Podcast Advertising Meetbaarheid Playbook 2026

Van ‘black box' budget naar data-gedreven performance kanaal.
Een strategische blauwdruk voor Nederlandse CMOQO's en senior marketeers.
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De markt explodeert, maar attributie blijft achter

De Groei De Complicatie

$2,67

Mlljard

Verwachte advertentle omzet > Ed ¢ } Het Risico
w | wereldwijd in 2026. ZondsdBkkenddittn
B blijft podcast een 'black
\P" Het Probleem hox'. Marktaandeel lekt
Podcasts worden ten _ weg naar concurrenten
onrechte beoordeeld als | die de incrementele

display-advertising. . waarde wel meten.
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De Paradigmaverschuiving: IAB Tech Lab v2.3 Standaarden

Laag 1: Download Metrics Laag 2: Bereiksmeting (Reach) Laag 3: Interactiemeting

Strikte 60-seconden of 50%- Deduplicatie per uniek Activeert enkel bij een harde call-

regel. Elimineert accidentele apparaat-ID over 30 dagen. to-action (unieke URL, promo-code).

clicks en ‘preview'-vervuiling. Cross-device luisteren telt nu Passieve exposure wordt strikt
als één unieke luisteraar. gescheiden als ‘impression’.

Key Takeaway: Einde van eigen platform-definities.
Echte vergelijkbaarheid tussen Spotify, Apple en YouTube.




Waarom ‘Last-Click’ uw podcastkanaal systematisch onderwaardeert

De Last=Click Fallacy

De Multi-Touch Reality

Podcast (Eerste Touchpoint)

40%

Search

Social Ad
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Social Ad

Conversie

Podcast functioneert als
eerste of tweede touchpoint
in succesvolle journeys.

Hogere LTV

Klanten met podcast als
eerste touchpoint hebben een
2,3x hogere Lifetime Value.

De Fout

Afrekenen op directe clicks
resulteert in de onterechte
conclusie dat het kanaal

zacht'is.
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Het Measurement Framework: Een 4-Staps Architectuur

g

e Implementatie van IAB-standaarden. ww“i » Unieke URL's, custom promo-
» Hosting-platform data zuiveren. 0'/ codes en UTM-parameters.

:O\\\ 1. Bereik & Kwalificatie Vi ,s"o 2. Tracking-Infrastructuur

A\

:

I/
? 4. Conversie & Attributie /\/ 3. Engagement Metrics

 CRM-integratie, split-testing en P\ » Branded search lift en
@ iIncrementality berekening. survey-based brand lift.

<.

[ Van passief luisteren naar gesloten-lus attributie W




Stap 1 & 2: Bereik en Infrastructuur Setup

Luisteraar

>
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Unieke URLSs:

Gekoppeld via custom
campaign parameters.

—— — -

e

Apparaat / Platform
(Spotify, Apple)

Custom Promo Codes:
Niet-deelbaar of
tijdsgebonden

\ (voorkomt lekkage).

it

|URLI
X

Typt Unieke URL in

(merknaam.nl/podcastnaam)

S

Gebruikt Custom Promo

Code bij check-out

e — —"

Deduplicatie (IAB v2.3):
Voorkomt dubbeltelling

tussen app en web.

Google Analytics 4 /
CRM Dashboard

(Deduplicatie via
UTMs)

"I,IEI{'_:._]_I_:L!_I]_E Gebruik geern

generieke pbit.ly links In de
shownotes zonder UTV
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Stap 3 & 4: Engagement & Incrementele Conversie

De Split-Test

'ﬂ

De Golden Standard

Draai de campagne in 50% van de

50%
Q. Merknaam
Testgroep
(Blootgesteld aan f
campagne) Incrementele
\
___,:_-"[:-"“:-:] _,,--f_;-_ Q. Merknaam
E _-f|_;é-' f‘ = . Controlegroep
- N (Baseline)

doelmarkt (geo-targeted of specifieke
niches). Gebruik de overige 50% als
controlegroep om de baseline sales te
meten.

{ Branded Search Lift i

Luisteraars klikken niet direct, ze zoeken
later. Een stijging van 20-40% in
merkzoekopdrachten is de benchmark
tijdens kwalitatieve campagnes.

(Post-Listen Tracking

. Koppel ‘podcast exposure’ als custom
property in systemen zoals HubSpot of

Marketo.
frank.news




Nederlandse Marktcontext & De Regels van Creatie

Host-Read Pre-Produced

(Aanbeveling ingesproken door presentator) (Klassieke radiospots in podcasts)

Lager, resulteert in een aanzienlijk

Waardering | +31% hoger dan gemiddeld. hogere skip-rate

Effectiviteit Zeer hoog. Wordt ervaren als Enkel rendabel bij campagnes met
content, niet als interruptie. massaal, landelijk bereik.
: Ad fatigue. Advies: ververs de Breekt de intimiteit van de
Valkuil / . . :
invalshoek elke 3-4 afleveringen. luisterervaring.
v!/  De Gouden Regel voor 2026: Culturele fit boven schaal. W

':Oi Niche B2B alignment (bijv. 8.000 marketing directors) is superieur aan een
= generalistische podcast met 200.000 luisteraars.




