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Het Emde van Saai B2B: @j
Waarom Entertainment

Nu Business-Critical Is

Een gids voor Nederlandse senior B2B-marketeers en
CMOs over het transformeren van saaie merken naar
pboeiende, mensgerichte verhaalvertellers.



Situatie-analyse: Waarom traditionele B2B-marketing
niet meer werkt

De Mythe van de Rationele Koper De B2B Realiteit

=
o

e Focus ligt puur op productfeatures, ROI- e De B2B-koper is een mens, geen functie.
calculators en whitepapers. » Beslissingen worden gedreven door

 Aanname: De beslissing wordt gemaakt vertrouwen, status en risicomijding.
door een 100% emotieloze functie.  Emotionele connecties versnellen de

dealcyclus drastisch.
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De Kosten van Inactie in 2026
Waarom het risicovol is om ‘saai’ te blijven.
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Verlies aan Relevantie I

Genegeerd worden in een

overvolle feed van Al- Talent Drain I
gegenereerde, generieke

content. Top-tier medewerkers en

senior leiders binden zich niet Pipeline Erosie

aan kille, geZiChtS|Oze merken. Deals worden verloren aan
concurrenten met een
superieure merkvoorkeur en
sterke ‘Share of Voice'.

Waarschuwing: Concurreren op enkel productfeatures is in 2026 een
gegarandeerde race naar de bodem.
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Het Transformatie Framework

Een 4-stappen aanpak naar emotioneel effectieve B2B-communicatie.

Activeer psychologische B2B-hefbomen NP .->
zoals vertrouwen, ambitie en FOMO.

Menselijke Verhalen 2 Entertainment
Centraal = o Integreren
|dentificeer en activeer de onvertelde ' Verschuif van droge productuitleg naar
verhalen van klanten en medewerkers. I' boeiende, hoogwaardige content.
L’
= ot
, ’
3 Emotionele Triggers  / 4 Authentieke
Inzetten \ Merkpersoonlijkheid

Ontwikkel een onderscheidende tone-of-
voice zonder door te slaan in een circus.
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Stap 1: Menselijke Verhalen Centraal
ldentificeer en activeer klant- en medewerkersverhalen.

Ruwe Input ﬂ

Interne Journalistiek =
) ii?{;&uitmanagement Filter: Stop met schrijven over Klaar voor
oplossingen, start met interviewen. P :
e Customer Success fricties : d distributie
* Product development Focus op de frictie van de klant, niet
obstakels \ / op het product.

Target KPI: 12+ hoogwaardige gevalideerde

verhalen in de pijplijn per kwartaal.
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Aandachtsbehoud & Kwalitatief Bereik

Stap 2: Entertainment Integreren

Van productfeatures naar relevante, vermakelijke content.

Het Nieuwe B2B

Edutainment, mini-docu’s en
snackable video's. Combineert
diepe branchekennis met
narratieve spanning.

De Status Quo

Droge productuitleg, corporate

PDF’'s en anonieme whitepapers.
Resulteert in hoge bounce rates.

Entertainment Waarde & Storytelling

Target KPI:

Stijging in organic
engagement op LinkedIn

en video completion rates.

40% +
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Stap 3: Emotionele Triggers Inzetten
Welke psychologische emoties echt werken in B2B besluitvorming.

Vertrouwen & Veiligheid _ -
‘Niemand is ooit ontslagen voor

O het kiezen van ons merk.' Toon

stabiliteit via verhalen van
langdurig partnerschap, niet met
droge feiten.

Creéeer urgentie rondom inactie. Maak de koper de held in hun
Toon de harde realiteit van eigen organisatie.
concurrenten die wél succesvol Focus de boodschap op hun
transformeren. persoonlijke promotie en

erkenning.

s
E/ Ambitie & Status

Angst voor @ '
Achterblijven (FOMO)

Target KPI: +25% conversie in marketing nurture flows door emotioneel geladen copy.
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Stap 4: Authentieke Merkpersoonlijkheid

Een tone-of-voice die opvalt zonder door te slaan in een circus.

De Sweet Spot: Menselijk & Scherp

e Spreek zoals uw beste accountmanager spreekt
tijldens een informele lunch met een topklant.
e Scherp, deskundig, met humor, en vrij van jargon.

