THE CONVERGENCE BLUEPRINT

Van Content naar Commerce:
Het Frankwatching Model

Waarom mediamerken en B2B-communities nu
moeten evolueren naar geintegreerde
transactieplatforms.

Oktober 2023 | Een strategisch playbook voor Nederlandse CMQ’s en Uitgevers
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DE BUSINESS CASE & DE URGENTIE

Transactie overstijgt bereik: Hoe commerce-integratie €2M
extra omzet genereert in een veranderend privacy-landschap.

De Dood van het
€7M ‘Advertentie-Alleen’ Model

€6,5M [ -0 R |

|

« Strikte Toestemmingsvoorkeuren: Gebruikers
klikken massaal op ‘Alles afwijzen’. Zonder first-
party data droogt de advertentiefunnel op.

+€0,3M

€5M

€4,5M

Omzet in Miljoenen

* Einde van 3rd-Party Tracking: Analytische cookies
verliezen hun waarde. Communities zijn onbenut
kapitaal dat beschermd moet worden via eigen
platformen.

€4M

" De evolutie bewijst: eigenaarschap van de ]

Basis Ad Revenue Premium High-Ticket B2B Tools & Geintegreerde transactie is de enige garantie voor continuiteit.

(Historisch)  Academy/Opleidingen Events Consultancy Content-Commerce
Omzet
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HET FRAMEWORK

De Content-Commerce Convergentie: Een 5-Stappen Vliegwiel

Stap 5: Cross-Sell Engine

Converteer lezers naar kopers,
en kopers naar advocates.

Stap 1: Community Audit

Identificeer koopintentie, niet
slechts leesgedrag.

Stap 4: Pricing Strategie

Transitioneer van gratis bereik
naar premium lock-in.

Matgh cnntéﬁt-autnriteit "r-net
high-margin producten
(opleidingen, events).

Stap 2: Product-Market Fit

Stap 3: Platform Integratie

voor een naadloze experience.

Bouw de technische infrastructuur

Dit is geen lineaire funnel, maar een gesloten ecosysteem. Elke geregistreerde transactie verrijkt het

klantprofiel, wat leidt tot betere, gepersonaliseerde content in de volgende cyclus.
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STAP 18 2: AUDIT & PRODUCT-MARKET FIT

Van ‘Lezers’' naar ‘Kopers’: Match uw redactionele
pijlers met de juiste commerce vehicles.

A

-

o
(e

Brand Builders Commerce Core
) e Gratis nieuwsbrieven Opleidingen (Academy)
2 e Opinie & Analyse Premium Events
> e Podcasts B2B Consultancy
o3 SaaS Tools
E (Gebruiken als lead-gen) (De Groeimotor)
.E '
= Commodity Traffic Traps
S  Gesponsorde artikelen o Affiliate links
9 e Banner ads e Branded whitepapers
4
(Vermijden / Uitfaseren) (Tactisch inzetten)
i —
Laag Content Autoriteit & Lock-in Hoog

Stop met het verkopen van andermans producten. Identificeer waar uw redactie
de onbetwiste expert is, en bouw daar eigen, schaalbare diensten omheen.
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STAP 3: PLATFORM INTEGRATIE

De Technische Infrastructuur: Creéer een frictieloze

Content-to-Commerce architectuur.

User Interface & Content
Artikelen, Podcasts, Achtergrondverhalen.
(Focus op engagement).

Identity & Access
Paywalls, Single Sign-On,
Toestemmingsvoorkeuren.

First-Party Data Lake
Klantprofielen, gedragsdata, aankoophistorie.

Stripe Case Details &ﬁ

» Naadloze Verwerking:
Implementeer ‘__stripe_mid' (1
jaar looptijd) en ‘__stripe_sid’
(1 uur looptijd) voor
frictieloze betalingsverwerking
en directe conversie binnen
het artikel.

= Veiligheid & Vertrouwen:
Identificeer devices proactief
voor fraudepreventie zonder
de gebruikerservaring te
verstoren. Stuur de lezer
nooit weg naar een extern
domein.
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STAP 4: PRICING STRATEGIE Academy, B2B Consultancy

Doel: Winstmaximalisatie.

