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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

ma. 23 sept do. 10 okt

Advertentieformaten Twinkle100 gelijk aan 
formaten Twinkle.

SPECIAL TWINKLE100

AANLEVERING ADVERTENTIES

Deadline Advertenties Verschijning

Twinkle 01 wo. 10 jan di. 23 jan

Twinkle 02 wo. 14 feb di. 27 feb 

Twinkle 03 wo. 06  mrt di. 19 mrt

Twinkle 04 wo. 03 apr di. 16 apr

Twinkle 05 di. 07 mei di. 21 mei

Twinkle 06 wo. 05 jun di. 18 jun

Twinkle 07 wo. 21 aug di. 03 sept

Twinkle 08 wo. 25 sept do. 10 okt

Twinkle 09 wo. 30 okt di. 12 nov

Twinkle 10 wo. 27 nov di. 10 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

PRINT
Twinkle is het grootste onafhankelijke kennis- 

en informatieplatform over digital commerce 

in Nederland. De redactie besteedt dagelijks 

aandacht aan ontwikkelingen op het gebied 

van e-commerce, maar ook online betalen, 

logistiek, technologie en wetgeving. Via 

verschillende kanalen deelt Twinkle nieuws, 

ervaringen, tips, opinies, onderzoeken en 

analyses over verkopen via internet. Actueel 

en inspirerend.



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.

Aan het woord is Mike Koopmans, online 
marketeer bij Chrysal. Het bedrijf uit Naarden, 
sinds 2018 in handen van het Japanse OAT 
Agrio, telt honderden werknemers en is goed 
voor vele tientallen miljoenen euro’s omzet 
op jaarbasis. Chrysal beschikt over een 
netwerk van tien internationale kantoren 
en het heeft vijf productiefaciliteiten op vier 
continenten. Om zich internationaal goed te 
presenteren besloot Chrysal halverwege het 
vorige decennium een corporate website te 
bouwen die in verschillende talen en variaties 
beschikbaar moest komen. Uniform, maar 
ook tegemoetkomend aan lokale eisen en 
klantvoorkeuren. En gebruiksvriendelijk voor de 
verschillende doelgroepen van Crysal. Geen 
gemakkelijke opgave.

Het beste CMS voor Chrysal.com
“Op 12 mei 2016 stond ons eerste overleg 
gepland”, ziet Steven Heijtel terug in zijn 
agenda. “Chrysal besloot om het technische 
gedeelte van de nieuwe internationale website 
aan ons over te laten – ik werkte toen onder 
de naam Aubergine IT, inmiddels onderdeel 
van OrangeValley. We hebben de specifieke 
wensen geïnventariseerd en ons bewust 
gemaakt van de complexiteit, waarna we 
op zoek gingen naar het beste CMS voor 
Chrysal.com. Ik raadde Drupal 8 aan, dat 
toen net op de markt en heel vooruitstrevend 
was. Ik voorzag dat het een solide basis zou 
vormen om jaren op door te gaan, zonder 
grote migraties. Maar Drupal 8 was ook 

nog onbekend. We hebben de voor- en 
nadelen afgewogen en besloten om samen 
de uitdaging aan te gaan. Daar kwam de 
taaltechnische uitdaging bovenop; ik had nog 
nooit een site ontwikkeld die bijvoorbeeld ook 
in het Japans beschikbaar moest komen.”

Lokale vertaalslagen
Naar de wens van Chrysal kwam er een waaier 
aan versies van de corporate website, met 
variaties in niet alleen taal, maar ook inhoud. 
Het ene Spaanstalige land is immers het 
andere niet, schetst Koopmans: “Neem Ecuador 
en Colombia, daar spreken ze dezelfde taal, 
maar tussen die landen verschillen onder meer 
het productaanbod en de regelgeving. De ene 
pagina kun je zonder wijzigingen op de sites 
voor beide landen tonen, andere info moet 
je lokaliseren. De site maakt het mogelijk om 
content centraal op te slaan en laagdrempelig 
te gebruiken voor verschillende markten, maar 
ook om deze te laten overrulen door lokale 
content. Het maakt het beheer van de site veel 
makkelijker en efficiënter.”

