LinkedIn Creator
Marketplace is live

Waarom Nederlandse B2B-

merken nu moeten handelen
(en hoe je de valkuil van
platformafhankelijkheid

vermijat).

STRATEGISCH PLAYBOOK & EXECUTIE BLUEPRINT | VOOR B2B CMO'S & SENIOR MARKETEERS
frank.news



De Nederlandse B2B-arena centraliseert zich in hoog tempo

5+ Miljoen

Zakelijke gebruikers in Nederland

Marketplace

(Gesloten Ecosysteem)

Inzicht: LinkedIn integreert creator-discovery direct in de
Campaign Manager. Doel? De markt schaalbaar maken,
maar tegelijkertijd data, bereik en relaties exclusief binnen
de eigen platformmuren houden.

4x Actiever

B2B-beslissers consumeren hier
meer content dan elders
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De financiéle en strategische urgentie van B2B-creators

First-Mover Advantage Marktgroei: +25% per jaar Kosten-efficientie (CPL)

Traditionele Ads Creator Content

Authentieke B2B-content overvieugelt De B2B creator economy is geen Vroege data toont dat creator content
corporate messaging. Wie nu relaties experimenteel budget meer, maar groeit een significant lagere Cost Per Lead
bouwt, legt niche-experts vast voordat uit tot een primair, fundamenteel realiseert door het meeliften op
concurrenten de prijzen opdrijven. mediakanaal. opgebouwd expert-vertrouwen.
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De strategische valkuil: Waarom de Marketplace een 'Dual-Track' aanpak vereist

Threat & Opportunity Matrix

Spoor 1: Gesloten Ecosysteem

Risico: Platform Risk & Data-isolatie.
Betaal niet om de muren van je eigen
gevangenis te financieren.

Gebruik de Marketplace voor efficiente
discovery en pilot-campagnes.

Spoor 2: C2B Onafhankelijk

Bouw parallel eigen databases op, forceer CRM-integraties
en organiseer offline expert-interacties.

S A

“De verschuiving naar C2B vereist bidirectionele verbindingen. Echte directe relaties
vereisen platformonafhankelijkheid.”
— Tim Armstrong, CEO Flowcode
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De Executie Blueprint: Het 5-Stappen Playbook

1 2 3 4 o

Audience Creator Partnership Content Performance
Mapping Vetting Structuur Briefing Tracking

Wie beinvioedt Kwalificatie op Contractering Redactionele Attributed ROI
jouw harde data. en kaders en via Campaign
doelgroep al? commercials. productie. Manager.

Actie: De komende slides detailleren de operationele parameters per stap voor de

Nederlandse B2B-markt.
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Stap 1 — Audience Mapping: Vind de onzichtbare beinvioeders

|dentificeer niet de grootste namen,
maar de experts die jouw doelgroep al
dagelijks volgt en vertrouwt.

De Gereedschappen go® ?{l—m

Gebruik LinkedIn Analytics (wie deelt
jouw volgers?) en de nieuwe Creator
Database in Campaign Manager.

Brand ICP B

udea;r%;;s;:mer . Audience

Zoek naar niche thought-leaders. Een
logistiek expert met 2.000 volgers (waarvan
500 Supply Chain Directors) verslaat een
‘business coach' met 50.000 generieke volgers.

.
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Stap 2 — Creator Vetting: Kwalificeer uitsluitend op
engagement en overlap

Vetting Funnel Harde Criteria (Benchmarks voor NL)
100 Creators Engagement Rate Audience Overlap
Moet structureel tussen Minimaal >40% van de
3% en 7% liggen (de sweet- volgers moet direct
spot voor de Nederlandse overeenkomen met jouw
LinkedIn markt). B2B Ideal Customer
Profile.
Data Vetting
‘ ‘ Follower Kwaliteit Content Alignment
= Niche expertise en Historische bewijsvoering
senioriteit van volgers van thought leadership,
2-3 Partners weegt altijd zwaarder dan absoluut zonder
het absolute aantal overmatige commerciéle
‘ (Reach = Vanity). ‘shill’ posts.
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Stap 3 — Partnership Structuur & Budgettaire Richtlijnen (NL)

Campagne Architectuur

. :
<’> Sponsored Posts <‘> Takeovers
Directe vermelding en thought- Creator neemt merk-kanaal

leadership op kanaal van over (genereert hoge brand-

\ /< creator. _ \ /< lift en autoriteit). \

Financiele Benchmarks (Nederland)

T Co-creatie

Gezamenlijke whitepapers,
sector-onderzoek of
diepgaande webinars.

Prijs per post Pilot Budget Advies

€500 €5.000

- = 7%

Nederlandse B2B creators rekenen tussen de €500
en €5.000 per gesponsorde post, afhankelijk van
de niche en specifieke deliverables.

