met groeien. Hun doel is 
om wereldwijd een impact te maken. 
Gutker de Geus vertelt: ‘We stoppen niet 
totdat iedereen met Mother’s Earth wast. Ons 
doel is om een community te creëren van mensen 
die een bijdrage willen leveren aan een betere wereld. Elke 
kleine stap heeft een grote impact, en dat kunnen wij stimuleren.’

Liset e en Floris Gutker de Geus, moeder en zoon, Mother’s Earth
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Stoov, bekend van hun innovatieve 
warmtekussens, heeft te maken 
met seizoenspieken waarbij ze 
hun klantenservice tijdelijk en snel 
moeten opschalen. Myrthe Kos, 

Customer Care Manager bij Stoov, legt uit hoe 
ze dankzij de AI-collega Stev van Neople deze 
druk beter kunnen opvangen. ‘We hebben 
periodes waarin we agents snel moeten 
inwerken, en Stev helpt ons enorm om die 
processen effi  ciënter én leuker te maken.’ 
De producten van Stoov zijn vooral tijdens 
de koudere maanden gewild, waardoor hun 
klantenservice team in korte tijd fl ink groeit. 
Hierin ligt de uitdaging: de vele nieuwe 
agents moeten snel veel productkennis 
opdoen. 

Seizoenspieken en snelle adoptie van AI 
‘We werken samen met het Customer 
Happiness Team in Nijmegen, een externe 
klantenservicepartner’, zegt Kos. ‘Zij 
verzorgen voor ons de eerste lijn in het 
klantcontact. Maar in de piekmaanden 
september tot en met januari moeten we 
enorm opschalen, van één agent naar wel 
twaalf per dag. Dat is niet eenvoudig, omdat 
nieuwe medewerkers in korte tijd de details 
van onze producten en processen onder de 
knie moeten krijgen. Dat kon effi  ciënter.’ 

Die oplossing vonden ze in Neople en hun 
AI-collega Stev. Stev helpt nieuwe agents snel 
antwoorden te geven zonder dat ze precieze 
specifi caties van bijvoorbeeld een ba� erij uit 
hun hoofd moeten kennen. Kos: ‘Stev wordt 

Hoe Stoov met Neople seizoenspieken aanpakt: 

Stev als slimme AI-collega

Klantenservice in piekperiodes kan uitdagend zĳ n, zeker 
voor seizoensgebonden bedrĳ ven zoals Stoov. Dankzĳ  de 
AI-collega Stev  van Neople, wordt de klantenservice van 
Stoov effi  ciënter. Hoe werkt het? 

gevoed met onze interne knowledge 
base en kan zelfstandig vragen 
beantwoorden. Dit betekent dat 
agents, die bijvoorbeeld maar kort bij 
ons werken, direct effi  ciënt kunnen 
zijn. Ze hoeven minder te schakelen 
tussen verschillende systemen, omdat 
Stev ze al voorziet van een voorzet in de de 
antwoorden.’ 

Stev denkt mee 
Een belangrijk voordeel van Stev is dat hij 
werkt met meerdere systemen en tools, 
zoals Gorgias (het ticketsysteem van Stoov) 
en Shopify en Slack. ‘Onze agents kunnen 
Stev bovendien vragen stellen en krijgen 
direct antwoorden’, legt Kos uit. ‘Dit maakt 
het werk voor de klantenservice veel 
makkelijker, vooral bij technische vragen. 
We verkopen warmtekussens, warmtedekens 
en warmtesjaals, en sommige klanten willen 
weten welk type oplader ze moeten gebruiken 
tijdens het kamperen, of hoe lang de ba� erij 

meegaat. Voor een agent die pas net is 
begonnen, zijn dat ingewikkelde vragen 
waar je het antwoord niet uit je hoofd weet, 
maar Stev weet het antwoord meteen.’ 

Kos zegt dat de basis ligt in de interne 
knowledge base die Stoov zorgvuldig heeft 
opgebouwd. ‘Toen we met Neople gingen 
werken, hebben we die knowledge base 
gebruikt om Stev te trainen. Dat bleek een 
gouden zet. Stev put uit die informatie en 
geeft agents binnen een paar seconden het 
juiste antwoord, zonder dat zij er zelf veel 
tijd aan kwijt zijn.’ 