Verkooppunten en vindbaarheid
Belangrijk bij de bouw van de nieuwe digitale 
etalage was ook dat de verschillende 
doelgroepen (bloemisten, kwekers en 
retailers) snel en eenvoudig Chrysals 
verkooppunten konden vinden, met de meest 
optimale customer experience. Koopmans 
over de zogenoemde where to buy-
functionaliteit: “Dankzij de integratie van een 
systeem van locatiegegevens en interactieve 
kaarten kunnen klanten in een paar klikken 
zien waar ze in de buurt terecht kunnen, overal 
ter wereld. Daarnaast is de site heel goed 
geoptimaliseerd voor zoekmachines, onder 
andere dankzij de effectieve structuur. Het 
helpt ons om de toenemende concurrentie het 
hoofd te bieden.”

Een nieuwe taal in drie weken
Een paar jaar na de livegang werd er een 
nieuwe functionaliteit toegevoegd aan de 
achterkant van Chrysal.com: een functie 
waarmee het vertaalproces in het CMS wordt 

Chrysal werkt aan duurzame relatie voor 

digitale bloei

Steven Heijtel, CTO van OrangeValley (links) en 
Mike Koopmans, online marketeer bij Crysal

Velen zullen ze herkennen: de zakjes voeding van Chrysal, zo’n beetje standaard 

geleverd bij een bos bloemen. Het Nederlandse bedrijf levert ook producten en 

diensten voor de professionele bloemenindustrie. Vanaf de oogst tot in de vaas, 

in ons land en ver daarbuiten. Voor zijn internationale corporate website ging de 

wereldmarktleider in zee met Steven Heijtel, CTO van OrangeValley. De complexe 

opdracht, onder andere door de verschillende doelgroepen en de gewenste 

veeltaligheid, bleek het begin van een jarenlange samenwerking. “Ik spar regelmatig 

met Steven en zijn collega’s bij OrangeValley om nieuwe digitale mogelijkheden voor 

Crysal te verkennen.”
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Dit artikel is tot stand gekomen in samenwerking met OrangeValley Group

geïntegreerd. Dat maakt het mogelijk om in 
één keer gestandaardiseerde exports naar een 
vertaalbureau te sturen. Na het vertaalwerk 
kunnen de bestanden ook weer in één keer 
worden geïmporteerd. Heijtel: “Het voorkomt 
dat er honderden losse pagina’s naar vertalers 
verstuurd worden, het gaat nu allemaal 
gebundeld. Deze oplossing maakt het voor 
vertaalbureaus mogelijk om met een groot 
team tegelijkertijd aan de site te werken. Zo 
kunnen we in drie weken een andere taal live 
zetten. Ik ben trots op die snelheid, maar ook op 
de duurzaamheid van de relatie met Chrysal. 
Merken helpen met hun online presence is 
veel meer dan een folder live zetten, wij blijven 
continu samen bezig. We zijn benieuwd hoe 
we nieuwe technieken als ChatGPT kunnen 
integreren om het vertaalproces voor Chrysal 
nog beter te maken.”

Geen ingrijpende migraties
In de afgelopen jaren kwam Chrysal.com 
onder andere in het Pools beschikbaar, ook 
kwam er een Engelstalige variant gericht op de 
Afrikaanse markt. Het CMS maakt het mogelijk 
om snel nieuwe talen toe te voegen, en toch 
blijft het mogelijk om de site centraal vanuit 

Nederland te beheren. Over die flexibiliteit 
en schaalbaarheid is Koopmans goed te 
spreken. “En de migraties hebben geen grote 
impact gehad.  We zijn min of meer geruisloos 
overgegaan op Drupal 9 en binnenkort zullen 
we verdergaan op Drupal 10, Technisch kunnen 
we door op de basis die is gelegd.”

