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INLEIDING 
Uit alle onderzoeken naar marketingtrends die we de afgelopen periode voorbij hebben zien 
komen, maken we in ieder geval op dat veel marketeers op zoek zijn naar innovaties, de nieuwe 
‘dingen’… We weten allemaal dat die vernieuwingen meestal niet renderen op de korte termijn. 
Het lijkt effectiever om minder voorop te lopen. Maar investeren in kennis over innovaties is meer 
dan ooit een ‘verplichting’ geworden voor marketeers. Sterker nog, wij vinden dat marketing de 
verantwoordelijkheid moet nemen voor de klantbeleving en de organisatie alert moet houden op 
die vernieuwingen en veranderingen die er werkelijk toe doen. 

Daarom dit whitepaper, we denken graag met je mee… Kijkend naar diverse internationale 
onderzoeken zien we t.o.v. 2016 en 2017 wel wat verschuivingen. Een grote verandering springt 
er echter uit! De noodzaak om marketingkennis blijvend bij te houden, is de kern bij alle trends. 

2018 WORDT HET JAAR VAN DE PRIVACY 
WETGEVING (GDPR/AVG) 
In 2018 krijgen we met grote en onvermijdelijke veranderingen te maken krijgen op het gebied 
van privacy en wetgeving. Alhoewel GDPR al geruime tijd als een zwaard van Damocles boven 
de marketingwereld hangt, wordt 2018 het jaar van de waarheid. Veel organisaties hebben 
dit juridische vraagstuk voor zich uit geschoven. Belangrijkste reden daarvoor is wellicht dat 
er weinig eer mee valt te behalen. Een goede implementatie draagt niet direct bij een aan het 
behalen van de marketingdoelstellingen.

De nieuwe privacywetgeving geldt voor alle 28 lidstaten van de Europese Unie. De wet stelt 
hoge eisen op het gebied van de bescherming van persoonsgegevens. De wetgeving verplicht 
bedrijven om aantoonbaar inzicht (= met documenten!) te hebben in de gegevensverwerkingen, 
de privacy-risico’s en de genomen technische- en organisatorische maatregelen. Deze informatie 
moet beschikbaar zijn middels een actueel bijgehouden privacy administratie. Onderdeel van 
deze wetgeving is de “meldplicht datalekken”. Er dient een meldprocedure ingesteld te worden 
voor het geval er een datalek ontstaat waar persoonsgegevens bij betrokken zijn. 

DIGITAL EN ONLINE  
MARKETING 
TRENDS 2018

Klantgerichte marketing in het digitale tijdperk mag je niet overlaten aan het oordeel van 
juristen en accountants. De nieuwe wet stelt aan de ene kant strenge regels/boetes en aan de 
andere kant veel mogelijkheden. Geen enkele organisatie en marketeer kan zich permitteren niet 
serieus met deze nieuwe regels aan de slag te gaan. Klanten hebben recht op het waarborgen van 
de veiligheid en de privacy van hun gegevens. Aan de andere kant hebben klanten ook het recht 
op content die afgestemd is op hun behoeftes. Hier een goede balans in zoeken wordt de grote 
uitdaging voor marketeers in 2018. 

VERGEET ‘T MAAR…
PwC heeft in 2017 onderzoek over de aangescherpte privacyregels GDPR afgerond. 
Slechts 12% van de organisaties zegt klaar te zijn om op vrijdag 25 mei 2018 te voldoen 
aan de EU-verordening over databescherming. De nieuwe wet is behoorlijk strenger dan 
de huidige Wet Bescherming Persoonsgegevens. Er gaat ook meer inzet komen om de 
nieuwe wet te handhaven. Eén en ander volgt uit het periodieke Privacy Governance-
onderzoek van PwC onder 327 organisaties. Zorgwekkend is dat meer dan de helft van 
de organisaties nog niet is gestart met welke vorm aan voorbereidingen dan ook. 

Managers onderschatten de voorbereidingstijd die de vele en vaak gecompliceerde 
procedurewijzigingen en technische aanpassingen van de organisatie verlangen. 

• Driekwart van de ondervraagde bedrijven heeft geen inzage- of 
   correctieprocedures 

• De helft heeft geen beleidsregels voor datalekken.

• Een derde houdt datalekken niet bij. Terwijl organisaties deze regels nu al 
   dienen te volgen op basis van de huidige Nederlandse wetgeving.
 
• Een vijfde heeft nog niemand benoemd als verantwoordelijke voor Data 
   Protection (zoals een Data Protection Officer). 

• Omdat veel managers niet bekend zijn met het concept databewerking sluit 
   13% nog geen bewerkersovereenkomst af. 

• Right to be forgotten, twee derde heeft nog geen enkele procedure ontwikkeld 
   voor de afhandeling van inzage- en correctieverzoeken van betrokkenen.
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Afbeelding 1 
Digital marketing activiteiten met de grootste 
commerciële impact in 2018

Bron: Smart Insights, 
Dr. Dave Chaffey
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BELANGRIJKE ONLINE 
MARKETING ONTWIKKELINGEN
Op basis van gesprekken met honderden deelnemers die het 
afgelopen jaar deelnamen aan de online en digital marketing- en 
communicatie-opleidingen is een aantal ontwikkelingen opgevallen. 
We beschrijven deze kort om daarna iedere trend af te sluiten met 
twee actiepunten die belangrijk zijn om met de trends aan de slag 
te kunnen. Lezen over trends is belangrijk, er mee aan het werk 
gaan is uiteindelijk waar het om draait. Voor jou persoonlijk als 
marketeer maar ook voor de organisatie(s) waarvoor je werkt. 