Ze voegt eraan toe: ‘Onze agents kunnen 
zelfs Stev om hulp vragen wanneer zij iets 
niet weten tijdens een telefoongesprek. Dat 
geeft hen het vertrouwen om klanten snel 
en eff ectief te helpen, zonder dat ze zelf 
veel tijd kwijt zijn met het opzoeken van de 
informatie. Het is belangrijk dat we Stev wel 
blijven trainen, daar ligt nog een uitdaging. 

 ‘Neople helpt ons om te blijven 
groeien, voornamelijk tijdens de 
piekmaanden. Het is prachtig om 
AI en customer care agents hand 
in hand te zien werken om onze 
klantenservice naar een hoger 

niveau te tillen’
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Dit artikel is tot stand gekomen in samenwerking met Neople

Soms schiet dat er bij in. Maar we kunnen 
feedback geven door bijvoorbeeld een duimpje 
omhoog of omlaag te geven. Zo blijft Stev ook 
verbeteren.’ 

Een belangrijk aspect van Stev is dat hij, in 
tegenstelling tot standaard chatbots, werkt 
met een open dialoog. ‘Veel chatbots raken in 
de war als je afwijkt van standaardvragen. 
Maar Stev kan antwoorden geven op meer 
complexe vragen, zonder vast te lopen in vaste 
fl ows.’ Stev zorgt ervoor dat agents in korte 
tijd zelfstandig kunnen werken, zelfs tijdens de 
drukste periodes. 

Effi  ciëntie én kwaliteit 
Met de implementatie van Stev heeft Stoov 
grote stappen gezet. ‘We merkten al snel dat 
onze afhandelingstijd (AHT) is verbeterd, en 
dat agents meer tickets kunnen verwerken 
in dezelfde tijd. We zijn op weg om een 
effi  ciëntie te behalen van 21 procent’, aldus 
Kos. ‘Agents blijven meer tijd overhouden 
voor de complexe vragen die echt om 
menselijke aandacht vragen. Dat is waar 
wij het verschil willen maken: warmte 
uitstralen, niet alleen via onze 
producten, maar ook in de manier 
waarop we onze klanten helpen.’ 

‘In het begin was ik bang dat 
collega’s terughoudend zouden 
zijn over de implementatie 
van AI’, geeft Kos toe. ‘Maar 
die angst bleek ongegrond. 
Iedereen is enthousiast. Ook ons 
social media team, dat in eerste 
instantie niet bekend was met 
Stev, was direct enthousiast. 
Ze kregen vaak vragen waar 
ze geen direct antwoord op 
wisten, bijvoorbeeld hoe lang 
een ba� erij meegaat of welk 
product het beste past bij een 
bepaalde klantbehoefte. Dankzij 
Stev kunnen ze die vragen nu snel 
en accuraat beantwoorden. Ze 
vonden het fantastisch dat ze met 
één druk op de knop een compleet 
en relevant antwoord klaar 
hadden staan.’ 

De toekomst van AI bij Stoov 
De samenwerking met Neople is 
nog volop in ontwikkeling, maar 
Stoov kijkt graag vooruit. ‘We 

kwaliteiten van onze agents en Stev het 
allerbeste.’ 

‘Neople helpt ons om te blijven groeien, 
voornamelijk tijdens de piekmaanden. Het 
is prachtig om AI en customer care agents 
hand in hand te zien werken om onze 
klantenservice naar een hoger niveau te 
tillen’, zegt Kos. 

zien een toekomst waarin Stev nog meer 
taken kan overnemen, zoals het zelfstandig 
afhandelen van de simpelere klantvragen. 
Dit zou ons nóg meer tijd geven om klanten 
te helpen met de zaken die echt aandacht 
vragen. Het idee dat je AI kunt inze� en om 
repetitieve taken over te nemen, zodat agents 
zich kunnen richten op wat echt belangrijk 
is, is enorm waardevol. Zo benu� en we de 
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‘M
et een app kun je echt 
schermtijd van je 
consumenten claimen’, 
geeft Leonie Lammers 
aan, Head of Marketing 
& E-Commerce bij 

Studio Anneloes. ‘Al vanaf het begin van ons 
bestaan zien wij comfort, bewustzijn en 
empowerment als onze kernwaarden, 
ons DNA. Met onze kleding willen wij 
vrouwen zich empowered laten voelen 
en helpen hun ambities op welk vlak 
dan ook waar te maken. We zagen dat 
onze consument steeds meer mobile 
� rst georiënteerd is. Maar hoe zorgen 
we ervoor dat we altijd op haar 
beginscherm staan?’ 