Reserveer €10.000 - €30.000 voor een
eerste pilot-campagne, verspreid over 3 tot
5 creators om risico te spreiden en
vergelijkende data op te bouwen.
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Stap 4 — Content Briefing: Stuur op educatie, niet op sales pitches

Freedom within Frameworks

De Regel De Focus

Brand Guidelines & Kaders

Geef creators harde (Wat NIET mag) Eis educational en
kaders over brand safety thought-leadership

en concurrenten, maar content.

garandeer 100% Vermijd product-push of

redactionele vrijheid. feature-lijstjes rigoureus.

Waarde gedreven
content converteert in
B2B.

De creator kent de taal
van hun volgers beter dan
jouw copywriter.

Editorial Freedom &
Creativiteit
(Hoe het verteld wordt)
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Stap 5 — Performance Tracking & Het KPI Dashboard

Primary Metrics (Harde ROI)

Engagement Rate: Likes,
Comments, Reposts

G 96°% T

Click-Through Rate (CTR):
Verkeer naar owned channels

G @ 7%

Attributed Pipeline: Meetbaar via
LinkedIn Campaign Manager & CRM UTMs

G @ 2%

Command Center

Gekwalificeerde
Leads &
Bedrijfsresultaat

Secondary Metrics (Brand Lift)

14.000
+1,22%

Follower Growth:
Groei van de eigen />
bedrijfspagina

Share of Voice:
Dominantie in de
specifieke niche

Sentiment: Kwalitatieve
analyse in de comments

@ Positive: 90%
Neutral: 12%
) Negative: 40%
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Do's & Don'ts voor B2B Creator Succes

DO (Best Practices) Bipolar Axis L DON'T (Valkuilen)

i@ A

Forceer corporate product messaging. Het

Geef creators volledige redactionele en

creatieve vrijheid over de boodschap. algoritme straft onnatuurlijke content direct af.

@

Start en test altijd eerst met micro-creators Selecteer uitsluitend op totaal bereik. Reach
(hoge engagement, lagere instapkosten). iS een vanity metric zonder context.

0

Veranker de creator in een bredere
Marketplace staan zonder eigen CRM-logging.

omnichannel-strategie (nieuwsbrief, events).

A
A
Laat de data exclusief in de LinkedIn ‘J
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De Executie Roadmap: Van strategie naar

livegang in 8 weken

Phase 1 (Week 1-2) Phase 2 (Week 3-4)
Research & Outreach &
Discovery

Negotiations

15
Gebruik Vetti ring 3-
In =T s,
Marketplace & Gﬁerla?j QP &
tooling. Commercials
afstemmen.

Phase 3 (Week 5-6)

e ———

Briefing &
Productie

Brand guidelines
overdragen,
co-creéren.

Content
goedge-
keurd.

Phase 4 (Week 7-8)

Monitoring

Livegang via
Campaign Eerste
Manager, UTM AaD
tracking.

portage.
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Case Benchmark: Creator Content verslaat
Branded Content

Traditionele
R edIn A s Creator Content ) 2)( tOt 3x

! Hogere Engagement /

B2B SaaS-merken rapporteren een
gigantische lift in engagement vergeleken
met exact dezelfde boodschap vanaf een
corporate bedrijfspagina.

0/ Lagere Cost
40
4 /O Per Lead /
Door het meeliften op het opgebouwde
vertrouwen van de expert, daalt de CPL

drastisch.

Engagement

Cost
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Samenvatting: De 5 Funhdamenten voor
B2B Creator Marketing

Strategie
Bouw C2B

@

Performance Authenticiteit Metriek

Creator content Echte niche- Start klein en Staar je niet

relaties op.
Gebruik de
Marketplace
voor discovery,
maar behoud de
regie over je
eigen data.

presteert expertise en overzichtelijk. blind op volume
kwalitatief en thought- Gebruik een en bereik; meet
kwantitatief leadership wint pilot met 2 tot de
significant beter het altijd van een 3 creators om uiteindelijke
dan branded geforceerde het proces te Lead Quality en
content. product-push. stroomlijnen. pijplijn attributie.
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Actieplan: De Volgende 3 Stappen
(Voor Maandag)

Stel een pilot-budget vast
van €15.000, selecteer de
top 2 creators uit de analyse,
analyse, en start onmiddellijk
met het eerste 8-weken
playbook traject.

Filter deze lijst meedogenloos op harde
datapunten: valideer of de engagement
rate structureel boven de 3% ligt en
controleer de audience overlap

met jullie ICP.

Geef je team de opdracht om deze week 10
P relevante LinkedIn creators in jouw specifieke
1. Identificeer industrie of niche in kaart te brengen via de
Marketplace of eigen netwerk.

frank.news