Wij hopen van harte dat je in 2018 voordeel haalt met de kennis 
over de genoemde trends. Onze inschatting is dat organisaties in 
2018 hier meer geld en middelen aan zullen besteden en dit hoger 
op de agenda komt te staan. 

WELKE ZES DIGITALE MARKETING TRENDS 
VERDIENEN IN 2018 EXTRA AANDACHT

1  VAN DIGITAL MARKETING NAAR DIGITAL BUSINESS 

2  PLATFORM MARKETING ALS VERBINDER MET KLANTEN

3  INFLUENCER MARKETING WORDT VOLWASSEN MARKETINGINSTRUMENT 
 

4  TEKORTEN AAN DIGITAAL MARKETING TALENT LOPEN VERDER OP

5  AUGMENTED REALITY (AR) VERSUS KUNSTMATIGE INTELLIGENTIE (AI) 

6  DIGITAL MARKETINGKENNIS VEROUDERT STEEDS SNELLER

DIGITAL EN ONLINE  
MARKETING 
TRENDS 2018
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TREND 1
VAN DIGITAL MARKETING   
NAAR DIGITAL 
BUSINESS 

Digital is al snel door de marketingwereld omarmd om klantinteractie te verbeteren. 
Onderzoeksinstituut Gartner hamert er al lang op dat digital veel verder gaat dan enkel de 
functie marketing. Organisaties moeten niet alleen haast maken om de klanten via digitale 
kanalen te bereiken, maar zullen ook dienstverleningsconcepten moeten gaan aanpassen. Daar 
waar in de stabiele wereld van marketinggoeroe Michael Porter concurrentie nog een redelijk 
overzichtelijk speelveld was, kan nu een startende millennial op een hipster-bike van de ene op 
de andere dag jouw grootste concurrent worden.

Door de snelle ontwikkeling van digitale technologieën en de steeds maar lager wordende 
kosten van online communicatie komen veel digitale toepassingen binnen handbereik van meer 
organisaties en doelgroepen. Binnen sales en marketing wordt al decennia gepraat over het 
bieden van oplossingen in plaats van verkopen van producten. De techniek maakt dit nu anno 
2018 kostentechnisch ook mogelijk.

Marketing is niet meer enkel ‘stand-alone’ producten en diensten ontwikkelen en lanceren. Als 
digital marketing naar digital business gaat, en op enig moment ook ‘digital als prefix verdwijnt, 
is het voor directies van belang nu al na te denken over de link van de relevante bedrijfsfuncties. 
Succesvolle organisaties en merken van nu zorgen voor een integraal klantbeeld, met een 
passende customer journey per persona. Zoiets slaagt alleen als de bedrijfsfuncties één front 
vormen. 

In het commerciële werkveld is het helaas nog vaak zo dat marketing, sales en communicatie 
te veel onafhankelijk van elkaar opereren. In de digital business zoals Gartner die omschrijft, 
gaat het daadwerkelijk om het delen van doelen en belangen. Waarbij de commerciële functies 
leidend zijn maar gelinkt moeten worden met ICT, finance, service en HR.

Door de integratie van bestaande CRM-systemen met de nieuwe algoritmes en ‘artificial 
intelligence’ krijgen we steeds slimmer wordende elementen, al dan niet met machine-learning. 
Robots, vooral niet in de vorm van poppetjes met armpjes, beentjes en bliepjes, maar technologie 
om bijvoorbeeld de klantenservice of sales over te nemen. Heeft futuroloog Martin Ford 
inmiddels gelijk gekregen, meer dan een jaar na de publicatie van zijn bestseller ‘Rise of the 
Robots’? Worden jobs ingepikt? Ja, maar Ford zegt ook dat er een radicaal nieuwe economische 
situatie volgt, waarbij mensen productiever en ondernemender aan de slag gaan. Vooral door AI 
en robots, draaiende op slimme algoritmes, met als doel verbetering van het bedrijfsresultaat, 
dus ROI. Dat dus, is digital business zoals Gartner het bedoelt.

Afbeelding 2: Ontwikkeling van Web naar Digital Business 
(gebaseerd op Gartner)

WEB EBUSINESS
DIGITAL 

MARKETING
DIGITAL 

BUSINESS

1995 2000 2005 2017 2020

ONTWIKKELING VAN WEB NAAR DIGITAL BUSINESS 
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TREND 1
VAN DIGITAL MARKETING   
NAAR DIGITAL 
BUSINESS 

Bedrijven moeten daarom verder gaan met digitale marketing en meer services aan producten 
te koppelen. De eerste voorbeelden zijn al voorhanden. Zo heeft Nike inmiddels de FuelBand 
en Disney de Magic Band. Ook in business-to-business-markten zijn de eerste voortekenen 
zichtbaar. General Electric stopt bijvoorbeeld chips en sensoren in gasturbines, vliegtuigmotoren 
en windmolens. Op deze manier weet het bedrijf veel data te genereren waarmee services kunnen 
worden aangeboden. Variërend van beter onderhoud tot gehele overname van de operatie. 