Out-of-the-box
Zo kwamen ze bij JMango360 terecht 
en er was direct een klik tussen de 
twee zeer ondernemende bedrijven. 
Hun out-of-the-box product, dat een 
integratie met BigCommerce heeft, was 
volgens Danielle Keijzer, coo bij JMango360, 
een groot pluspunt. ‘Vanuit de kern gebruik je het 
e-commerce platform en daarnaast heb je een aantal 
app-only functionaliteiten die je op het JMango360-
platform beheert en ontwikkelt. Dat is voor de klant, 
in dit geval Studio Anneloes, heel erg � jn. Want zo heb 
je bijvoorbeeld de productvoorraad, de checkout en 
de analytics in één systeem.’

In de zomer van 2023 startten Studio 
Anneloes en JMango360 met het 
bouwen van de app. Voor Studio 
Anneloes verliep dit project vrij 
vlot, mede dankzij dit out-of-the-box 

product. ‘De tijd was ook een van onze 
belangrijkste requirements. Veelal leveren 

we onze projecten in zo’n drie maanden MVP 
op, om vanuit daar verder te ontwikkelen. 
Dan ervaar je pas hoe de consument door 
“onze winkel” heen loopt en wat er nog 
aangepast dient te worden.’ ‘Ons out-of-
the-box product is eigenlijk al voor 90 
procent klaar’, vult Danielle aan. ‘Het 
enige dat wij nog hoeven te doen is het 
design te ontwerpen en er informatie aan 
toe te voegen.’

De klant staat centraal
Gedurende het traject hebben ze elkaar 

behoorlijk uitgedaagd om alles eruit te halen. 
Daardoor heeft de app functionaliteiten zoals 

beeldvullend, verticale swipe, shop the look en een 
on lister scroll functie. Leonie is dan ook het meest 
trots op de gebruikersinterface van de app. Volgens 
haar wordt de klant direct meegenomen in de wereld 
van Studio Anneloes. ‘Doordat de app beeldvullend 
is, word je er echt ingezogen. Het is mogelijk om 
verticaal te swipen, om zodoende veel inspiratie op 
te doen. De app werkt daarin heel intuïtief. Op de 
lister kan je door de producta� eeldingen scrollen en 

dankzij nieuwe app 
Studio Anneloes

STUDIO ANNELOES IS SINDS BEGIN DIT JAAR LIVE MET EEN 
MOBIELE APP DIE VOLLEDIG GEÏNTEGREERD IS MET HUN 
E-COMMERCE OMGEVING. WAT BEGON MET ENKEL EEN 

WENSENLIJSTJE, WERD AL SNEL EEN UITGEBREIDE ROADMAP MET 
ALS RESULTAAT EEN APP WAARMEE DE VERWACHTINGEN VAN 

STUDIO ANNELOES RUIMSCHOOTS OVERTROFFEN ZIJN. 
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Meer conversie

(links) Danielle Keijzer, coo bij 
JMango360 en (rechts) Leonie Lammers, 

Head of Marketing & E-Commerce bij 
Studio Anneloes
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zodoende meerdere foto’s van een artikel bekijken 
zonder erop te klikken. Ook bevat de app veel 
bewegende beelden. We zien dat de klant vier 
tot zes keer zoveel tijd doorbrengt in de app 
versus onze webshop. Dat was ook wat 
we voor ogen hadden met een app.’ 

