FAN-FIRST MARKETING:
WAAROM SUPERFANS JE
GROEI BEPALEN IN 2026

Van transactionele acquisitie naar always-on advocacy. Een executive
playbook voor de Nederlandse CMO op bas is van Deloitte-onderzoek.




DE AD-TECH CRISIS DWINGT EEN STRATEGISGHE PIVOT AF

DE KOSTEN VAN NIETS DOEN DE FANDOM UITWEG

100%

48%

33%

Stijgende CAC & Dalende Kwaliteit: 44,4% van het open web De AVOD Realiteit: 68% van de streaminggebruikers heeft een
zakt onder de kwaliteitsnorm voor serieuze merkadvertenties. door advertenties ondersteunde dienst; ze accepteren dit

uitsluitend voor premium fangedreven content.
Al-Commoditisering: Campagnes en creatie worden door Al

toegankelijk voor iedereen; het unieke concurrentievoordeel ebt weg. Community als Defensieve Gracht: Merken zonder een
directe, geéngageerde community verliezen structureel
Bereikverlies: Privacy-wetgeving en ad-blockers maken marktaandeel aan de concurrentie.

programmatic inkopen ineffectief,
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HET FAN PYRAMID FRAMEWORK: WAARDE ZIT IN DE TOP

Superfans
(<1%) -
Actieve

participatie,

co-creatie, - =
verdedigers

Advocates (~4%) -
Delen af en toe, actieve
aanbevelers

2-3x Meer Waarde: Leveren tot driemaal
zoveel economische waarde dan reguliere
consumenten.

3x Conversie: Converteren drie keer vaker
naar premium diensten en producten.

2.5x Consumptie: Bekijken gemiddeld 2,5
keer zoveel uren merkgerelateerde content.

Regulars (~15%) - Terugkerend, routineus

Casual Buyers (~70%) - Transactioneel, prijsgedreven
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otap 1- Fan ldentificatie: Kijk voorbij de opperviakkige ‘like’

De Harde Criteria: Zoek naar consistente
interactie, ongevraagd delen (UGC), en cross-
platform consumptie.

Gedrag vs. Bereik: |dentificeer wie langer op het
platform blijft, niet alleen wie het vaakst klikt.

Kritische KPI: Fan Penetration Rate

Percentage van de totale userbase dat
voldoet aan stricte fandom-criteria.

Superfan Profiel
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Stap 2 - Fan Activatie: De economie van de tegenprestatie

Merk Geeft Fan Geeft

¢ First-Party Data: Verrijkte profielen
buiten de tech-reuzen om.

¢ Exclusiviteit: Vroege toegang tot
productlanceringen.

¢ Toegang: Behind-the-scenes ¢ Tijd & Aandacht: Hogere time-in-

content en directe lijinen met app en consumptie.
oprichters.
¢ Engagement: Actieve participatie
¢ Co-creatie: Stemrecht over In de merk-community.
nieuwe producten. )
\_ Wy,

Kritische KPI: Advocacy Actions Per Fan

Aantal kwalitatieve interacties
per maand.

33 AutoContent API



Stap 3 - Fan Amplificatie: Maak van je fans een mediakanaal

® Superfans &
€ e

&
&
@
Het Merk ® De Markt
@
@
-

e
™
® Superfans &
-]
@®

Peer-to-Peer Influence

Echte fans zijn effectiever dan ingehuurde
influencers. Ze creéren authentieke
verhalen die perfectie overstijgen.

Paid & Owned Synergie

Organisch bereik door fans verlaagt de
kosten van paid media aanzienlijk. Het
ecosysteem versterkt zichzelf.

UGC Mechanieken

Faciliteer referral-programma’s en beloon
user-generated content zonder het
eigenaarschap over te nemen.

o Kritische KPI: Earned Media Value (EMV)

¢ o4 o ® Mediawaarde organisch gegenereerd door
I . community-activiteit.
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Stap 4 - Fan Retentie: Bouw een 'Walled

Garden’ voor lifetime engagement

Campagne Tijdlijn
(Korte termijn pieken)

Stop met focussen op uitsluitend
Black Friday of product-
launches. Fans vereisen
continue, dagelijkse aandacht.

Host je community op eigen
domeinen of apps. Vertrouw niet

op externe groepen die verdwijnen exclusieve toegang en gesloten

bij een algoritme-update.

Beloon lange-termijn loyaliteit
met gestructureerde status,

Walled Gardens.

Kritische KPI:
Fan Retention Rate

Structurele churn reductie
binnen het topsegment.
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Stap 5 - Fan Measurement: De harde
business case voor de CFO

Organische
acquisitie
besparingen (CAC)
Lagere Churn /
Langere levensduur
— Data van een Nederlandse
Marketing Director
Hogere AOV
per transactie
Merken zoals Mars schalen momenteel een community-gedreven
strategie omdat data aantoont dat communities structureel
: rendabeler zijn dan traditionele campagnes, mede door een sterk
CLV Reguliere Klant CLV Superfan versnelde ‘Time-to-next-purchase’.
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Lokale Bewijsvoering: Fan-First leiders

In Nederland

Coolblue
Service-Driven Fandom

Mechanisme: Fandom
gecreeerd door extreme
klantgerichtheid en
mond-tot-mondreclame.