Steven Heijtel, CTO OrangeValley

‘Merken helpen met hun 
online presence is veel meer 
dan een folder live zetten, wij 
blijven continu samen bezig’

OrangeValley Group
In de zeven jaar dat Heijtel werkt voor de 
wereldmarktleider in bloemenvoeding, is er 
een hoop gebeurd: Chrysal kwam in andere 
handen, er kwam een pandemie overheen 
en Heijtels bureau Aubergine IT voegde zich 
bij online marketingbureau OrangeValley uit 
Breukelen. Hij is nu de technische voorman 
(CTO) van de OrangeValley Group, waarmee 
voor klanten als Chrysal nieuwe deuren 
zijn geopend. “Voor mij was en is Steven 

het eerste aanspreekpunt, heel vertrouwd”, 
zegt Koopmans. “Samen zoeken we naar 
oplossingen om het vertaalproces nog sneller 
en efficiënter te maken, bijvoorbeeld door 
de integratie van Google Translate. Ook 
verkennen we de mogelijkheden van AI in de 
vorm van ChatGPT. Het is belangrijk om te 
sparren en door te ontwikkelen. Ondertussen 
kunnen we ook gebruik maken van de brede 
expertise bij OrangeValley, bijvoorbeeld op het 
gebied van SEO-optimalisatie, oplossingen 
voor het cookieless tijdperk, de implementatie 
van Google Analytics 4 et cetera. Dat is voor 
ons heel prettig.”

Chrysal Cares
Tot slot wijst Koopmans op het onderzoek dat 
Chrysal en OrangeValley doen naar de milieu-
impact van onder andere de hosting van de 
website. “Duurzaamheid is enorm belangrijk 
voor ons bedrijf, dat komt onder andere tot 
uitdrukking in ons duurzaamheidsprogramma 
Chrysal Cares. In ons streven naar een zero-
impact bloemenindustrie moeten we ook 
naar de CO2-voetafdruk van onze digitale 
activiteiten kijken. Ook voor dat soort zaken 
trekken we samen op.”
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De snelgroeiende omzetcijfers 
van het gelnagellakbedrijf 
spreken voor zich: Gelnagellak 
is gigantisch populair. Uiterlijke 

verzorging wordt steeds belangrijker 
gevonden, zelfs nu. Juíst nu, want vooral 
de verkoop van de Pink Gellac startersets 
heeft een flinke boost gekregen en blijkt 
ontzettend populair onder de doelgroep. 
Met zo’n starterset heeft de klant namelijk 
alles in huis om zelf eenvoudig prachtige 
gelnagellak aan te brengen, zodat een 
bezoek aan de nagelsalon niet meer nodig 
is. Doordat de consument meer en meer op 
de kosten let, wordt dit product dus gezien 
als een aantrekkelijk en voordelig alternatief.

Pink Gellac, de Nederlandse marktleider in gelnagellak, groeit flink over de grens. 
Wat maakt het bedrijf zo succesvol? Hoe ondersteunt fulfilmentbedrijf Monta hierin? 

Combinatie van fysiek en online
Ondanks het online succes van Pink Gellac, 
opent het ook nog steeds nieuwe winkels. Dit 
blijkt een zeer succesvolle combinatie voor 
het gelnagellakbedrijf. 

Sander Groenendijk, CFOO Pink Gellac: 
“Omnichannel werkt voor ons heel sterk. 
We gebruiken een goede mix van online 
en offlinekanalen voor onze doelgroep 
en hanteren overal dezelfde stijl. In eerste 
instantie zijn we gestart met enkel online 
verkopen. Na een tijd hebben we besloten 
ook fysieke winkels te openen. Dat bleek 
van grote positieve impact; Vaak wil de 
consument een kleur gelnagellak of een 

set eerst eens in het echt bekijken. Wat 
is de kleur, wat is de kwaliteit? Hoe ziet 
het resultaat eruit? Dit beleven ze in onze 
winkels.”

