Al in B2B Marketing is geen hype meer —
het is een operationele noodzaak.

Het strategische playbook voor Nederlandse CMQO's, Waarom 2026 het definitieve omslagpunt is.
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Situatie-analyse: De Digitale Kloof
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De adoptiekloof groeit exponentieel. Tegen 2026 is de ‘Leader workflow

de absolute, minimale baseline om als B2B speler te overleven.
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Marktaandeel & Pijplijn

Hoog

Laag

Heden

De Prijs van Inactie

Loss of Leads
Concurrenten met Al-intent vangen

de prospect af voordat u weet dat ze in

de markt zijn.

Hogere CAC

Verspilling van advertentiebudget aan
non-intent audiences en verouderde
retargeting.

Lagere Conversie

Gebrek aan real-time personalisatie |
resulteert in fatale drop-off in de mid-
funnel.

Taanan

Toekomst

Toekomst Toekomst

Inactie is geen kostenbesparing; het is een directe
aanslag op uw pijplijn en marktaandeel.
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Het Al B2B Marketing Framework

1. Lead
Intelligence

Predictive
analytics &
geautomatiseerde
scoring

2. Contentproductie
op schaal

LLM-gedreven
creatie & curatie

3. Personalisatie
at Scale

Hyper-targeted
outreach & ABM

4. Marketing
Operations

Geautomatiseerde
rapportage &
forecasting

Operational drill-
down per pijler in
de volgende slides
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| Dashboard Widget |

Pijler 1: Lead Intelligence \

Noordster KPI
MQL-to-SQL Ratio

6sense (Intent Data)

Salesforce Einstein
(CRM Scoring)

Wat & Hoe:

Van reactieve
leadformulieren naar
real-time intent-data en
predictive analytics.

Al analyseert
surfgedrag van
onbekende accounts en
voorspelt wie klaar is
voor sales, nog

voor de hand-raise.
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Pijler 2: Contentproductie op schaal
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Automated Factory Human-in-the-Loop

Noordster KPI
Genereren van first Al produceert volume,

drafts, van whitepapers ' de mens bewaakt nuance. | Content OUtPUt
tot LinkedIn-posts via B Validatie van merkstem ) Volume vs.

getrainde LLMs. : en feitelijkheid. Engagement

Efficiéntiewinst: 80% Kwaliteitsgarantie: 20% | Rate
van het zware werk. menselijke touch is

| ononderhandelbaar.
|
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Pijler 3: Personalisatie at Scale & Privacy

L

rl\

AVG/GDPR-
Compliant
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Wat & Hoe:

Account-Based Marketing (ABM) op
steroiden. Het inzetten van dynamische
landing pages en gepersonaliseerde
e-mail flows, specifiek getraind per
decision-maker profiel.

De Nederlandse Context:
Personalisatie in een cookieless
wereld vereist de absolute noodzaak
van de transitie naar first-party data
en afgeschermde Al-omgevingen om
de privacywetgeving strikt na te leven.
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Noordster KPI

Response
Rate &

Pipeline
Velocity
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Pijler 4: Marketing Operations

Before After
Strategy

Reporting &
Data Cleanup

/|

De Impact: Volledige automatisering van data-extractie, cross-channel
attributierapportage, dynamische budget allocatie en pipeline forecasting. Een
radicale verschuiving van de achteruitkijkspiegel naar de voorruit.
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A
Reporting
Strategy &
Creative

Noordster KPI

Time Saved

(FTE uren) &
Forecast

Accuracy (%)
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Nederlandse B2B Marktcontext

De Case

Nederlandse Enterprise
SaaS scale-up.

O Key Insight
Wat werkt in
o Nederland? Geen
& agressieve spam,

maar extreem

relevante,
ro e I data-gedreven
i timing van sales
T & follow-ups op basis

blnnen 6 maanden van onzichtbaar
surfgedrag.

De Actie
| R S KNS R | I | | IEATVN T | L .I

Implementatie van Al-gedreven lead scoring en intent-based = R
targeting op hun bestaande CRM, bij een gelijkblijvend mediabudget. :
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' Dos and Don'ts: De 5 Valkuilen

Don't ¢ Do &
Al zien als een magische ‘fix-all Al implementeren als een proces-accelerator
knop. voor bestaande sterke processen.
Gevoelige klantdata ongefilterd in Uitsluitend enterprise, afgeschermde
publieke LLMs gooien. omgevingen gebruiken.
De ‘Human-in-the-loop’ overslaan Menselijke eindredactie en validatie verplicht
voor snelheid. stellen in elke workflow.
Het hele marketingteam 10 tools Rigoureuze focus op 1 of 2 high-impact
tegelijk laten testen. use cases.
Blind staren op efficiéntie en Focus op effectiviteit, conversie-ratio's en
kostenbesparing. pipeline quality.
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Implementatie Roadmap

Maand 2-3:
Tech Integratie

Activatie van native

Maand 1: Audit
& Quick Wins

Huidige frictie in

kaart brengen, CRM Al en het
selectie van één pilot koppelen van de
use-case, en training intent-data engine
van een kernteam. aan de website.

Maand 4-5:
Schalen

De Al content-factory
gaat live; eerste
hyper-
gepersonaliseerde
ABM campagnes
draaien out-bound.

Maand 6:
Operationalisatie

Systemen draaien
op schaal. Review
van harde KPI's en
uitrol naar het

brede sales team.
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'Het B2B Al KPI Dashboard

Lead Quality Sales Cycle Length

Primaire metric: SQL
Conversie Ratio. Stijgt de Close. Verkort door
|- II kwaliteit van wat

Primaire metric: Dagen tot
% relevantere onboarding

marketing aan sales van prospects.
levert?

Cost Per Lead (CPL) Marketing ROI

Primaire metric:

Pipeline generated versus
totale Al tool cost
(software + uren).

Primaire metric:

W Procentuele CPL daling
door efficiéntere,
. intent-based ad spend.
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' Budget Richtlijnen (Per Kwartaal)

Basis

€5K - €15K

- Native CRM Al
activatie

- Basis
automatiseringstools

- LLM licenties voor
content team

Geavanceerd
€15K - €30K

- Intent-data platformen

(bijv. 6sense lite)

- Predictive scoring

modellen

- Geautomatiseerde

rapportages

Enterprise
€30K - €50K+

- Full-scale ABM schaling
- Custom Al API-

integraties (first-party
data)

- Predictive analytics
voor Go-to-Market
teams
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Change Management: Stakeholder Strategie

Sales

Positioneer Al niet als een
bedreiging, maar als een radar
voor ‘warmere leads’. Laat zien
hoe het cold calling elimineert.

Succesvolle

Al Adoptie

Leadership (CEQ/CFO)

Spreek de taal van de board.
Presenteer Al primair als een
strategie voor CAC-reductie en
competitief voordeel.

Marketing Team

Investeer zwaar in de verschu
‘makers’ naar ‘managers’. Train
prompt engineering en Al-kwalite

ving van
et team in
tsbewaking.
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Uw actieplan voor aanstaande maandag

Breng de fric
kaart. Waar |
funnel lekt
de meeste tij
waar vallen
duurste lead
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Kies de pijler
hoogste frictig'€
potentie (bij
Intelligence

Lancee
30-Dagen P

FOI’ITIEBI’ een we
squad-tear
personen. 1solee
pilot, meet de nu
voer-uit-en rapportee
de RC

et

===

frank.news



