Betoog workshop 1 - Influencer Marketing
Tijdens het bekijken van de PowerPoint van de eerste workshop Influencer Marketing heb ik een beter beeld gekregen van hoe influencer marketing is ontstaan en waarom het tegenwoordig zo'n belangrijke rol speelt binnen marketing. Helaas was ik door ziekte niet aanwezig tijdens de les, maar door de presentatie goed door te nemen kon ik de belangrijkste onderwerpen alsnog volgen.
Wat mij direct opviel, is dat influencer marketing veel meer is dan alleen iemand betalen om een product of dienst te promoten. In de presentatie werd uitgelegd dat influencer marketing draait om het bereik, de geloofwaardigheid en de relatie die een influencer heeft opgebouwd met zijn of haar doelgroep. Daardoor begrijpen bedrijven dat consumenten aanbevelingen van personen vaak betrouwbaarder vinden dan traditionele advertenties. Dit herkende ik ook uit mijn stage bij de KNVB. Daar zag ik dat content van spelers, creators of bekende voetbalgezichten vaak veel meer interactie opleverde dan een gewone post vanuit het officiële account.
Ook werd in de presentatie aandacht besteed aan de ontwikkeling van influencer marketing door de jaren heen. Wat begon met blogs en gratis productreviews is uitgegroeid tot een miljardenindustrie waarin influencers complete ondernemingen zijn geworden. Tegenwoordig maken veel organisaties influencer marketing standaard onderdeel van hun marketingstrategie. Dat laat zien hoe snel dit vakgebied zich heeft ontwikkeld.
Wat ik ook interessant vond, is dat de presentatie duidelijk maakte dat het aantal volgers niet altijd het belangrijkste is. Een kleinere influencer met een betrokken community kan soms veel meer resultaat behalen dan iemand met honderdduizenden volgers die weinig interactie heeft. Dat vond ik een waardevol inzicht, omdat veel mensen automatisch denken dat groter altijd beter is.
Tijdens ons project voor Sportgeneeskunde Rotterdam hebben wij influencer marketing niet gebruikt, omdat dit niet goed aansloot bij de doelgroep. Ons project richtte zich namelijk op HR managers en directieleden van bedrijven. Toch neem ik uit deze workshop mee dat geloofwaardigheid en vertrouwen ook binnen B2B marketing een grote rol spelen. Dat zie je bijvoorbeeld terug in klantverhalen, praktijkcases en aanbevelingen van bestaande klanten. Die hebben eigenlijk hetzelfde doel als een influencer, namelijk vertrouwen opbouwen.
De belangrijkste les die ik uit deze workshop haal, is dat vertrouwen de basis vormt van succesvolle influencer marketing. Een grote groep volgers zegt niet alles. Uiteindelijk draait het om geloofwaardigheid, interactie en de mate waarin een influencer daadwerkelijk invloed heeft op het gedrag van de doelgroep. Die kennis lijkt mij later waardevol bij het ontwikkelen van marketingcampagnes en het selecteren van de juiste influencers of ambassadeurs voor een merk.