Edwin van der Ham, CEO Monta: “Naast 
het bevoorraden van de winkels van Pink 
Gellac regelen we ook de complete online 
orderverwerking. Bij Pink Gellac kan de 
consument tot 23:45 uur online bestellen 
om de bestelling vervolgens de dag erna al 
in huis te hebben. Dat vraagt dus om snelle 
orderverwerking, aangezien bij ons om 
00:00 uur de bezorgers op de stoep staan. 
Om voor Pink Gellac de verschillende potjes 
gellak snel te kunnen picken en verwerken 
hebben we voor deze klant een pick-
systeem op maat gemaakt, waardoor er 
heel efficiënt orders gepickt kunnen worden. 
Dit noemen we het ‘pick-to-light’ systeem, 
of in dit geval dan ‘Pink-to-light’ met een 
knipoog naar Pink Gellac.” Bij dit systeem 
staan alle varianten gelnagellak van Pink 
Gellac overzichtelijk op een display. Een 
brandend lampje op het display markeert 
de picklocatie die een orderpicker dient te 
bezoeken. Vervolgens wordt er met een cijfer 
op het display aangeduid hoeveel stuks er 
van die specifieke nagellak-kleur gepickt 
moeten worden. Een zeer nauwkeurige en 
snelle manier van orderpicken. 

Kleurrijke toekomst
Groenendijk: “Monta is sinds jaren onze 
fulfilment partner waar we samen onze groei 
mee realiseren. Alles draait bij Pink Gellac 
om het geven van de ultieme klantervaring 
van onze producten aan onze klanten. Het 
afgelopen jaar hebben we onze gehele 
website en onze branding vernieuwd en 

KLEURRIJKE 
TOEKOMST

The road to success: 
Pink Gellac x Monta 
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Dit artikel is tot stand gekomen in samenwerking met Monta

inmiddels hebben we 6 Brandstores. 
De eerste Brandstore over de grens in 
Antwerpen is vorig jaar geopend en de 
meest recente opening is Amsterdam. 
Diverse openingen gaan de komende 
maanden volgen. Hiernaast zijn we diverse 
kanalen, zoals onze eigen websites, 
internationaal aan het uitrollen.” 

“We zijn een echt omnichannel bedrijf dat 
snel internationaal aan het groeien is en 
dat geeft operationeel gezien de nodige 
uitdagingen. Key in de route naar succes 
hierin is dat het logistieke proces op orde 

is en blijft. We hebben met Monta een stip 
op de horizon geformuleerd en trekken 
hierin als business partners gezamenlijk 
op. Daarin is de flexibiliteit die Monta ons 
biedt, voor ons enorm belangrijk. Enorm 
pragmatisch, korte lijnen, denken in 
oplossingen, samen End-to-End processen 
professionaliseren in duidelijke afspraken 
en “Lean” meeting-structuren. Een hele fijne 
samenwerking!”, aldus Groenendijk. 

Groeien over de grens
Waarom is dit het moment om 
internationaal te groeien? Groenendijk is 

stellig: “Ook over de grens merken we een 
toenemende vraag naar onze producten. 
Een grote markt is Duitsland, echter 
maakt het voor de Duitse consument 
een groot verschil wanneer je een 
Duitse webshop hebt en je producten 
kunt verzenden vanuit het land zelf. 
Dat voelt voor een Duitse consument 
nu eenmaal een stuk vertrouwder. 
Daarnaast zijn de doorlooptijden korter, 
dat telt vanzelfsprekend ook mee. Om die 
reden hebben we besloten om met onze 
fulfilmentpartner Monta de stap over de 
grens te zetten”. 

Van der Ham reageert: “In 2013 werd PG 
onze klant. Wij hebben Pink Gellac zien 
groeien van kleine speler tot marktleider in 
Nederland. Het is fijn dat we met Monta nu 
in Duitsland zitten en dus ook onze klanten 
die flexibiliteit en mogelijkheid kunnen 
bieden om vanuit Duitsland te verzenden 
- en eventuele retouren in ontvangst 
kunnen nemen. Bij een klant als Pink Gellac 
is het duidelijk dat de stap over de grens 
uiteindelijk zal leiden tot een boost in online 
bestellingen. We verwachten dat ze de 
Duitse markt op zijn kop gaan zetten. Als wij 
daarin een bijdrage kunnen leveren is dat 
natuurlijk fantastisch.“
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The Good Roll is een bedrijf met een 
bijzondere missie. Schellekens en 
zijn team proberen de wereld een 
beetje mooier te maken met een 
alledaags product: toiletpapier. 