Het koppelen van producten en services is een onomkeerbare trend die serieus genomen 
moet worden. Door slimme devices toe te voegen aan diensten kan namelijk waarde aan die 
dienstverlening worden toegevoegd. De perfecte experience. Zo kan die belangrijke loyaliteit 
van klanten vergroot worden. Denk maar aan slimme thermostaten zoals Nest van Google of 
Toon van Eneco. Klanten krijgen met deze instrumenten beter inzicht in hun energieverbruik. 
Bovendien wordt het managen van dat verbruik aanmerkelijk eenvoudiger. 

Binnen B2B is de tractorbouwer John Deere een voorbeeld van een bedrijf dat volop bezig 
is digital business te ontwikkelen. Ze werken bijvoorbeeld samen met Agribotix, een bedrijf 
gespecialiseerd in drone-enabled agricultural intelligence. Data van dit bedrijf wordt geïntegreerd 
in het dataplatform van John Deere zodat boeren dit direct kunnen gebruiken als zij het land 
bewerken. Door digital business probeert John Deere zowel hun bestaande business te versterken 
als nieuwe diensten aan te bieden die minder conjunctuurgevoelig zijn.

Afbeelding 3: Digital Maturity Model 
(bron: Beeckestijn Business School)

LEVEL 1
    BASIC

DIGITAL MATURITY MODEL  

LEVEL 2
DIGITALE MARKETING

LEVEL 3
E-COMMERCE

LEVEL 4
OMNICHANNEL

LEVEL 5
DIGITAL BUSINESS

 DIGITALE WAARDE CREATIE

 OPTIMALISEREN CROSS  
 CHANNEL EXPERIENCE

 WEBSITE IS VOLWAARDIG 
 SALES EN SERVICE KANAAL

 WEBSITE PLUS DIGITAL EN 
 CONTENT MARKETING

 WEBSITE
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ACTIE 1: 

Inventariseer hoe je jouw producten en diensten 
digitaal kunt verrijken. 

ACTIE 2: 

Kijk vervolgens welke customer pains of 
welke customer gains hiermee opgelost dan 
wel gerealiseerd kunnen worden.

TREND 1
VAN DIGITAL MARKETING   
NAAR DIGITAL 
BUSINESS 

Bestaande bedrijven (behalve startups) kunnen de stap naar digital business niet in één keer 
maken. Organisaties en ook klanten moeten hiernaar toe groeien. Vaak zien we dat digital 
business binnen handbereik komt als bedrijven de stap naar e-commerce eenmaal gezet hebben 
en bezig zijn customer experience over alle kanalen goed te managen. Bedrijven hebben dan al 
een digitale transformatie doorlopen en zijn qua kennis, focus en ook organisatie in staat om 
digitale waardeproposities te ontwikkelen. En daarmee ook hun verdienmodel aan te passen. 
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TREND 2
PLATFORM MARKETING    
ALS VERBINDER 
MET KLANTEN 

Er zijn veel platformen die kopers en verkopers met elkaar verbinden. Een platform is een 
bemiddelaar en heeft naast een communicatie- ook vaak ook een matchingfunctie. Veel 
dienstverleners ontwikkelen platformen waar aanbieders op aan kunnen sluiten. Nieuwe 
toetreders zoals Alibaba, Uber, Amazon, Etsy en AirBnB baseren hun businessmodel op 
provisies. Aanbieders betalen voor transacties of het communiceren met de gebruikers van het 
platform. In Nederland zijn Marktplaats en  Bol.com bekende platformen waar veel bedrijven 
gebruik van maken om hun klanten te bereiken. Independer is een voorbeeld van een platform in 
de verzekeringswereld dat na een zelfstandige start door Achmea is overgenomen. 

Platformen innoveren voortdurend en zijn constant bezig bestaande services uit te breiden. 
Airbnb is bijvoorbeeld bezig met de ontwikkeling van thuisbezorgdiensten voor de gasten 
en concurreert hiermee met het platform Thuisbezorgd.nl. LinkedIn verkoopt steeds meer 
additionele functionaliteiten voor een beter gebruik van het B2B-netwerk en concurreert met 
opleidingsbedrijven. Apple en Facebook voegen betaaldiensten toe aan hun aanbod, iets wat 
eBay overigens al een decennium geleden gedaan heeft met PayPal, en concurreren met banken. 

Er ontstaan steeds meer dominante platformen waar je binnen een branche niet meer omheen 
kunt. Voorbeeld uit de hotellerie is bijvoorbeeld booking.com. Veel hotels zijn helemaal 
afhankelijk van dit platform en zijn niet meer in staat om op eigen kracht klanten aan te 
trekken. Branchevereniging Horeca Nederland is een concurrerend platform begonnen om de 
macht van Thuisbezorgd.nl te doorbreken en hiermee haar leden te helpen. Vorig jaar verscheen 
een interessant boek over dit onderwerp: Platform Revolution.