Bij JMango360 zetten ze een 
product neer dat aan de ene kant 
helemaal aangepast is aan de 
wensen van de klant, maar 
aan de andere kant volledig 
geïntegreerd is en ook heel 
erg onderhoudsvriendelijk. 
Dat is bij een dynamisch 
bedrijf als Studio Anneloes 
ook nodig volgens Danielle: 
‘Wij voegen alleen nog de 
grote functionaliteiten 
toe. Heb je het over 
datatransformatie of het 
toevoegen van nieuwe 
collecties of beelden, dan 
kunnen ze dat helemaal 
zelf. De app kan daar in mee 
zonder dat het een blok aan 
het been is.’ Leonie beaamt dit: 
‘Wij hebben een heel ander ritme 
dan gebruikelijk bij modemerken. 
Elke maand lanceren wij een 
nieuwe collectie waarbij we elke 
week een nieuwe collectiedrop en dus 
ook beelden en video’s hebben. Net als 
in onze webshop verandert het aanbod in 
de app naadloos mee met het ritme van de 
collecties.’ 

Hoog op de wensenlijst van Studio Anneloes stond 
de mogelijkheid om haar loyale consumenten 
in de app als eerste toegang te geven tot hun 
nieuwste collecties én tevens de voorraad van hun 
verkooppunten te koppelen. ‘Elke woensdag kun je 
de nieuwste collectie tot 12.00 uur alleen via de app 

Dit artikel is tot stand gekomen in samenwerking met JMango360

‘VANAF HET ALLEREERSTE 
MOMENT IS MOLLIE 

PAYMENTS EEN INTEGRAAL 
ONDERDEEL VAN ONS 
BEDRIJF GEWEEST. WE 

HEBBEN GEZAMENLIJK EEN 
INDRUKWEKKENDE OMZET 
GEREALISEERD VAN MEER 

DAN 20 MILJOEN EURO.’

kopen,’ aldus Leonie, ‘waardoor de app-gebruiker 
een voorsprong heeft op de rest. Dat geeft een 
onwijze boost aan de app.’ Een andere wens van 
Studio Anneloes was de push noti� catie. ‘We hebben 
geen eigen winkels, maar wel een groot netwerk van 
retailers in Nederland die Studio Anneloes verkopen. 
Heb je nog een artikel in je online winkelmandje 
zitten of op je wishlist staan en je loopt langs een 
winkel waar onze collectie hangt, dan word je dankzij 
een push noti� catie getriggerd deze winkel binnen 
te gaan.’ Volgens Danielle klinkt dit allemaal leuk op 
papier, maar is het technisch gezien best ingewikkeld 

om te realiseren én te onderhouden. ‘Dat is bij 
ons product niet het geval’, aldus Danielle. 

‘Studio Anneloes kan met de huidige 
functionaliteit de complete app in hun 

eigen, hoge, tempo zelf bijhouden.’ 

Waardevolle samenwerking
JMango360 heeft veel 

waardevolle ervaring met de 
app als nieuw kanaal. Een 
app is een perfecte oplossing 
voor bedrijven die zich 
meer willen richten op 
pro� table growth in een 
tijd waar acquisitie- en 
andere kosten blijven 
stijgen. Klanten gaan 
direct naar de app 
zonder te klikken 
op een advertentie, 
komen vaker terug 
en besteden meer per 
aankoopsessie. Ook 
is het bereiken van je 
klanten makkelijker 
en succesvoller via 
push noti� caties op 
de beginpagina van je 
mobiel. Grote merken 

zoals bol en Zara 
gebruiken dit kanaal 

al jaren, toch lijkt het 
lanceren van een eigen app 

vanwege hoge investeringen 
qua budget, tijd en resources 

een best kept secret. JMango360 
haalt deze drempels juist weg en 

maakt het lanceren van een app 
daardoor voor iedereen bereikbaar.

Na de oplevering biedt JMango360 een customer 
success programma aan waarin ze, in ieder geval de 
eerste jaren, hun klanten helpen om de app goed te 
lanceren. ‘Bij JMango360 staan ze echt klaar om je te 
helpen je producten te verbeteren,’ aldus Leonie, ‘en 
dat is best uitzonderlijk.’