Corporate & Koud Over-the-top Circus
e Zwaar jargon, blauw/grijze » Geforceerde memes,
stooffoto’s. onnatuurlijke trends.
 Resultaat: Onzichtbaar en  Resultaat: Verlies van
genegeerd. autoriteit en vertrouwen.

‘ KPI: 60%+ Brand Recall in uw doelgroep. \
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Nederlandse B2B-cases
Succesvolle voorbeelden van merken die entertainment en emotie combineren met resultaat.

De Logistieke SaaS-Provider
Volgde niet de software,
maar de ‘nachtploeg’ van hun

klanten met documentaire-
stijl storytelling.

Resultaat: 3x langere kijktijd

ten opzichte van traditionele
product-promo’s.

De Tech-Scale-up

Besprak openlijk hun eigen
engineering-fails en fricties in
een eerlijke wekelijkse
podcast-serie.

-|||u@-||h

Resultaat: Aanzienlijke
stijging in senior talent
acquisitie.

De Fintech-CEO

Deelt ongezouten, persoonlijke
industrie-observaties
wekelijks op LinkedIn, als
mens in plaats van ‘bedrijf'.

olin]
=

Resultaat: Directe stijging
van inbound enterprise leads.
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Content Formats Die Werken
Architecturen die de B2B content-lat verhogen naar consumentenstandaarden.

1. Documentaire-Stijl Video's

over complexe, echte klantuitdagingen. Hoge productiewaarde vereist.

2. Behind-the-Scenes Transparantie

Maak het abstracte tastbaar. Laat de echte fabrieksvloer, de code-sprints, of de
interne brainstorms zien. Toon de rauwe werkelijkheid.

Geen pratende hoofden voor een green screen, maar dynamische mini-docu’s

3. Persoonlijk Thought Leadership

O”’—_I Laat founders en interne experts provocerende, goed onderbouwde opinies delen
) via persoonlijke profielen. Neutraal blijven is onzichtbaar zijn.
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Guardrails: De Do’s and Don’ts Matrix

Hoe u valkuilen vermijdt bij het integreren van B2B entertainment.

DO (Best Practices)

® DON'T (Valkuilen)

Verpak het product in een narratief. Het
product is slechts de tool, de klant is de
echte held.

Het product volledig vergeten.
Entertainment zonder strategische
business link is verbrand budget.

Kies voor scherpe niches. Maak content die
100 beslissers fantastisch vinden, in plaats
van 10.000 mensen ‘wel oké'.

Geforceerd grappig zijn. Gebruik geen
onnatuurlijke memes. Cringe is dodelijk
voor uw autoriteit.

Consistente cadence. Bouw verwachting
op door sterke formats op vaste momenten
te publiceren.

Inconsistentie (Hit & Run). Eén flitsende
video maken en daarna terugkeren naar
saaie PDF's.
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Implementatie Roadmap: Van Audit naar Lancering

Een actieplan van week 1 tot 8 voor uw eerste hero-campagne.

‘ Wi ‘ W2 | W3 W4 W5 W6 W7 WE
phase: IR
Audit & e Inventariseren merkperceptie.
Ontdekking  Diepte-interviews met sales en sleutelklanten (story-mining).
Phase 2: m ‘ ‘
Concepting e Ontwikkelen van 2 nieuwe hero-formats.
& Formats » Vaststellen van vernieuwde tone-of-voice en kaders.
Phase 3: | m
Creatieve » Productie van de eerste batch content (pilot).
Productie e Stakeholder alignment en interne reviews.
Phase 4: | Week 7-8
Distributie &  Go-live via LinkedIn en email-nurtures.
Lancering  Setup van het KPl meet-dashboard.
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Het KPI Dashboard

Hoe we zachte emoties koppelen aan harde bedrijfsresultaten.

*d

Brand Engagement
(Top of Funnel)

Kijk verder dan vanity likes.
Meet video completion rates,
dwell time, en de diepgang
van LinkedIn comments.

vl

Share of Voice
(Market Position)

Meet brand mentions ten
opzichte van uw belangrijkste
concurrenten en de autoriteit
van key-executives.