Afbeelding 4: Boek Platform Revolution 
(G.Parker, M. van Alstyne, S. Choudary)
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TREND 2
PLATFORM MARKETING    
ALS VERBINDER 
MET KLANTEN 

Ook in B2B-markten zien we sterke verschuivingen. Het van origine consumentenplatform 
Amazon is druk bezig voet aan de grond te krijgen in de B2B-markt. Daarnaast ontstaan er 
steeds meer B2B Marktplaatsen. De oprichters van Wetransfer proberen het B2B platform 
Wemarket op te zetten. OnFarm en John Deere (met www.machinefinder.com) zijn bijvoorbeeld 
ondernemingen die boeren helpen een bedrijf beter te managen. Zij stellen hun platform ook 
open voor derden. 

Het Duitse Klöckner, een grote internationale staaldistributeur, is het gelukt een digital platform 
op te zetten in hun hermetisch gesloten bedrijfstak, de staalindustrie. Hiermee hebben zij de 
handel in staalproducten naar hun hand gezet. Iedereen kan zich aansluiten op dit platform en 
staal leveren, mits er betaald wordt natuurlijk.  

Platformen worden steeds belangrijker in de digitale wereld. Voor iedere onderneming is het 
van belang om dit fenomeen strategisch te benaderen. Samenwerking met een platform begint 
vaak klein maar kan zich snel ontwikkelen tot wellicht het belangrijkste marketingkanaal. Als 
vervolgens de provisies fors gaan stijgen kan de continuïteit van het bedrijf op het spel komen 
te staan. Platformen bieden kansen maar ook bedreigingen. Daarom is het van belang dat 
marketeers in hun bedrijfstak een strategie ontwikkelen hoe hiermee om te gaan. De kunst is het 
platform optimaal voor je te laten werken zonder er helemaal afhankelijk van te worden. Een 
goede platformstrategie is essentieel om de toekomst van je eigen organisatie veilig te stellen!

ACTIE 1: 

Breng de belangrijke platformen waar klanten in jouw 
branche gebruik van maken in kaart. 
Inventariseer mogelijke kansen en bedreigingen. 

ACTIE 2: 

Maak een strategie hoe met platformen om te gaan.
Hoe haal je maximale waarde hieruit en hoe zorg je 
ervoor niet geheel afhankelijk te worden. 
Bepaal of het wellicht mogelijk is om zelf een platform 
op te zetten, eventueel samen met anderen. 
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TREND 3
INFLUENCER MARKETING     
WORDT VOLWASSEN 
MARKETINGINSTRUMENT 

Influencers zoals bloggers, YouTubers en Instagrammers krijgen een steeds grotere invloed 
op merkwaarde, koopgedrag en zichtbaarheid. Ze beïnvloeden steeds meer het gedrag 
en de meningen in je markt en van medewerkers en doelgroepen. Daarnaast worden ze als 
geloofwaardiger en betrouwbaarder gezien dan bijvoorbeeld advertising en e-mailmarketing. 
Het kan een hele effectieve manier zijn om het bereik en de betrokkenheid binnen een specifieke 
doelgroep te vergroten.

Influencer marketing heeft zich anno 2018 ontwikkeld tot een serieus digitaal marketing 
instrument. Eind vorig jaar verscheen het boek Influencer Marketing van de Belgische Carole 
Lamarque met vele cases en tips. Nu er steeds meer adblockers geïnstalleerd zijn wordt 
influencer marketing vaker gezien als een alternatief. Zeker als het onderdeel uit maakt van 
de contentstrategie. Inmiddels zijn er al vele platformen die merken aan influencers koppelen. 
In Nederland kennen we bijvoorbeeld Join Marketing, Ocast en Endrse. De laatste is een 
nichespeler, gericht op topsporters die funding zoeken om hun sport te beoefenen.

Ga je aan de slag met influencers, stel jezelf dan van tevoren de vraag of je voor bereik of 
engagement gaat. Van belang is vast te leggen wie je wilt bereiken, met welke gewenste 
boodschap, en op welk moment. Op basis daarvan zoek je naar relevante influencers die passen 
bij je boodschap en vooral ook je merk. Het succes van influencer marketing valt en staat met 
het opbouwen van een goed netwerk van influencers met wie je langere tijd samenwerkt. Ook 
hier geldt, net als bij veel marketingactiviteiten, de kracht zit in de herhaling en de consistentie 
van je uitingen. 

Populariteit is iets anders dan invloed. Het gaat om de inhoudelijke relevantie van de influencer. 
Deze bepaalt in hoeverre de content door zijn achterban wordt opgepakt. Bespreek samen met 
iedere influencer de beste insteek en activatie en bekijk vervolgens welke incentive eventueel 
nodig is. Hierbij kan gedacht worden aan merchandise, samples, toegangskaarten, meet & 
greets en evenementen.

ACTIE 1: 

Inventariseer in hoeverre jouw doelgroep in contact staat met 
influencers. Probeer in te schatten of influencer marketing 
je digitale mix significant sterker maakt.  

