Het playbook voor CMO’s om de CFO te overtuigen met waterdichte attributie en autoriteit.

Strategische

Ko Investering

OSl

Contentmarketing 2026: Van
Kostenpost naar Aantoonbare ROl

Zonder heldere attributiedata is contentmarketing een blinde viek. In 2026 overleven
alleen merken die volume inwisselen voor autoriteit en meetbare business impact.




De ‘Last-Click’ lllusie verbergt de werkelijke
waarde van content.

Content levert 3x meer leads

op tegen 62% lagere kosten.

(Bron: Thunderbit)

De Attributie-Kloof
De Werkelijke Klantreis Wat het Dashboard Ziet

n L
100% Credit
De Paradox De Fout in het Systeem Het Gevolg
Content werkt uitstekend in de vroege en In 90% van de Nederlandse bedrijven De CFO ziet content als een onmeetbare
middenfase van de klantreis, maar het krijgt de 'Sales Call' of de allerlaatste klik kostenpost in plaats van de drijvende
rendement is onzichtbaar in traditionele 100% van de credit. kracht achter conversie.

performance-modellen.
frank.news



Al devalueert volume. Autoriteit is de nieuwe valuta.

Business Impact

De Al-Tsunami

Generatieve Al maakt massaproductie
triviaal. Meer blogs publiceren is een
verouderde strategie die leidt tot
onzichtbaarheid in de ruis.

De Al-Paradox Curve
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Tijdlijn (2023 - 2026)

De GEO/SGE Shift

Zoekmachines transformeren naar
Generative Engine Optimization. Al-
systemen citeren alleen content met
bewezen autoriteit en origineel onderzoek.

Content Volume (gedreven door Al)

Het Autoriteits-Punt

Waarde van Generieke Informatie

De Strategische Imperatief

Van kennis delen (gemakkelijk te

kopiéren) naar bouwen aan meetbare
autoriteit en vertrouwen (schaars en |
waardevol). |

frank.news




Het 2026 Content ROl Framework

Een strak 4-stappenplan om de black-box te transformeren
in een transparante ROI-motor.

Doelstellingen
& KPI's

Elimineer vanity
metrics. Definieer
brand impact vs.
business impact.

Data-
infrastructuur

Koppel web-analytics
aan CRM.
Implementeer multi-
touch attributie.

Analyse &
Optimalisatie

ldentificeer de 20%
content die 80% van
de waarde levert via
‘content assists’.

CFO-
Communicatie

Vertaal data naar harde
business metrics:
pipeline invioed en

payback periods.

frank.news



Elimineer ‘Vanity Metrics'.
Stuur op wat de bottom-line raakt.

A
©

S Q1: Branded Search Q2: Deep Engagement

=

- Groei in zoekvolume naar merknaam. Tijd op pagina, scroll-diepte. Bewijst dat
< Bewijst effectieve opbouw van autoriteit. de content daadwerkelijk wordt gelezen.
m

o

E Q3: Marketing-Sourced Pipeline Q4: Funnel Velocity & Win Rates
a Aantal leads en potentiéle omzet direct Conversie-snelheid en het percentage

E en indirect gegenereerd door content. gewonnen deals met content-interacties.
3

m

Leading Indicators Lagging Indicators

“We measure marketing success across two portfolios: business impact and

brand impact... Marketing has to take a bottom-line view.”
- Sumit Virmani, CMO, Infosys

frank.news



Transformeer de infrastructuur:
Van Last-Click naar Multi-Touch.

De Heilige Graal: Content Assists

Touchpoints De Brug Bottom-Line
Web
Soiclal Mu!lti-Tuuch Analytics CRM
(bijv. GA4, HubSpot) (Salesforce, Won Deals)
Whitepapers

Configureer Multi-Touch Traceer de ‘Content Assist’

Stop met het toewijzen van 100% Maak inzichtelijk welke whitepapers of

Sluit de Loop

Koppel website-gedrag direct aan
CRM-omzetdata. Marketing en Sales
kijken naar dezelfde waarheid.

waarde aan het laatste blogs aanwezig waren in het vroege
contactmoment. traject van uiteindelijk gesloten deals.

frank.news



Audit meedogenloos. Verschuif resources naar

autoriteit.

Kwaliteit >

Kwantiteit

SEELIIIET ]

1. De 12-Maanden Audit

Koppel historische content aan traffic, engagement
en conversie-assists. Wat deed daadwerkelijk iets?

2. ldentificeer de Winnaars

Vind de 20% van de content-assets die 80% van de
meetbare business impact leveren.

3. Focus op Onderscheidend Vermogen

Verschuif budget naar origineel onderzoek en
expert-interviews. Al kan dit niet namaken.

4. Elimineer de Ruis

Stop direct met het publiceren van generieke
‘me-too’ artikelen.

frank.news



Spreek de taal van de board:
Payback Periods en Pipeline.

Payback Period “Over 300% ROI and

ROI > 300% four-to-five quarter
4-5 Kwartalen payback period.”
- Mike Brock, CEO of TBD (Square)

Regels voor de Boardroom

Geduld als Strategie

Hanteer en communiceer een payback-periode
van 4 tot 5 kwartalen. Content is geen
performance-marketing sprint.