Vijftig procent van de netto winst doneert het 
bedrijf aan de bouw van toiletten in Afrika. 
‘We zijn daar zes jaar geleden mee begonnen 
– destijds met gerecycled papier. Momenteel 
zitten we in een transitie naar een alternatief 
dat nog duurzamer is, namelijk wc-papier 
van bamboe. Bamboe groeit dertig keer 
sneller dan een boom en neemt 35 procent 
meer co2 op. We zijn nu bezig om het eerste 
fairtrade toiletpapier ter wereld te worden. Dat 
maken we samen met boeren uit onze eigen 
community, in Ghana.’

Opportune markt
Om de wereld beter te maken, wil The Good 
Roll ook als bedrijf groeien. De wc-rollen zijn 
al langer te koop via de eigen webshop, en 
liggen in (online) supermarkten als Picnic, 
Crisp en Jumbo. Nu rolt het wc-papier ook 
uit in andere landen, waaronder het VK en 
België. Om dat te financieren leunt Schellekens 
geregeld op zijn betaalprovider Mollie. 

‘The Good Roll begeeft zich in een erg 
opportune markt, waarin veel wisselingen 
voorkomen en zich heel plotseling kansen 
kunnen voordoen. Wanneer je zoals wij een 
kleine speler bent en zo’n grote kans doet zich 

‘Een snelgroeiend 
bedrijf moet iedere 

kans kunnen pakken’
HOE THE GOOD ROLL
IEDERE MARKTKANS 
WEET TE BENUTTEN
Stel: je bedrijf krijgt nu de kans om ineens snel te groeien. 
Toegang tot een snelle en flexibele financiering is dan 
cruciaal. The Good Roll kreeg recent tot twee keer toe 
een grote kans om snel te groeien, waarbij een snelle 
liquiditeitsinjectie nodig was, vertelt mede-oprichter Melle 
Schellekens. ‘Beide keren was het binnen 48 uur geregeld.’
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voor, dan moet je snel kunnen schakelen.’ 
Zo kreeg Schellekens recent ineens de kans 
om zijn wc-rollen bij Asda supermarkten te 
verkopen, in Engeland. ‘Normaal gesproken 
duurt het heel lang voor je bij zo’n keten live 
kunt, maar het ging hier ineens heel erg snel.’ 
Dat had twee gevolgen: ineens moest er een 
grote voorraad wc-papier klaar staan, en 
tegelijkertijd moest die kans benut worden om 
in Engeland met een marketingcampagne de 
eigen webshop te laten groeien. Er was dus 
heel snel een financiering nodig.

‘Dit zijn kansen die je op de lange termijn 
helpen om te komen tot stabiele groei. Als 
snelgroeiende onderneming moet je die 
kansen pakken wanneer ze zich voordoen.’ 
Een lening afsluiten via de traditionele wegen 

grijpen, te innoveren, en een stap voor te blijven 
op de concurrentie. Schellekens: ‘Dat maakt 
Mollie Capital in mijn optiek heel aantrekkelijk.’

‘Als onze klanten groeien, dan groeien wij 
ook’, verklaart Anouschka Eleveld, Customer 
Succes Manager bij Mollie. ‘Dus daar willen 
we graag aan bijdragen. Met Mollie Capital 
maken we het bedrijven mogelijk om op een 
heel snelle en flexibele manier financiering te 
krijgen, zodat ze direct verder kunnen groeien. 
Als financiële dienstverlener beschikken wij 
over veel data, denk aan transactiedata en 
omzet, waarmee we een risicoprofiel kunnen 
opstellen. Daarom kunnen we binnen 24 uur al 
een offerte aanleveren voor een financiering, 
waar dat bij een bank of investeerder vaak 
een tijdrovend traject is.’