ACTIE 2: 

Als je grote kansen ziet ga dan aan de slag met een 
influencerstrategie en integreer deze in je digitale 
marketingstrategie. 
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TREND 4
TEKORTEN AAN  DIGITAAL    
MARKETING TALENT 
LOPEN VERDER OP 

Het tekort aan digitale vaardigheden in de huidige markt was in 2017 al groot, en nog steeds 
groeiende. Veel vacatures zullen onvervuld blijven en door dit tekort aan goed geschoolde online 
marketing specialisten is er een ‘oorlog om digitaal talent’ ontstaan. 

Uit onderzoek van Thuiswinkel.org in 2017 blijkt dat de top 5 van moeilijk vervulbare 
vacatures bestaat uit:
 • online marketeers (bij 51% van de werkgevers)
 • (big) data analyst (37%)
 • front end developer (34%)
 • software developer (33%)
 • customer journey expert (30%)

Bron Functies & competenties in de e-commerce, Thuiswinkel.org/Panteia

Digital marketing is een bedrijfsstrategie. Gartner spreekt inmiddels over ‘Digital 
Business’ en juist de chiefs en directie moeten deze organisatiebreed uitdragen. Uit 
onderzoek dat Beeckestijn vorig jaar heeft verricht met bureau SAMR was de conclusie 
dat digital marketing op managementniveau goed is geadresseerd. Het MT is overtuigd, 
maar nog wel voorzichtig. 

We zagen  veel nieuwe vormen van samenwerkingen en een budgetverplaatsing van 
traditioneel naar online. Data en metrics werden serieus genomen. Ook volgde uit het 
onderzoek dat er een kennisgat aan het ontstaan is. Organisaties hebben onvoldoende 
kennis om ‘te doen’. Zo lukte het nog niet eens de helft van de respondenten om hun 
digital marketing plannen succesvol te implementeren. Klantdata gebruiken voor 
impactvolle acties is voor velen ook nog altijd te hoog gegrepen. De combinatie van 
communicatie, IT, data en cultuur… een lastig te maken cocktail. 

De oorzaak? Een gebrek aan concrete kennis maar vooral ook de kracht om beter samen 
te werken vanuit één klantgerichte strategie. Vroeger had je als marketeer zelf alle 
kennis in huis en daar zit de crux. Samenwerken is ook een strategie en de uitdaging 
is specialisten aan elkaar te koppelen. Naast specialistische kennis heb je dus ook 
organisatietalent nodig met digitale kennis van zaken. Kennis die je niet alleen in de 
praktijk opdoet, maar waarvoor ook geleerd moet worden. 

12



TREND 4

Ook uit Amerikaans onderzoek van McKinley www.mckinley-advisors.com blijkt dat de behoefte 
aan digital marketeers over de hele linie sterk groeit. In de Verenigde Staten is de behoefte aan 
digital marketeers met kennis op het gebied van digital advertising en content enorm groot. 
Als verklaring hiervoor wordt gegeven dat marketingbudgetten groeien en deze met name aan 
communicatie zullen worden uitgeven. Daarnaast nemen de digital advertising mogelijkheden 
op social- en digitale media enorm toe en zijn ook hier professionals nodig om dit in goede banen 
te leiden.

TEKORTEN AAN  DIGITAAL    
MARKETING TALENT 
LOPEN VERDER OP 

Afbeelding 5: Vraag naar digital marketing skills (Bron McKinley Marketing Partners)

De verwachting is dat het tekort in de nabije toekomst verder zal oplopen. De meeste werkgevers 
rapporteren een groei van het aantal vacatures in alle functiegebieden. Deze groei komt in 73% 
van de gevallen door uitbreiding van bedrijfsactiviteiten. Ook vervanging van personeel (62%), 
behoefte aan nieuwe digitale competenties (38%) en verandering van bedrijfsactiviteiten (34%) 
spelen een rol. 

VRAAG NAAR DIGITAL MARKETING SKILLS 
 46%

 38%
 34%

 32%
 32%
 32%

 29%
 27%
 27%
 27%

 25%
 24%

 23%
 23%

 19%
 19%

 16%

DIGITAL ADVERTISING
CONTENT CREATION & CURATION

CONTENT STRATEGY
SOCIAL
EMAIL

SEO/SEM
WEB DEVELOPMENT 

DISPLAY MARKETING
LEAD GENERATION

MONITORING & ANALYTICS
WEB ANALYSIS

MOBILE
MARKETING AUTOMATION

VIDEO
PARTNER MARKETING

DIRECT RESPONSE
PROJECT MANAGEMENT
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TREND 4
TEKORTEN AAN  DIGITAAL    
MARKETING TALENT 
LOPEN VERDER OP 

De vraag is: waarom versnelt de behoefte aan marketeers met digital marketing kennis en 
vaardigheden nu opeens? Meest voor de hand liggende verklaring is dat naast de grote en 
bekende merken nu ook B2B organisaties meer investeren in digitale marketing. Een andere 
belangrijke verklaring is dat digital marketing veel arbeidsintensiever is dan analoge marketing. 
Eenmaal bezig met digitale marketing komen veel organisaties erachter dat het veel capaciteit 
vergt. Digital marketeers zijn druk met content creatie/management over de vele kanalen 
(website, social), conversieverhoging, email marketing, SEO, SEA maar ook digital advertising 
op de vele digitale en social kanalen. En dan moet alles ook nog doorgemeten worden. Zelfs al 
besteden organisaties dit uit, het werk moet nog steeds gedaan worden. 

