Van Onzichtbare Toeleverancier naar

Category Leader: Het ASML Branding Model.
Een Strategisch Playbook voor de Nederlandse B2B Tech C-Suite.

Vertrouwelijk — Voorbereid voor C-Level en Board Members van £100M+ Scale-ups (IP0 / Strategic Exit focus).
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De ‘Dutch Tech’ Paradox: Waarom technologische superioriteit
niet langer de garantie is voor marktleiderschap.
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De Huidige Situatie

Nederlandse tech-bedrijven blinken uit in R&D en productontwikkeling,
maar blijven steken in de rol van 'onzichtbare toeleverancier'.
Product superioriteit wordt gezien als het enige mandaat.
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In een markt vol kapitaal en concurrentie is de beste technologie hebben niet

genoeg. Zonder dominante merkwaarde verliest u de strijd om Tier-1 talent,

mist u hefboomwerking in supply chain onderhandelingen, en blijft uw valuation

multiple achter bij Amerikaanse peers. De kloof tussen technische realiteit e

]_r\nerkperceptie kost direct aandeelhouderswaarde.
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De ASML Transformatie: Hoe een Philips spin-off
evolueerde tot een €400md+ ecosysteem-orkestrator.

Wat maakte het verschil? €400mrd +
£ Niet alleen de EUV-technologie, maar ) |
A ; de strategische verschulving van 4
— 1=l ! product-communicatie naar o i
i | ecosysteem-dominantie. . : /
Ly

Het Resuitaat:
Een beurswaarde van €400mrd+, de
status van Europa’s meest waardevolle
techbedrijf, en @en magneet voor het

| bests wereidwijde talent.

I !
Phase 1 | Phase 2 | Phase 3
De Component Leverancier De Technologische Partner De Category Leader & Ecosysteem Orkestrator
Focus op specificaties, R&D en overleven. Focus op EUV-ontwikkeling, Het heden. Onmisbaar in de wereldeconomie, politiek
(Hidden champion). co-investeringen met klanten. schaakstuk, absolute marktdominantie.
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Het ASML Framework: De 5 pijlers van strategische B2B tech branding

Category Leadership
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Strategic Narrative
Stakeholder Ecosystem
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Dit model is geen menukaart waaruit u kunt kiezen. B2B tech branding op C-niveau vereist de simultane executie van alle vijf de pijlers.

* L) - L] L] ] L] Ly Ll
. Ukunt geen Thought Leadership claimen zonder een Strategic Narrative, en u kunt geen Ecosysteem managen zonder Controlled Visibility. ]
| & — frank.news
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Pijler 1: Category Creation — Definieer de markt kaders voordat de concurrentie het doet.

Bestaande Categorie
(Red Ocean) Nieuwe Categorie

(Blue Ocean)

ASML Analogie vel KF

Concurreer niet op features binnen een ASML verkoopt geen ‘lithografie - Share of Voice in de specifieke niche
bestaande software- of hardwarecategorie. machines’; zij zijn de exclusieve enablers (doel: >60%).
- Analyst mentions (Gartner, Forrester) die

Creeer een nieuw referentiekader waarinu | van de Wef van Moore.
de enige logische marktleider bent. U uw terminologie adopteren. |
i dicteert de spelregels en de terminologie. ﬂ II
frank.news



Pijler 2: Thought Leadership — De noodzakelijke evolutie

van ‘Product-Pusher’ naar ‘Industry Visionary'.

Industry Visionary

Focus: De toekomst van de sector, macro-
economische trends, paradigmaverschuivingen.
Audience: Boards, Overheden, Investeerders.

Evolutie

Technical Expert

Focus: Use-cases, integratie,
best practices.
Audience: R&D managers, CTOs.

Product-Pusher

Focus: Features, specs, direct sales.
Audience: Engineers, Procurement.

De Transformatie

Zolang u communiceert vanuit de
basis, blijft u een inwisselbare vendor.

C-level branding vereist dat de CEO
en C-suite structureel
communiceren vanuit de top van de
piramide.