   Heb je nog een artikel in je 
          online winkelmandje zitten 
  en je loopt langs een winkel waar onze collectie hangt, 

dan word je dankzij een push noti� catie   
getriggerd deze winkel binnen te gaan

❛

❜
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BRANDED 
CONTENT

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

GHOSTWRITING



Onze doelgroep? De digital commerce elite: C-level 
executives, innovatieve ondernemers en specialisten die 
dagelijks bezig zijn om de digitale groei aan te jagen. 
Professionals die niet alleen informatie zoeken, maar 
strategische kennis die het verschil maakt. 
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Formaat Omvang Tarief

Half page 
rectangle

300 x 600 pixels max. 49 kb € 1.500,- p/mnd*

Billboard 970 x 250 pixels max. 49 kb € 1.500,- p/mnd* 

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- 1000 woorden 
incl. max. 2 URL
Afbeelding: 1000 x 562 pixels

€ 1.750,- p/plaatsing

Advertorial Titel: 
max. 70 tekens (incl. spaties)
Bodytekst: max. 400 tekens (incl. 
spaties)
Call-to-action: max. 90 tekens 
(incl. spaties)
Afbeelding: 320 x 180 pixels
Doorlink: 1 URL

€ 2.000,- p/week 

Formaat Omvang Tarief

Rectangle 300 x 250 pixels max. 49 kb € 1.250,- p/plaatsing

Leaderboard 700 x 200 pixels max. 49 kb € 1.250,- p/plaatsing

Advertorial Titel: 
max. 70 tekens (incl. spaties)
Bodytekst:  max. 400 tekens (incl. 
spaties)
Call-to-action:  max. 90 tekens 
(incl. spaties)
Afbeelding: 480 x 270 (bxh)
Doorlink: 1 URL

€ 1.250,-

DAGELIJKSE NIEUWSBRIEF

WEBSITE

(*) Carrousel van maximaal 3 per maand

LEADGENERATION
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 nieuwsbriefbestand
(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

110.000
unieke 

bezoekers  
per maand

13.500
oplage 

nieuwsbrief
(gemiddeld 2024)

200.000
pageviews  
per maand

(gemiddeld 2024)



De Shopping Awards zijn de belangrijkste prijzen in 
Nederland voor de detailhandel. We zijn er trots op om de 
awards al voor de 24e keer uit te reiken en succes in de 
retail industrie te vieren. Op vrijdag 28 maart 2025 worden 
de awards feestelijk uitgereikt tijdens het Shopping Awards 
Gala in Grand Hotel Huis ter Duin in Noordwijk aan Zee.

28 maart 2025, 
Grand Hotel Huis ter Duin, 
Noordwijk 

powered by: 

Vacatures voor e-commerce professionals
Standaard vacature plaatsing (60 dagen) € 350,-

Top vacature € 435,-

vacatures.ecommerce.nl

VACATURES

Uitgever
BBP Media
Peter van Balsfoort
Pompmolenlaan 9 
3447 GK Woerden, Nederland
www.bbpmedia.nl 

Sales
Tjerk Hillen, sales manager
E: t.hillen@bbp.nl of
sales@bbp.nl
M: 06 261 526 99
T: 0348 48 50 85

Redactie
Persberichten en 
beeldmateriaal 
kunt u sturen naar 
redactie@twinklemagazine.nl

EVENTS

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 

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 

Het toonaangevende evenement voor professionals op het 
gebied van klantcontact, klantenservice en klantervaringen. 
Ontdek de nieuwste trends, technologieën en best practices om 
klantervaringen te optimaliseren en bedrijven en organisaties 
naar een hoger en slimmer niveau van klantcontact te tillen. 
Sluit aan bij vakgenoten en experts voor inspirerende keynotes, 
inhoudelijke sessies én veel netwerkmogelijkheden.

2 oktober 2025, 
DeFabrique, 
Utrecht 

Cross Border ondernemen is de droom van vele 
ondernemers. Internationale expansie is veelkoppig 
geworden en dat zorgt binnen organisaties voor 
complexiteit én uitdagingen. Intern spelen verschillende 
vraagstukken op. Hoe profiteer je van de kracht van 
marketplaces, wat zijn de kansen op het gebied van 
influencer marketing én hoe zorg je dat je met je merk nu 
echt de volgende stap maakt over de grens?

September 2025, 
Mereveld,
Utrecht 

RETAIL
MEDIA
DAY
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