De Freemium'tO'Premium Tra p: (~1-2% conversie, 80% van de marge)
Waarde maximaliseren zonder Trede 4

: : - Owned Products
de community te breken. =i e (High-Ticket)

Trede 3

Analyses, Podcasts. Pt - Paid Subscription

Doel: First-party data.  ,# =
(~25% conversie) / (Low-Ticket)

Trede 2
Nieuws & Opinie. -2 Geregistreerd
Doel: Berelk & SEO. 7

(100% van audience) ¢ (Data-ruil)

Trede 1

Open Access
(Gratis)

Strategische regel: Introduceer betaalde producten nooit ten koste van de core gratis content.
De community is de acquisitiemotor; de commerce-laag is de winstpakker.
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STAP 5: DE CROSS-SELL ENGINE

Gedragsgedreven Acquisitie:
Hoe content-consumptie  Fased: Advocacy

automatiszh leidt tot commerce.

Fase 3: Conversion

|
[ User completes course. ] |

Fase 2: Nurturing

Trigger: Receives B2B
referral tools to onboard
corporate team.

Fase 1: Discovery

[ User buys webinar. ]

§ - Trigger: Post-purchase
User listens to 3 podcast ] sequence upsells a €1.500
' episodes. Academy course. )
| Userreads ~ Smart Triggers verhogen
| “Achtergrondverhaal”. J Trigger: Dynamic paywall de conversieratio van
T ——— offers a €49 webinar on cnment'paar'cnm'ﬁeme
Trigger: In-article prompt to the same topic. met gemiddeld 340 _f&
download related template vergeleken met statische
(captures email). banner advertenties.
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NEDERLANDSE MARKTCONTEXT

Benchmarks: Hoe leidende B2B platformen hun
autoriteit commercialiseren.

Dimensies Emerce

MT/Sprout

Marketingfacts

Het Optimale
Model

Primaire Revenue Events / Ads

Subscriptions /

Ads / Partnerships

Eigen High-Ticket

Driver Community Producten
Commerce (g:;‘::iﬁsiglgn Hoog Laag Naadloos
Integratie platforms) (Geintegreerd) (Traditioneel) (Stripe in-article)
: .| Transactie-geba- | Profiel/Netwerk- Ecosysteem
Community Lock-In A gebaseerd Open access Laciiin
Gemiddelde €1.500+
Ticket Size €500 - €1000 €150 - €500 < €100 (Academy/B2B)

De winnaars in de markt maken de transit
verkopen (eigen producten).

e van aandacht verkopen (advertenties) naar oplossingen
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REVENUE MIX OPTIMALISATIE

De Transitie-Wiskunde: Evolutie naar de ideale,
robuuste omzetverhouding.

= Advertising Slate-Navy = Affiliate/Partner Emerald = Eigen Producten

o, - .l [ | HDgE' Marge.-"
Hoog Risico / | Volledige Controle
Hoge Afhankelijkheid 115% 1
T [ 11008 20%
45%
70%
20% |
]
Jaar 1 Jaar 2 Jaar 3
(Status Quo) (De Transitie) (Het Commerce Ecosysteem)
L] L]
Verminder de afhankelijkheid van fluctuerende CPM’s en onvoorspelbare third-party netwerken. Het doel is
een mix waarbij eigen first-party producten de vaste operationele kosten ruimschoots dekken.
Ll L]
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DO’S AND DON'TS

De Valkuilen van Commercialisatie: Balanceren tussen

onafhankelijkheid en conversie.

e

Behoud van Credibility (Do’s)

-

Trek een harde grens tussen onafhankelijke
redactie en commerciéle producten.

\

~

J/

p
Wees transparant: label eigen producten net
zo duidelijk als externe partnerships.

\

\

Commerce Fouten (Don’ts)

.

\

Redactionele artikelen misbruiken als verkapte
sales-pitches (vernietigt brand equity).

.

J

p
Blijf investeren in high-quality, gratis top-of-
funnel content (Opinie, Podcasts).

\

J

\.

Te snel, te agressief paywalls inzetten op
commodity nieuws (drijft verkeer naar
concurrenten).

J

I"

\

N\

Een gefragmenteerde user experience creéren
met matige third-party webshops.

Autoriteit is het product dat de hoogste marges rechtvaardigt. Zodra de lezer de objectiviteit in

twijfel trekt, stort de commerce-business case in.

frank.news



HET ORGANISATIEMODEL

Structuur volgt Strategie: Hoe u redactionele
en commerciéle teams scheidt én integreert.