Natuurlijk zijn de marketingopleiders inmiddels wel wakker geschud. Diverse hogere 
beroepsopleidingen zijn gestart met online marketing studies. Ook binnen het middelbaar 
beroepsonderwijs wordt steeds meer online marketing in het programma opgenomen. Helaas 
lopen deze opleidingen nog te vaak achter de feiten aan. Het onderwijssysteem kan het rappe 
tempo waarin digitale marketing zich ontwikkelt simpelweg niet of moeizaam bijhouden. 
Kennis van vandaag is morgen alweer verouderd, doceren uit een boek volstaat niet meer. De 
marketingdocent heeft of krijgt helaas geen tijd om de laatste stand van zaken bij te houden. 
Ieder jaar een compleet nieuw marketingprogramma ontwikkelen past niet binnen de cultuur 
van universiteiten en hogescholen, want daar is geen budget voor. 

Het is aan te bevelen dat het Nederlandse onderwijs net als in de Verenigde Staten meer de 
samenwerking gaat opzoeken met het bedrijfsleven voor kennisuitwisseling, funding en realisatie 
van stage/werkplekken.

Studenten passeren hun marketingdocent op het digitaal kennisvlak. Het is niet waarschijnlijk 
dat HBO’s en WO’s op korte termijn organisaties gaan voorzien van digitaal talent dat direct 
inzetbaar is. Er zijn steeds meer werving- en selectiebureaus die zich helemaal specialiseren op 
digitale marketing professionals. Sommigen zetten speciale digital traineeprogramma’s op om 
talentvolle HBO- en WO-ers de laatste kennis en kunde op het gebied van digitale marketing bij 
te brengen. Daarnaast starten steeds meer grote bedrijven samen met gespecialiseerde opleiders 
digital marketing academies om te voorzien in de behoefte aan kennis. 

ACTIE 1: 

Inventariseer op basis van je digitale marketing plannen de
behoefte aan digital marketingcompetenties en ervaring voor 
de komende 2 jaar. Bepaal vervolgens welke digitale marketing-
kennis je in huis wilt hebben en welke je uit wilt besteden. 

ACTIE 2: 

Maak een plan hoe je op lange termijn digital marketingtalent 
aantrekt en aan je bindt. Het binden van digitaal talent is voor veel 
organisaties een grote uitdaging. Veranker digital in het HR beleid. 
Het bieden van opleidingsmogelijkheden is voor digital één van de 
belangrijkste redenen om te blijven. 
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TREND 5
AUGMENTED REAILTY (AR)      
VERSUS KUNSTMATIGE 
INTELLIGENTIE (AI) 

In ons vorige trendrapport van 2017 waren we optimistisch over de brede toepassing van 
kunstmatige intelligentie binnen het marketingvakgebied. Ook bij veel trendonderzoeken onder 
marketeers zien we nog veel vertrouwen dat kunstmatige intelligentie het leven van marketeers 
beter gaat maken. Het onderwerp is ook binnen het onderzoek dat Dr. Chaffey ieder jaar doet  
een top 3 speler (zie afbeelding 1). 

Mckinsey heeft het bij AI over een “moving target” met vele haken en ogen. Bij kunstmatige 
intelligentie geldt de wet van de grote getallen. Als er veel data is dan kunnen we machines 
kunstjes leren. Binnen marketing en sales is er vaak gebrek aan goede en betrouwbare data en 
is datakwaliteit een “dingetje”. 

Binnen marketing zien we vooralsnog veelbelovende mogelijkheden voor kunstmatige intelligentie 
bij personalisatie op websites en op het gebied van chatbots. Met name bij grote organisaties 
met veel data en klanten. B2B marketeers en organisaties buiten de grote e-commerce spelers, 
financiële dienstverleners en telco’s kunnen deze technologie beter nog even links laten liggen. 
Ook heeft de privacy-discussie in 2018 impact op de inzet van kunstmatige intelligentie.

Innovatieve marketeers kunnen waarschijnlijk beter hun kaarten zetten op een andere technologie. 
Afgelopen november verscheen er in Harvard Business Review een interessant artikel van 
Michael Porter. Hij vindt dat de meeste organisaties beter eerst een augmented reality strategie 
kunnen opzetten. Augmented reality, ook wel bekend van Layar, Funda, Pokemon en Google 
Glass, is de technologie waarbij een data-laag wordt geprojecteerd op de fysieke wereld. Ikea 
gebruikt deze bijvoorbeeld om klanten een meubelstuk te laten projecteren in hun woonkamer. 

Binnen B2B bestaan er ook veel mogelijkheden voor AR. Caterpillar, fabrikant van graafmachines, 
gebruikt het om gebruikers te helpen makkelijk onderdelen te vervangen. Verkopers bij Coca-

Cola gebruiken AR om retailers goed te laten zien hoe displays en koelkasten het beste in de 
winkel geplaatst kunnen worden. Er zijn heel veel mogelijkheden om in zowel de oriëntatie-, 
sales- als de gebruiksfase veel waarde toe te voegen.  