C-Level KPI's

- Speaking slots op Tier-1industry
events (keynotes, geen

gesponsorde product pitches).
- Kwalitatief media coverage
sentiment in tier-1 zakenmedia.
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Pijler 3: Strategic Narrative Building — Stop met praten over
wat de technologie doet, vertel wat het mogelijk maakt.

el N
De Strategie

Het grotere verhaal verbindt uw diepe tech met
de agenda van de boardroom en de
maatschappij. Dit is cruciaal voor talentacqui-
sitie en employer branding. Top-engin- |
eers willen werken aan de grootste uitdagingen
ter wereld, niet aan marginale feature-

| updates.
Technology | ’ . _ /

(De "Wat") LS e e R
Cruciaal |

Het narratief moet authentiek verankerd zijn in
de core tech. Geen greenwashing of
purpose-washing.
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Pijler 4: Stakeholder Ecosystem Management — De regie voeren over een 360-graden krachtenveld

Overheden /
Regulators \

Investeerders

Het Tech
Merk

Talent / Universiteiten

Klanten /

_ f Supply Chain

De Realiteit

[ Eer—

Consumentenmerken focussen zich primair op de koper.
B2B deep-tech vereist een simultane bediening van het
hele ecosysteem.

De Uitvoering

- Investeerders: Focus op visie en de ‘moat’
(competitief voordeel).

- Overheden: Focus op soevereiniteit, werkgelegenheid
en compliance.

- Talent: Focus op innovatie en maatschappelijke impact,
- Klanten: Focus op roadmaps en betrouwbaarheid.

| e e ei——

Een zwakte in de relatie met één stakeholder
beinvioedt direct de perceptie van de anderen.
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Pijler 5: Controlled Visibility — De strategische balans tussen
prestige, invioed en risicomanagement.

Geregisseerde Autoriteit
(The Sweet Sput}

P Onder de Radar P ‘ l Maxlmale Zichtbaarheid

E;i‘*""RIEIEDI"I"IljdEHd heschermlng van IP,

| Hoge prestlge sterke thought
—~~—;5* /' leadership, maar risico op arrogantie

en politieke/publieke backlash

! De Balans

Weten wanneer u in de schijnwerpers moet stappen | | Laat anderen (analisten, tevreden tier-1 klanten,
(bij baanbrekende innovaties, talentcampagnes) en ‘ academici) het woord voor u doen om arrogantie te H

wanneer u in de schaduw moet blijven (bij vermijden en het ‘halo-effect’ te vergroten.
geopolitieke spanningen, klant-conflicten).
- L -
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De Nederlandse Context: Een diagnostische
vergelijking van positioneringstrategieen.

ASML Adyen Bung TomTom

CEO
Positionering

Ecosystem |
Management
Controlled
Visibility (PR)
B2B Thought
Leadership

Silent dominance turned ‘Boring is better’, extreme Consumer-loud, aggressive Struggled with category |
global orchestrator. low-profile but absolute PR. Highly ineffective for transition from consumer
financial dominance. Mirrors deep-tech or enterprise B2B. hardware to B2B data.
ASML's early days.

Takeaway: De succesvolste B2B tech scale-ups (Adyen, ASML) mijden luidruchtige

consumentenmarketing en bouwen in stilte aan onvervangbare infrastructuur. Srank
rank.News



De C-Suite Checklist: Valkuilen vermijden in B2B tech branding.
|

De Valkuilen (Current State)

Het ASML Model (Future State)

Focus op technologische visie en industrie-
brede roadmaps.

Te sterke product-focus in alle uitingen.

Te vroege en luidruchtige ‘consumer-style’
marketingcampagnes.

Geregisseerde, precieze communicatie
gericht op beslissers en het ecosysteem.

Gebrek aan duidelijke CEO-positionering;
marketing overgelaten aan middenkader.

De CEO fungeert als de Chief Vision Officer en
l:J> belangrijkste woordvoerder op strategische
| thema's.

