Waarom De Slimste
Mens een 15+ jaar
kijkcijferkanon blijft
— en wat merken
ervan leren.

Een playbook voor Nederlandse CMO's:
van media-psychologie naar
high-engagement marketingcampagnes
In de 2026 attention economy.

[Targeting: High-Value] [Focus: Engagement Mechanics] frank news



De paradox van 2026: Waarom dalende absolute kijkcijfers
leiden tot een hogere netto marketingwaarde.

Tijdperk Freriks/Van Rossem Tijdperk Van der Zandt/Cornelisse

800.000 - 1
miljoen kijkers

1,5 - 1,7 miljoen
kijkers Een miljoen kijkers
kKlinkt indrukwekkend,
maar als 80% niet tot je
doelgroep behoort,

betaal je voor verspilling.

Focus: Massa. Hoge waste, Focus: Match. Hoge attention,
lagere conversiedichtheid. superieure brand lift.
: . @ Premium Segment Verhoogde CPM-tolerantie
@ e fo—o (Automotive, Finance, Luxe) !EE geaccej
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Het DSM Framework: Vijf péychologische motoren die
onweerstaanbare aandacht genereren.
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Entertainment-mechanismen zijn niet louter voor omroepen; het zijn fundamentele blueprints
voor B2B en premium B2C content-strategieen. fl"ﬂﬂk news




Pijler 1: Herkenbare autoriteit creeert onmiddellijk
vertrouwen en kijkerloyaliteit.

DE BROADCAST MECHANIEK

Concept: Journalisten en mediamakers als strijders.

Data/Bewijs: Deelname van experts zoals Adriaan ter
Braack (Sjamadriaan), Carine Lacor, Eva Brandemann
en Kefah Allush.

Effect: Gezichten herkend van nieuws en radio creeren
een directe band en een extra laag geloofwaardigheid.

| DE MERKTOEPASSING |

Strategie: Ambassador Strategie & Influencer Curation.

Uitvoering: Verschuif budget van generieke
‘bereik’-influencers naar niche-experts en opinieleiders
in uw sector.

Metrics: Meet op trust shift en audience sentiment,
niet puur op volgersaantallen.
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Pijler 2: Competltledynamlek transformeert passieve
consumenten in actieve deelnemers.

| ig9a%d DE BROADCAST MECHANIEK DE MERKTOEPASSING

Concept: Zichtbare ranking en de Strategie: Gamification in
dreiging van verlies. campagnes en interfaces.

Data/Bewijs: Scherpe vragen,
_slimme strategieén en een flinke
dosis spanning. De formule
elimineert passiviteit door
constante, meetbare inzet.

Uitvoering: Integreer progressie-
balken, tijdelijke challenges en
status-tiers in loyalty programma'’s
of B2B on-boarding.

Vangrail: Vermijd punitieve elementen;

beloon de inzet (progressie), bestraf

niet de afwezigheid. A A
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Pijler 3: Real-time sociale validatie triggert urgentie
en de collectieve FOMO-respons.

DE BROADCAST MECHANIEK DE MERKTOEPASSING

Concept: Gedeelde live-ervaring. Strategie: Event Marketing &
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Uitvoering: Creeer 'drop-momenten

Data/Bewijs: Het 'waterkoeler'-
voor content of producten (bijv.

effect. Uitschieters naar 1,3

miljoen Kijkers tijdens de live webinars met exclusieve

finaleweken. Actieve Reddit- data-onthullingen). Forceer

discussies over strategieen direct synchrone consumptie om

na de uitzending. asynchrone social buzz te
genereren.
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Pijler 4: De kennishiérarchie verbindt inhoudelijke
scherpte direct aan sociale status.

DE BROADCAST MECHANIEK DE MERKTOEPASSING

Concept: Slim zijn = Status. Strategie: Premium Thought
Leadership.
Data/Bewijs: Trekt een | Uitvoering: Publiceer

hoogopgeleid, welvarend
publiek dat kritisch kijkt
naar reclame. De kijker
voelt zich intellectueel
uitgedaagd en
gevalideerd.

diepgaande, data-gedreven
whitepapers of diagnostische
tools. Verkoop geen product, maar
verkoop ‘inzicht’ dat beslissers

\en opinieleiders stimnrer

slimmer maakt in hun vakgebied.
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Pijler 5: Ritualisering bouwt dagelijkse gewoontes via de
perfecte mix van voorspelbaarheid en vernieuwing.

DE BROADCAST MECHANIEK DE MERKTOEPASSING

Concept: Seizoensgebonden Strategie: Content Calendaring
en dagelijkse ankers. en Serie-opbouw.

Nieuwe
Variabelen

Data/Bewijs: Winter vs. Zomer Uitvoering: Stap af van losse,

dynamiek. De format blijft gefragmenteerde uitingen. Bouw

identiek (voorspelbaarheid), epische content-formats die op

de kandidaten veranderen vaste momenten terugkeren. Train

(vernieuwing). het publiek om je content te
verwachten.
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De Nederlandse context: Waarom deze mechanismen
specifiek resoneren in onze markt.

Calvinistische
prestatie-ethiek.