Breakeven (0)

Investeringsfase

Ban de Vanity Metrics

Presenteer nooit ‘aantal gepubliceerde blogs’
of 'impressies’.

: Nieuw Rapportage-Format

Presenteer uitsluitend: "€X gesloten omzet
werd ondersteund door Y content touchpoints

Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 in de afgelopen 12 maanden.

frank.news



De Nederlandse B2B Realiteit:
Kwaliteit verslaat snelheid.

De Kortetermijn-Val Hyperpersonalisatie De 3x/62% Vuistregel
Nederlandse bedrijven Al-verzadiging dwingt Bedrijven die de attributie-
worstelen hevig met merken naar kloof dichten, bewijzen dat
kwartaaldruk. Het hyperpersonalisatie. strategische content 3x meer
management eist directe ROI, Nederlandse B2B-kopers gekwalificeerde leads

wat leidt tot destructieve eisen transparantie, oplevert tegen 62% lagere
last-click beslissingen en menselijke expertise en acquisitiekosten.
onderinvestering in lange- origineel, lokaal onderzoek.

termijn autoriteit.
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Wat winnende CMO's in 2026 fundamenteel

anders doen.

DON'T

DO

Sturen op vanity metrics (impressies,
pageviews, likes).

Sturen op pipeline impact, content assists
en branded search.

Content massaal en ongecontroleerd door
Al laten genereren.

Al gebruiken voor proces-efficiéntie, maar
exclusief sturen op menselijke autoriteit.

Marketing en Sales als twee gescheiden
datasilo’s opereren.

Gezamenlijke rapportages bouwen over
‘won deals’ beinvioed door content.

Een positieve ROI verwachten en
rapporteren binnen 3 maanden.

Een strategische payback roadmap van 4-5
Kwartalen accorderen met de board.

frank.news




De Eerste 30 Dagen:
Van inzicht naar infrastructuur.

Week 1: Week 2: Week 3: Week 4:
De Audit De Tech Stack  Sales Alighment Dashboarding

¢ ¢ ¢ &

Inventariseer de Richt in Faciliteer een sessie Lanceer V1 van het
afgelopen 12 maanden samenwerking met met de Sales Director: CFO-dashboard.

aan publicaties. Welke het data-team welke specifieke Verwijder alle vanity
specifieke assets multi-touch attributie contentstukken metrics uit de
genereerden en specifieke hielpen aantoonbaar standaardrapportag-
daadwerkelijk diepe ‘content-assist’ bij recente grote es.

engagement en tracking in. deals?

conversie?

frank.news



Het 2026 Content ROI
Dashboard Ecosysteem

Pijler 1: Brand Authority (Leading)

 Branded Search Volume
 Marktaandeel in "Zero-Click’ Al
searches (GEQ)

Pijler 2: Deep Engagement (Quality)

75%

« Gemiddelde leestijd / tijd op pagina
« Scroll-diepte > 50%
» Bounce rate van key assets

Pijler 3: Bottom-Line Impact (Lagging)

€2.4M

» Aantal Content Assists bij gesloten
deals

» % van de totale pijplijn direct
beinvioed door content

frank.news



Herallocatie van budget: Van blinde productie naar
data & distributie.

10% Analyse Kosten-Neutraal: Investeren in meetbaarheid
20% Data & Attributie vereist een strategische verschuiving, geen

10% Distributie verhoging van het totale budget.

40% Gerichte Al Efficiéntie: Al verlaagt de basiskosten van

Distributie productie aanzienlijk. Herinvesteer deze
besparing in multi-touch attributie software en
high-end origineel onderzoek.

80% Productie

De ROI Motor: De drastische verbetering in

40% Kwalitatieve

Productie conversie (door betere attributie) dekt
ruimschoots de initiéle investering in de tech-
stack.

Oude Model 2026 Model
(Kostenpost) (Investering)

frank.news



Executive Summary: De 5 Wetten van Content
ROIL.

1. Geduld is Winst: Contentmarketing vereist een payback-periode van 4-5
kwartalen. Het is een fundering onder groei, geen kwartaal-sprint.

-'/)  2.Attributie is Alles: Last-click attributie vernietigt de business case voor
content; stuur onmiddellijk op ‘content assists'’.

O

3. Autoriteit > Volume: Al maakt pure informatiedeling waardeloos; originele
autoriteit is het enige resterende onderscheidende vermogen.

4. Kill Vanity Metrics: Verwijder impressies uit board-meetings; rapporteer
uitsluitend op branded search, diepe engagement en pipeline-invioed.

5. Sloop de Silo’s: Zonder diepe integratie met CRM-data en het Sales-team is
marketing blind voor haar eigen succes.




Maandagochtend: Waar begint u?

1 startde Audit

Geef uw team de opdracht
om de publicaties van het
afgelopen jaar te

2 Fix de Tracking

analyseren op Plan vandaag nog een Boek de CFO &
daadwerkelijke conversie- meeting met uw data- Sales Meeting
bijdrage (niet op traffic). analist of bureau.
Doel: Multi-touch attributie Dlan een sessie van 60
aanzetten in uw analytics minuten met de Board.
platform. Doel: De definitie van een

‘content assist” vastleggen
als formele financiele metric.
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