Opscheppen over marktaandeel ten opzichte m
van concurrenten. |

Praten over de groei van de gehele taart en
J> hoe uw technologie de markt fundamenteel

vergroot.
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Implementatie Roadmap: Van strategische audit

naar de eerste 'wins’' in 12 weken

Week 1

Week 2

Week 4

Week 5

Week 6

Week 7

Week 8

Week 9

Week 10

Week 11

Week 12

Fase 1: Baseline & Audit

gap-analyse.

Concurrentie-analyse, huidige
perceptie-audit in de supply chain,

T e . e i s . it

Fase 2: Strategisch Fundament
| E Q

Definitie van de 'Content Pillars’,
vaststellen van het ‘Strategic

Narrative'.
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| Fase 3: Setup & Training

<o &

Media- en presentatietraining voor de
CEOQ en key spokespersons, inrichten

van governance en metrics.
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Fase 4: First Wins & Executie
L

Selectie van de eerste Tier-1 events,
lancering nieuwe corporate messaging,

initiéren van gerichte analisten-briefings.
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De CMO Control Room: Budgetrichtlijnen en C-Level Brand Health Metrics

| KPI Dashboard Budget Breakdown |
1 Aided/Unaided Awareness bij NPS (Net Promoter Score) i F Scale-Up Budget (€500K - €1M) | |
Zware focus op PR, |

Decision Makers (CTO/CIO level)
Analye hl analyst relations, en

Bz | 40%
' [ ADR A\
: / ' elations . . ¢
1 Whet ‘ o W foundational narrative
W 4 3 .'"II I
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Detiactors  Passives  Promoters Narrative Marrative

&

PR

Talent Attraction Rate | Valuation Multiple vs. Peers Established Budget (€2M - €5M)
(Cost-per-hire voor R&D top-tier)

Trend vs. Industry

i - 'ﬂa & L]
‘% "_Tﬁt Verschuiving naar _
) : Events Leadership glﬂbal t|er-1 Euents’ \\

thought leadership |
campagnes, en |

LN/ ecosysteem |
| $1.600 % "@ o .
H|= = L 5 s eessen  OFChestratie.,
I_ . — | | g Com  Pesr Peer Peer _J 1 L g Orchestration

Takeaway: Branding op dit niveau is geen ‘expense line' in de marketingbegroting,
maar een strategische CAPEX-investering in de enterprise valuation.
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Organisatie & Governance: Waarom '‘Branding' niet
exclusief de verantwoordelijkheid van Marketing is.

Marketing - m - Corporate Communications (PR)I

Reputatiemanagement, media relaties,
risk management, analyst briefings.

Executie van campagnes, digital
footprint, lead generation alignment.

|
.

Strategic
Brand

Governance

=

CEO Office

Thought leadership, visionaire keynotes,
stakeholder relaties op C-niveau.

Investor Relations (IR)

Equity story alignment, financiéle
communicatie, waarderingsperceptie.

=

De Regel !

Een gefragmenteerde organisatie produceert een gefragmenteerd merk. De CMO fungeert als de orkestrator,
maar de uitvoering is een gezamenlijk mandaat van het voltallige executieve team.
Strikte alignment tussen de equity story (IR) en de brand story (Marketing) is een harde eis.
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Executie: De 5 ASML Lessen en uw actieplan
voor de komende 30 dagen.

5 Strategische Takeaways Uw 30-Dagen Actieplan I,
1 Product superioriteit is slechts het instapbewijs; Voer een Perceptie-Audit uit: Ontdek de
e merkwaarde creéert de premium waardering. kloof tussen uw technische realiteit en
externe perceptie bij analisten en
Cre€er en domineer uw eigen categorie; investeerders.
e concurreer niet in die van een ander.
Evalueer de CEO Positionering: Is uw
Verschuif de focus van features naar de D C-suite zichtbaar als visionair, of enkel als
wereldwijde impact van uw technologie. operationeel leider? 18

(investeerders, talent, overheid, keten). Garandeer dat Investor Relations en

_ S Marketing exact hetzelfde strategische
Integreer Marketing, PR, IR en de CEO in één narratief uitdragen.

unified brand governance structuur.

Beheer proactief uw hele ecosysteem D Verenig uw Equity & Brand Story:
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