De Redactie
(De Kerk)

Focus: Kwaliteit, SEQ,
Aandacht, Onafhankelijkheid.

Rollen; Auteurs, Podcast hosts,
Hoofdredactie.

Uitgever / Algemeen Directeur

Growth & Data Squad

Focus: Platform integratie,
Conversie-optimalisatie,
First-party data profielen.

Het Commerce Team
(De Staat)

Focus: Productontwikkeling,
Sales, Yield, Academy.

Rollen: Programmamakers,
Sales executives.
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BUDGET RICHTLIJNEN & INVESTERING
De Investeringscurve: Kapitaalallocatie per groeifase voor maximale ROI.

Fase 1: De Pilot (Maand 1-3)

Focus: Tech audit, eerste product-market fit (1 masterclass).

60% Platform/Tech 30% Team 10% Marketing

Fase 2: Bouwen & Integreren (Maand 4-9)
Focus: Uitbreiding aanbod, automatisering van cross-sell triggers.

40% Platform/Tech 40% Team 20% Marketing

Fase 3: Schalen (Maand 10+)

Focus: Acquisitie first-party data, opschalen Academy/Events.

15% Platform/Tech 35% Team

Financiéle Notitie: Reken op een eenmalige CAPEX-investering in piatform-architectuur (Stripe/SSO setup),
gevolgd door een OPEX-model dat proportioneel meegroeit met de commerce-omzet.
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KPI DASHBOARD & UNIT ECONOMICS
Sturen op Waarde: De nieuwe metrieken voor een

winstgevend ecosysteem.

Customer Lifetime Value Content-to-Commerce Average Revenue Per
(CLV) Conversion Rate User (ARPU)

% 3x Groel
€1.500+~ || >3,0% ~ X Groeil
Wat levert een geconverteerde Percentage ingelogde lezers dat De totale gemengde omzet
lezer op over 3 jaar? (via cross- een betaald first-party product gedeeld door de actieve ingelogde
sells). aanschaft. community base.

Oude KPI: Pagiraweergaves Oude KPI: Gliek—FhroughRate Oude KPI: Ad—neldper3000
{Pageviews} {ETR)op bapners impressies{RPM)

Een commerce-ecosysteem vereist dat de gehele organisatie begrijpt dat first-party loyaliteit (retentie)
financieel zwaarder weegt dan viraal, eenmalig bereik.
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IMPLEMENTATIE ROADMAP (MAAND 1-6)

Van Visie naar Executie: Het 6-maanden
actieplan naar de eerste commerce-omzet.

‘ Maand 1 ‘ Maand 2 Maand 3 Maand 4 Maand 5 Maand 6

Audit & Blueprint Definitie van de top 3 High-Margin
(Strategie) commerce proposities.

Platform & Data Lancering van Single Sign-On (SSO)
Foundation (Tech) en Stripe betaal-infrastructuur.

: - Eerste livegang premium Academy
Soft Launch Pilot (Operatie) product aan meest loyale 10% lezers.

Data Analyse & Optimalisatie A/B testen van dynamische in-

(Growth) article cross-sell triggers.
i e

Scale & Automate (Operatie)

Commerciele uitrol naar
de gehele community

base met
geautomatiseerde funnels.
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SAMENVATTING & ACTIEPLAN

De Transformatie Start Vandaag.

Urgentie: Zonder first-party commerce verliest u de
strijd tegen cookie-deprecatie en dalende ad-yields.

Product-Market Fit: Verkoop oplossingen
(Opleidingen/Events) die bouwen op uw onbetwiste
redactionele autoriteit.

Techniek: Commerce moet frictieloos binnen het
eigen platform (in-article betalingen) plaatsvinden.

Organisatie: Bouw een gedeelde ‘Growth & Data’ hub

tussen onafhankelijke redactie en het commerciéle team.

O W -

Financien: Optimaliseer de revenue mix naar >60%
eigen first-party producten binnen 3 jaar.

De Eerste 3 Stappen voor Morgen

- |

.. Exporteer uw top 50 best presterende
‘Achtergrondverhalen’ en match deze
met 3 mogelijke premium B2B-diensten. |

2. Plan een technische audit in om de
huidige afthankelijkheid van third-party
(advertentie)cookies bloot te leggen.

.. Bepaal het benodigde CAPEX budget

voor een geintegreerde transactielaag
(identiteit & betaling).
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