Ons advies is dat veel marketeers er verstandig aan doen hun plannen en initiatieven op het gebied 
van kunstmatige intelligentie te heroverwegen en eens te inventariseren waar de mogelijkheden 
liggen om met augmented reality de customer journey te gaan verbeteren. 

ACTIE 1: 

Heroverweeg eventuele plannen en activiteiten op het gebied 
van kunstmatige intelligentie en machine learning. 

ACTIE 2: 

Lees het artikel A managers guide to augmented reality 
van Michael Porter (HBR nov 2017) en onderzoek waar 
augmented reality in de customer journey van jouw klanten 
waarde kan toevoegen.
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https://hbr.org/2017/11/a-managers-guide-to-augmented-reality


TREND 6
DIGITALE 
MARKETINGKENNIS      
VEROUDERT STEEDS 
SNELLER
Op het gebied van digital advertising is onder andere door programmatic, de opkomst van 
influencers en de vele nieuwe advertentiemogelijkheden binnen social media een enorme 
dynamiek ontstaan. Willen organisaties hier optimaal gebruik van kunnen maken dan moeten 
zij hierover kennis opbouwen. Ook binnen social media is er veel veranderd. Linkedin heeft 
veel spelregels veranderd en ook Facebook zit niet stil. Daarnaast bieden Whatsapp, Pinterest, 
Instagram en Snapchat steeds meer mogelijkheden. Wat in 2017 goed werkte zal waarschijnlijk 
in 2018 weer bijgesteld moeten worden. 

Was het tot een aantal jaren geleden nog mogelijk om als allround marketeer of met beperkte 
kennis van digital en social een baan of interim klus te vinden in digital en online marketing; 
inmiddels zijn marketeers en communicatieprofessionals met een niet optimale vakgerichte 
achtergrond in online kansloos. 

NIEUWE MARKETINGFUNCTIES 
Er ontstaan allerlei nieuwe marketingfuncties zoals community manager, data scientist, 
e-mailmarketeer, content marketeer, e-commerce manager, online marketeer, mobile marketeer, 
customer experience manager, customer insight manager, social media manager, etc. Ook zien 
we steeds meer allround digital marketeers met één of twee specialismen in hun pakket zoals 
e-mail, search, usabilty of social.

Organisaties die weinig of geen kennis in huis hebben op het gebied van digitale marketing 
zoals verschillende retailers zijn inmiddels failliet of zullen in 2018 hun kansen om nieuwe 
klanten te werven fors zien verminderen. Uiteraard kunnen veel diensten zoals de website, 
e-mail, content en SEO worden uitbesteed. Maar hoe kunnen organisaties zonder eigen digitale 
marketing kennis beoordelen of ze waar voor hun geld krijgen? En hoe zorgen ze er voor dat de 
verschillende digitale initiatieven op elkaar afgestemd zijn? Hoe kunnen organisaties met weinig 

actuele kennis volop gebruik maken van de mogelijkheden die marketing automation biedt? 
Digitale marketing kennis alleen is niet voldoende. Er moet ook een cultuur komen van testen, 
proberen en snel interpreteren. Falen mag, als er maar learnings uit volgen. In het verleden werd 
er veel geld uitgegeven aan onderzoek en analyse. In het digitale tijdperk zal dat verschuiven 
naar proberen, leren en snel implementeren. Digital Marketing = Agile Marketing. 

DE BAAN VAN DE TOEKOMST…
Zit je lekker op school weg te dromen denkend aan je ideale carrière… blijkt dat tweederde 
van de banen van vandaag in de toekomst niet meer bestaat. 

Hoogleraar Onderwijspsychologie bij de Open Universiteit Prof. Dr. Paul A. Kirschner heeft 
de zomer gebruikt om een mooi, kundig en leesbaar verslag te publiceren over zijn onderzoek 
naar de toekomst van banen. Mooie titel ook: ‘Voorbereiden op niet-bestaande banen‘. 

Waarom leiden we nog mensen op tot bijvoorbeeld advocaat als een robot met artificial 
intelligence en slimme algoritmes je job feilloos kan uitvoeren? Voor weinig… Kirschner 
zegt dat veel opleidingen je een vak aanleren. Maar ze trainen je niet in de vaardigheden 
om onbekende problemen en vraagstukken aan te kunnen. Zoals omgaan met zelfreflectie, 
informatie kunnen duiden en richting geven aan je ambitie. 
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https://www.innovatiefinwerk.nl/sites/innovatiefinwerk.nl/files/field/bijlage/rapport_paul_kirschner_nsvp_-_herzien_dec._2017_2.pdf


TREND 6
DIGITALE 
MARKETINGKENNIS      
VEROUDERT STEEDS 
SNELLER
Bij grote ondernemingen zien we een aantal interessante ontwikkelingen. Friesland Campina 
werft bijna geen marketeers met enkel een FMCG achtergrond. Ze mikken met name op 
marketeers die kennis en ervaring hebben met digitale marketing en communicatie. Steeds meer 
organisaties zetten samen met gerenommeerde digital marketingopleiders digitale marketing 
academies op. Bij retailers zien we ook dat inkopers worden opgeleid in digital om zo beter te 
begrijpen hoe klanten kopen en inkoop beter af te stemmen op de wensen van de veeleisende 
digitale klant. Samenwerkingen met leveranciers zijn dan voor retailers van groot belang om 
succesvol te zijn met e-commerce.