¢

Pipeline Influence
(Bottom of Funnel)

Meet ‘How did you hear
about us?’ attributie en de
versnelling in de totale sales
cycle lengte.

e

=5

Talent Attraction
(Employer Branding)

Meet de toename in het
volume en de kwaliteit van
open sollicitaties, en de
daling in cost-per-hire.
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Budget Richtlijnen

Investeringskaders afhankelijk van schaal en ambitie (Per Kwartaal).

De Foundation; €50K - € 100K

e Ideaal voor: Piloten van nieuwe
concepten.

e Qutput: 1 hero-video per maand.

e Inclusief: Opzetten van herziene
contentstrategie en strakke LinkedIn
executie.

e Focus: Kwaliteit bewijzen en interne
tractie creeren.

Scale & Dominate

Scale & Dominate; €100K - €250K+

 |deaal voor: Marktleiderschap claimen.

e Output: High-end docu-series, multi-
format distributie.

e Inclusief: Volledige rebranding van
content-uitingen, betaalde
mediadistributie.

e Focus: Transformatie naar een volledige
'B2B media-huis' aanpak.
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Interne Buy-in: Overtuig de CFO

Hoe u de boardroom overtuigt dat B2B-entertainment een schaalbare bedrijfsasset is.

[ Het Doel: Budget alloceren van tactisch naar strategisch. l

=

Argument 1: Van Expense naar Asset Argument 2: Radicale Sales Efficientie
Traditionele advertenties stoppen met werken Sterke content verkort de sales cycle. Doordat
zodra u stopt met betalen. Hoogwaardige vertrouwen en merkaffiniteit al zijn opgebouwd,
content-formats daarentegen bouwen cumulatieve, verandert koude outreach in warme introducties
langdurige merkwaarde op. Het is een long-tail assef. voor het eerste salesgesprek.

ROI Conclusie: Entertainment verlaagt op lange termijn de

Customer Acquisition Cost (CAC) structureel.
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Legal & Compliance Navigeren

Hoe blijf je authentiek en gedurfd binnen stricte corporate restricties?

Het Compliance by Desigh Model

Step 1
Betrek Legal
Vroegtijdig

Maak de compliance afdeling
geen 'eindstation’ dat
concepten afschiet, maar een

ontwerppartner vanaf Week 2.

%

r

Step 2

Frame de Kaders,
Niet de Kopij

Spreek vooraf af welke risico's
en claims vermeden moeten
worden, in plaats van te
vechten voor woord-voor-
woord goedkeuring.

Step 3

Gebruik Persoonlijke
Kanalen

Publiceer gedurfde opinies via
persoonlijke profielen van
founders (met disclaimers) om
de rigide kaders van het
corporate brand channel te
omzeilen.

frank.news




Samenvatting: 5 Key Takeaways

Voor B2B-marketeers die willen groeien en domineren.

B2B = H2H (Human to Human).

U verkoopt aan een menselijk brein, gedreven door status en vertrouwen.

Producties zijn een commodity, verhalen zijn schaars.
Verschuif uw budget van feature-uitleg naar echte klantuitdagingen.

Verdien aandacht met hoogwaardig edutainment in een verzadigde feed.

Concurreer met consumentenmedia, niet met branchegenoten.

Persoonlijkheid is uw goedkoopste voordeel.
Een gedurfde, authentieke tone-of-voice differentieert direct.

Meet de juiste impact.
Kijk voorbij de klik; stuur op brand recall en pijplijn invioed.

U1 WD | =
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Actieplan: De Volgende 3 Stappen

Wat u morgen kunt doen om de transformatie te starten.

3. Binnen 14 Dagen:
Business Case

Gebruik dit playbook om
budget vrij te maken voor één
hero content-pilot.

2. Volgende Week:
Frictie Vinden

Vraag uw beste
accountmanager naar de groot-
ste frustraties van klanten. Dit
vormt uw nieuwe format.

1. Morgen: De
Cringe Test

Print uw 3 laatste uitingen naast

uw concurrenten. Dek logo's af. :
Niet te onderscheiden? Dan Klaar voor 20267 Start de audit.
heeft u een crisis.
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