Het Tool-Landschap 2026

Koppelt de uiteindelijke LTV

HubSpot, aan de initiéle podcast lead

Laag 4: CRM & Omnichannel —| S Salesforce,

Opvang van UTMs en
branded search volume

Laag 3: Web Analytics

Laag 2: Ad-Serving &

Pixel Tracking Koppelt luisteraars aan

websitebezoek via

IP/Device graph
Laag 1: Audiometing —|

& Verificatie oo Verifieert de ruwe

IAB downloads

Voetnoot: Zorg voor een native APl-integratie tussen Laag 2 en Laag 4 voor een volledig sluitende ROI frank.news




Budgettering, Benchmarks & ROIl-verwachting

. v

Media Buying

€18 - €35

(Gemiddelde CPM in NL)

» Kosten: €2.000 - €15.000
per aflevering.

3 tot 7 keer duurder dan
standaard display ads.

)
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Measurement
& Tech

€500 - €3.000

(Infrastructuur per maand)

» Licenties voor tracking
tools en ad-servers.

- A/B Testing: Reserveer
altijd 15% van het budget
voor de controlegroep.

~
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De ROI
Rechtvaardiging

2,3X

Hogere LTV)

* De premium CPM is zeer
rendabel mits gemeten via
multi-touch attributie.

» Hogere audiokwaliteit en
aandachtsspanne
rechtvaardigen de prijs.
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Het KPI Dashboard: Stuur op de juiste metrics

P e, e — — : =

Podcast Performance Command Center

7 N (7 = )
Total Unique Reach (IAB v2.3): Cost Per Acquisition (CPA): Branded Search Lift: /\h/\,_A
42.500 €45,50 +28%
i ey 7N )
(7 ™ (7 ?w
Engagement (Completion Rate: 78% | Skip Rate: 12%) Promo Code Redemptions: 450
12% 450
& I I I I I
"-«.IL ..-'_‘_. "-\."" I’
s )
Incrementele Website Traffic
@ Podcast Drop Day 1 @ Podcast Drop Day 2 = ¥ = =,

Inzicht:

Rapporteer altijd gelaagd. Directe
respons (codes), indirecte interesse

| i Mon Uk ed L0 il = <l Sun al Tue |1 (search lift), en omzetimpact (conversie).
W m
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Do’s & Don'ts voor Data-Driven Podcasting

Goud (Do’s)

Alleen meten op bruto downloads zonder
het IAB 60-seconden filter toe te passen.

A

Altijd een controlegroep inrichten om de
werkelijke incrementele lift te bewijzen.

Campagnes afrekenen op strikte

‘Last-Click’ ROAS (dit doodt het kanaal).

De host actief betrekken bij de creatie
(authentieke fit resulteert in hogere ROI).

Y

Campagnes lanceren zonder een
gedetailleerde ‘baseline’ meting in de weken
Yololr:|

UTM:-infrastructuur en API-koppelingen
rigoureus testen voor de eerste publicatie.

r_

.

Volledig leunen op dynamische pre-rolls
zonder integratie van de podcast host.

h

Podcast strategisch inzetten als de
krachtigste ‘mid-funnel engine’ voor

performance kanalen.



Implementatie Roadmap: De 4-Weken Sprint

Week 1

Week 2

Week 3

Week 4

”

Attributiemodellen

r

UTMs genereren &

”

",

Data / Search lift analyseren
Analvti auditen & Baseline Chartable/Podsights & Code-redemptions
halytics vastleggen configureren mappen aan CPA

Media Podcast selectie obv Sﬁggg::tgﬁr;ngeggrs
Buying audience alignment TG

' x Variatie script
Creatie Briefing schrijven Spots opnemen & schrijven voor

voor host-read

goedkeuren

L

volgende iteratie

"’
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Samenvatting: Van Black Box naar Performance Kanaal

1. 1AB v2.3 is de standaard

Accepteer geen campagnerapportages
meer buiten deze meetkaders.

2. Multi-touch is verplicht

Stop met last-click voor audio;
het negeert de 2,3x hogere Lifetime Value.

3. Niche & Host-read wint o

Audience alignment en vertrouwen leveren
V Cj 4. Zoekverkeer is uw proxy
. : 7 Een stijging van 20-40% in branded search

de hoogste incrementele lift (tot +31%).
i IS het primaire signaal van engagement.

5. Drie-lagen attributie t\ l

Combineer altijd direct (codes), indirect >
(search lift) en incrementeel (controlegroep). J e
frank.news




Actieplan: De 3 Stappen voor Volgende Week

1. Voer een Attributie-Audit uit

Vraag uw data-team welk attributiemodel momenteel wordt gebruikt voor audio, en
definieer de roadmap naar multi-touch.

2. Selecteer de Core Toolstack

Evalueer ad-tracking software (zoals Podsights of Chartable) voor integratie met uw
huidige CRM en Google Analytics 4.

3. Ontwerp de Pilot (Split-Test)

Kies één high-alignment niche podcast voor een 4-weken testrun met exact de helft
van de doelmarkt als controlegroep.

S

Podcasting is niet onmeetbaar. Het werd alleen verkeerd genm