Afbeelding 6: Roadmap voor succesvol ontwikkelen van digitale skills (Bron:Capgemini)

DEVELOPING 
DIGITAL 
SKILLS

1
DEFINE VISION 
AND IDENTIFY 
FUTURE SKILL 

REQUIREMENTS

4
CONSTANTLY 

EVALUATE 
PROGRESS

3
BRIDGE 

THE SKILLS 
GAP

2
UNTERTAKE 
SKILLS GAP

ASSESSMENT
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Cruciaal is dat ook senior management en toezichthouders geschoold worden met executive 
programma’s op het gebied van digital. Opleidingen worden steeds meer ingezet als aanjager 
van digitale transformatie. Veel directies begrijpen inmiddels dat je met adviesrapporten 
alleen een organisatie niet klaarstoomt voor digital. Voor bestaande organisaties is een visie en 
degelijke aanpak vereist om digitale kennis en kunde binnen de organisatie op te bouwen. Het 
adviesbureau Cap Gemini heeft een interessante roadmap ontwikkeld om hiermee aan de slag 
te gaan. 

ACTIE 1: 

Bepaal welke digitale marketingkennis je in huis wilt hebben 
en welke je wilt uitbesteden. Kijk met name naar digital kennis 
op het gebied van SEO, Usability, Conversie, Content, 
Advertising, Social, Email, Analytics, Strategie & Leiderschap. 

ACTIE 2: 

Maak een plan hoe je op lange termijn digital 
marketing kennis in je organisatie op peil brengt 
en houdt. Zowel voor bestaande als nieuwe 
medewerkers en veranker digital in het HR beleid. 

ROADMAP VOOR SUCCESVOL ONTWIKKELEN VAN DIGITALE SKILLS 



TOT
SLOT

OVER BEECKESTIJN BUSINESS SCHOOL  
Beeckestijn Business School is hét opleidingsinstituut voor online marketing, online 
communicatie, en customer management professionals. We combineren strategie, theorie en 
praktijkkennis in kortdurende, praktische opleidingen op verschillende niveaus.

   • Beeckestijn heeft de afgelopen jaren ruim 4.000 professionals opgeleid.
 
   • Onze deelnemers hebben een diverse achtergrond. Van ZZP-ers, tot professionals uit 
      MKB en grotere organisaties, zoals financiële dienstverleners, retail en (semi) overheid 
      en zowel B2B als B2C.)

   • Deelnemers aan onze opleidingen waarderen Beeckestijn met een 8,1

   • Ruim 60 opleidingen & trainingen.

PROEFCOLLEGE OP LOCATIE OF VIA WEBINAR
Tijdens een proefcollege staan we kort stil bij de trends en ontwikkelingen van het vakgebied en 
geven we je een goede inhoudelijke indruk van de opleiding. Onderwerpen als het resultaat van de 
opleiding, college-onderwerpen, studiebelasting, voor wie de opleidingen geschikt zijn etc. komen 
uitgebreid aan de orde.

CLINICS: INSPIRERENDE KENNISSESSIES MET PRAKTISCHE TIPS
Er zijn regelmatig gratis clinics op het gebied van online marketing, online communicatie en 
customer management bij Beeckestijn Business School. Tijdens deze 2-uur durende kennissessie 
word je kort & bondig bijgepraat over een actueel onderwerp en ga je actief aan de slag. 

Een overzicht van alle geplande activiteiten vind je in de agenda op onze website:
www.beeckestijn.org/agenda

© Nee hoor… Delen van kennis is vermenigvuldigen van kennis.
    Bronvermelding, graag! Wat voeg jij toe?
 

©

KOM KENNISMAKEN

GRATIS 
CLINICS
& GRATIS 
PROEFCOLLEGES
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http://www.beeckestijn.org/agenda


Beeckestijn Business School
Postbus 333
3830 AJ Leusden

T:   +31 (0)88-147 41 00
E:   info@beeckestijn.org 
W:  www.beeckestijn.org

FOLLOWME !

CONTACTGEGEVENS
BEECKESTIJN
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www.facebook.com/beeckestijnbusinessschool

@Beeckestijn

https://www.linkedin.com/school/beeckestijn-business-school/
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WIL JE MEER WETEN OVER ONZE OPLEIDINGEN OF 
HEB JE INTERESSE IN EEN PROEFCOLLEGE, 
KIJK DAN OP WWW.BEECKESTIJN.ORG

POSTBUS 333, 3830 AJ LEUSDEN  |  TELEFOON +31 (0)88 147 41 00  |  E-MAIL INFO@BEECKESTIJN.ORG  |  WWW.BEECKESTIJN.ORG

VOLG EEN
OPLEIDING EN
HAAL MEER UIT
JE FUNCTIE

WHITEPAPER
BEECKESTIJN
BUSINESS
SCHOOL 