Resultaat: Klanten keren
terug puur voor de unieke
service-ervaring, onafthankelijk
van prijs of concurrentie.

Rituals

Experience-Driven
Fandom

Mechanisme: Exclusieve app-
loyalty mechanismen en lokaal
georganiseerde, fysieke
community-events.

Resultaat: Een geslaagde

eigen ‘Walled Garden” met
torenhoge engagement en
directe data-capture.

Bol.com / Tony's

Mission & Utility
Fandom

Mechanisme: Premium
Select-lidmaatschappen en
missie-gedreven brand
ambassador programma’s.

Resultaat: Gebruikers die
zichzelf identificeren met het
merk en het actief verdedigen
binnen hun eigen netwerk.

433 AutoContent API




Do’s and Don’ts: Authenticiteit is je enige valuta

DOEN

Faciliteren: Geef fans uitsluitend de tools en
verhalen om het merkverhaal zélf te vertellen.

Echtheid: Omarm ongepolijste behind-the-
scenes content; perfectie maakt plaats voor
realisme en geloofwaardigheid.

Luisteren: Gebruik communities primair als een
strategische feedback-loop voor
productontwikkeling.

Kapen: Neem nooit het intellectueel eigendom of
de authentieke stem van organische fan-content
over met een corporate tone-of-voice.

Transactioneel zenden: Behandel de community
onder geen beding als een veredelde email-
nieuwsbrief voor hard-sales.

Burnout: Voorkom community-fatigue door te
focussen op kwalitatieve interactie in plaats van
dagelijkse content-druk.
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KPI Dashboard: De Fan Marketing Scorecard

—

Fan Penetration Rate
(% van totale base)

Advocacy Rate
(Shares/Referrals per fan)

/.0XK 1T

CLV Ratio
(Fan LTV vs. Non-Fan LTV)

3.2:117

_

Engagement Depth
(Time-in-platform)

/\/‘/\/

24.5 min 1

Organic vs Paid Ratio
(Acquisitie efficiency)

80 /20

B

Time-to-Next-Purchase
(Aankoop-frequentie metrics)

\/\__\

45 days |

Churn Delta
(Fans vs Non-fans behoud)

-19% {

Fan churn rate vs. baseline

Net Promoter Score
(NPS exclusief binnen segment)

+68 1
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Resources: Architectuur en Budgetallocatie

Budget Richtlijnen De Fandom Tech-Stack

15-25% van het totale
marketingbudget moet
verschuiven naar fan-

programmas.
Verdeling allocatie:
- 40% Human Capital "}'af"e"-l Gar_den Laag: Eigen community

(Dedicated Community platiorms, dedicated merk-apps, gesloten servers.

Managers)
- 40% Platform & Tech

Investeringen Data Fundament Laag: Gecentra

. e . Gecentral

- 20% Exclusieve Content Social Listening API's, Custnﬁ'ler Data P?Ellff:e:u?;? (%FEE} !.I-!! @

& Fysieke Events
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Organisatie Impact: Van Campagne naar Community

Domein Van (Huidig model) Naar (TOEkDmStlg_moden

Seizoensgebonden piek-

Focus & Ritme | campagnes en strikte | Always-On community management met

| dagelijkse pulse-checks.

EREEERRTE
s . | Cost Per Acquisition (CPA) en | Customer Lifetime Value (CLV) en
FLIEIL WISie algemeen bruto bereik. | Earned Media Value.
Benodigde [ Traditionele mediainkoop,  Digitale cultuur-sensitiviteit, authentieke
SKills ad-copywriting, broadcasters. - webcare, platform community facilitation. |

——— - —— s e e e e = = e il
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Implementatie Roadmap: Jouw eerste 30 dagen

Isoleer de top 5%
Interacties in CRM en
social data.

ccli2 Pilot'Setup

Ontwerp een
kleinschalige,
exclusieve ‘walled
garden’ (invite-only).

VY ¥ a .-.-.'-' F u
Wweeki3:alest

Drop de eerste
exclusieve content of
co-creatie vraag aan
het segment.

Week 4: Evaluatie

Meet organisch
bereik en schaal
succesvolle
mechanieken.

Acties voor aanstaande maandag:

1. Stel een interne
werkgroep samen
inclusief de beste

webcare-specialisten.

2. Eis een datadraai uit

het CRM: Wie zijn
daadwerkelijk onze top 100
kopers en delers?

3. Plan een best-practice
sessie met merkleiders
buiten je eigen industrie.
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Samenvatting: Waarom Fans

ROl leveren die Ads niet kunnen

Niet Alle Bereik is Gelijk: Superfans consumeren 2,5x meer content en
converteren 3x vaker dan de grote massa.

Lod
—

Ad-Tech Faalt: 44% van het open web is ondermaats; privacy wetgeving
forceert merken om eigen netwerken te bouwen.

Bouw een Defensieve Gracht: Een hechte community kan, in tegenstelling tot
een campagne, niet met simpel budget gekopieerd worden.

Van Piek naar Always-On: Duurzaam succes vereist een permanente
verschuiving van campagne-denken naar dagelijks community-management.

Authenticiteit Boven Alles: Perfectie maakt plaats voor echtheid; luister naar
fans, kaap hun stem niet, en beloon ze genereus.
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