Extra liquiditeit
Interessant aan Mollie Capital voor bedrijven 
zoals The Good Roll is dat je precies weet waar 
je aan toe bent. Je betaalt een eenmalige fee, 
zonder rentepercentages – ongeacht hoe lang 
je over de terugbetaling doet. De terugbetaling 
gebeurt op basis van een vast percentage 
dat dagelijks wordt ingehouden op de omzet. 
Eleveld: ‘Deze financieringsvorm is bijzonder 
tijdgevoelig en wordt vaak toegepast voor 
specifieke projecten. Dat biedt kansen die 
directe voordelen met zich meebrengen, 
zoals het ondersteunen van specifieke 
marketingacties of het aanvullen van 
voorraden om de verkoop te stimuleren. Mollie 
Capital maakt het proces eenvoudiger door 
een offerte aan te bieden met een eenmalige 
vergoeding, waardoor je gemakkelijker kunt 
beslissen of de financiering de investering 
waard is.’

Het feit dat Mollie niet alleen als financier 
optreedt, maar ook als je betaalprovider, 
geeft een extra gevoel van veiligheid bij de 
lening, vertelt Schellekens van The Good Roll. 
‘Zij zien je cashflow, weten wat erin komt en 
eruit gaat. Het is een relatief veilige lening 
voor beide partijen. Dat werkt voor ons als The 
Good Roll heel goed. We zouden deze vorm 
van financiering ook kunnen overwegen bij 
projecten waarbij het niet per se snel-snel 
moet. Als er weer extra liquiditeit nodig is dan 
zullen we zeker aan Mollie Capital denken. 
We hebben in het verleden ook weleens 
met een andere partij gewerkt die volgens 
hetzelfde principe werkt, maar Mollie is by 
far het snelst. Beide keren was het binnen 48 
uur geregeld. En dat is bij dit soort leningen 
het belangrijkste. Het voelt bijna als een 
traditionele bankervaring, maar dan moderner 
- en heel veel sneller.’

duurt dan te lang. ‘En sommige leningen 
zetten je best wel onder water. Dan moet je 
bijvoorbeeld machines als onderpand geven. 
Zeker als snel groeiend bedrijf heb je niet altijd 
de ruimte om voor zo’n onderpand te tekenen, 
want die machines kunnen bijvoorbeeld al 
vast zitten bij een andere lening of investering.’ 

Snel en flexibel
Dat is het moment waarop Mollie Capital in 
beeld kwam, de snelle bedrijfsfinanciering 
van Mollie. Daarmee biedt de financiële 
dienstverlener haar klanten de mogelijkheid om 
nagenoeg onmiddellijk te kunnen investeren in 
voorraad, marketing, technologie of uitbreiding, 
zonder de operationele cashflow te belasten. 
Zeker voor e-commerce bedrijven is dit een 
ideale oplossing om direct kansen te kunnen 
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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



Twinkle belicht de verschillende facetten van 
digital commerce voor directeuren, managers 
en andere professionals in de markt. Twinkle 
bereikt ondernemers, toeleveranciers en 
beïnvloeders. Alle leden en businesspartners 
van Thuiswinkel.org ontvangen Twinkle bij 
hun lidmaatschap.
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ONLINE www.twinklemagazine.nl

110.000
unieke 

bezoekers  
per maand

13.500
oplage 

nieuwsbrief
(gemiddeld 2023)

200.000
pageviews  
per maand

(gemiddeld 2023)

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

€ 1.500,- 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

€ 1.250,- 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
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Vacatures voor e-commerce professionals
Standaard vacature plaatsing (60 dagen) € 350,-

Top vacature € 435,-

vacatures.ecommerce.nl

VACATURES

Uitgever
BBP Media
Peter van Balsfoort
Beneluxlaan 2c 
3446 GR 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

28 maart 2024 - Huis ter Duin, Noordwijk
shoppingawards.nl

RETAIL MEDIA EVENT
mei 2024
retailmediaevent.nl

17 september 2024 - Mereveld, Utrecht
crossborderevent.nl

10 oktober 2024 - DeFabrique, Utrecht
shoppingtoday.nl

EVENTS

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