Focus op verdienste. In
Nederland moet succes, status
 of beloning verdiend worden
~ via kennis of inzet, niet
gekocht. Gamification sluit hier
~ perfect op aan.

=

Directheid &
Transparantie.

De jury-stijl en vragen zijn
direct en zonder franje.
Merken moeten ‘corporate
speak’ vermijden en
overschakelen op radicale
duidelijkheid.

Competitieve
Egalitariteit.

ledereen kan meedoen, maar

de slimste wint. Lage drempel|,
hoge beloning.

Democratische toegang tot
status-verhoging. ‘

|
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Van theorie naar praktijk: Toegepaste
case-typologieén voor premium merken.

' B2B Kennis-

Challenges
< .

Diagnostische
assessments voor
C-level.
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Mechaniek Kennishiérarchie +
| Autoriteit.

i Format
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i Gekwalificeerde leads |

" Resultaat met hoge
koopintentie.

| B

- Branded ;

Mini-Games 5

< x >

| App-geintegreerde

' Format dagelijkse quiz of

| puzzel.

< X >
Mechaniek | Competitie +

Ritualisering.

< X —

Drastische toename in

- Resultaat | DAU (Daily Active Users)

| en app-sessieduur. |
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| Status-ontgrendeling |

Format op basis van
' engagement, niet :

alleen spend. |
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Mechaniek | Social Proof. i
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| Hogere retention rate
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klantsegmenten. :
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Strategische vangrails: De valkuilen van
entertainment-gedreven marketing.

N

DON'T (De Valkuilen) x DO (De Oplossingen) V
G_eforceerde gamification. " Koppe| be|0ningen aan echte

Zinloze punten toekennen zonder N exclusiviteit of inhoudelijke privileges. v
daadwerkelijke status.

Te complexe mechanics. \ ‘Easy to learn, hard to master’ —

Een uitgebreide handleiding nodig X behoud de toegankelijke complexiteit
hebben voor een campagne. van een tv-format.

Gebrek aan ritualisering. Plan voor ten minste 4 opeenvolgende
Eénmalige lanceringen zonder X iteraties of seizoenen om

follow-up.

gewoontevorming te laten slagen.
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De 8-weken implementatie roadmap:
Van strategisch concept tot live campagne.

< > K 3 K > K >
N — e T W W e :I'.:
Strat . Weken 3-4 :
rategy \. Blueprlnt " Build ‘ . Launch
'T: | 1-.?1 I :;'l'-., ‘1{ |
Ang)basgador Betac-ltesten ‘(Seed-fase
: S . onboarding, . vande . (FOMO
Creative . Format-definitie,"\ W' UX/UI design . ‘spelregels’, . genereren via
\ mechaniek- : van competi- \ integratie van ' PR), Go-live,
selectie, / tie-element, / real-time / real-time Z
/ KPI-uitlijning. / tech- / leaderboards / community
Tech/Data ' architectuur en data- management /
uitwerken. dashboards. opzetten. ,
Media
| > > > ) [
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Architectuur en budgettering:
Schaalbare technologie-stacks voor elke scope.

K ; |l % >

Tier Budget | Tech Platforms Scope
Tier 1: Foundation

3 : ; Typeform, Qutgrow, Asynchrone engagement,
&?i%;ls EREEEY €25k-€50k | sfandaard CRM-koppeling. wekelijkse drops.
Tier 2: Advanced Gamification platforms (bijv. o
(De Branded €75k - €150k | Qualifio), real-time API's naar ggrgﬂglflstlee;?uleelaeﬂerboards,
Challenge) eigen app, CDP-integratie. 431l -
Tier 3: Enterprise Custom real-time engines, Synchrone live events met
(De Live Broadcast €250k+ Twitch/YouTube live integraties, | duizenden gelijktijdige

Experience)

eigen web-app ecosystemen.

gebruikers, massale
PR-amplificatie.
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Het Measurement Model 2026: Kwaliteitsindicatoren
vervangen bereik als primaire succesfactor.

Return Rate
(Ritualisering)

Percentage van de gebruikers
dat uit zichzelf (>3x per week)

Attention Metrics
(Time-in-view)
Kijkers zijn actief betrokken,
niet afgeleid door extra

schermen. Cruciaal voor terugkeert naar de
conversie-optimalisatie. campagne of app.

Brand Lift & Social

Herinnering Amplification

De gemeten associatie van De mate waarin de doelgroep
het merk met ‘slimheid’, de uitkomsten of scores
niche-expertise of organisch deelt vanuit een
maatschappelijke status/FOMO drijfveer.

betrokkenheid.
frank.news



Executive Summary & Actieplan:
Transformeer zenden naar engageren.

Actieplan voor Q2 2026

Step 1: Audit: Screen je huidige content-
kalender op het percentage actieve versus
passieve formats.

Step 2: Select: Kies één B2B- of loyalty-

segment om een pilot-ritueel (4-weken
challenge) te draaien.

Step 3: Brief: Gebruik het DSM-framework
in uw volgende bureau-briefing om expliciet
entertainment te eisen, in plaats van slechts
vertoningen.
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