Waarom minder
adverteren meer
S oplevert.

Het Minimalisme-Principe voor 2026: Een

strategisch playbook voor CMOQ's ter maximalisatie
van ROl en merkwaarde door radicale reductie.



De Advertising Overload Paradox

Marketingteams zitten vast in een spiraal van toevoegen: SEQO, social, Al-

content, e-mail. Resultaat? Een uitgeputte doelgroep.

X of Value Destruction

Stijgende CP
& Ad Fatigue

Zone van
Budget-
verspilling

P23 F "

M's

Consumenten
Aandacht &
Engagement

DE URGENTIE

'‘More is more' leidt
direct tot merk-
erosie. Het versnippert
budgetten over
tientallen
segmenten, vertraagt
algoritmische
leerprocessen en
verhoogt de kosten
per conversie
aanzienlijk.
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Het Minimalistische Advertising Framework

Maximale Business Impact & ROI

1. £ 3. 4,

Kanaal Frequentie Message Quality over
Consolidatie Optimalisatie Simplification Quantity

Van De sweet spot Eén heldere Propositie en
omnipresence tussen propositie voor creatie boven
naar strategic zichtbaarheid maximale volume.

presence. en irritatie. algoritme-
voeding.

BT AT
Fundering: Data & Intent Begrip
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Pijler 1 - Kanaal Consolidatie

The Vital Few: 80% van de waarde

High . Strategisch Inzicht

Beter drie sterke varianten op
één platform dan tien
. halfslachtige pogingen

verspreid over vier kanalen.

. Executie

|dentificeer underperformers en

. stap af van de mythe dat een
merk overal zichtbaar moet zijn.

Business Impact

Low

Effort & Ad Spend

Primaire KPI: Cost per Quality Engagement




Pijler 2 - Frequentie Optimalisatie

Merkaffiniteit & Conversiekans

Effective Frequency Curve

Visibility Zone

De Sweet Spot Irritation & Erosion Zone

Aantal Impressies per Gebruiker

Primaire KPI: Brand Lift per Impression

Onderbouwing

In 2026 loont agressieve
retargeting niet meer. Het stapelen
van frequentie zonder nieuwe
context genereert geen extra
verkoop, maar bouwt actieve
weerstand op.

Testmethode

Definieer strikte frequency caps
per platform via gecontroleerde
lift-studies.
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Pijler 3 - Message Simplification

Algorithm Data-Pool

Gefragmenteerde Aanpak Uitgehongerd
(Trage leertijd, Hoge CPA) Al Algoritme

Minimalisme Aanpak Gevoed Al
(Snelle optimalisatie, Lage A[goritme
CPA)
Tech Inzicht Strategisch Inzicht
Minder campagnes, minder advertentiesets en Focus niet op lege clicks, bouw vertrouwen. Weet
bredere doelgroepen geven aanzienlijk betere exact wie je doelgroep is en wat hun zoekintentie is
leerresultaten voor Al. Algoritmes hebben voordat je budget inzet.

data-dichtheid nodig.

Primaire KPI: Message Recall Rate




Pijler 4 - Quality over Quantity

Hoge Media Spend + Zwak Product Propositie Investering + Lagere Spend

Media Spend High

Conversions

Conversions
Lagere Spend

(Focused)

Verspilling. Een zwakke propositie wordt niet beter Winstgevendheid. Social is in 2026 een
met een hoger budget. gespreksstarter, geen reclamebord. Focus budget op
productiekwaliteit en intent-aansluiting.

De Wet van Verminderde Meeropbrengst
Een sterke advertentie op een zwak product genereert inefficiénte sales. De basis moet kloppen voor de ad spend.

Primaire KPI: Creative Effectiveness Score



Nederlandse Marktcontext:
Benchmarks van Minimalisme

Ol.

E-commerce (Aanpak:
Intentie boven
Volume)

Generieke advertenties
verspillen budget. Door te focusse

op de exacte zoekintentie in
plaats van brede zichtbaarheid,
worden irrelevante impressies
voorkomen.

Resultaat: Hogere ROAS bij
lager totaal volume.

02.

Brand (Aanpak:
Consistente
Kwaliteit)

Bouwen van sterke merken
door bewuste keuzes in
platform-presence. Durven
‘nee’ te zeggen tegen kanalen
die niet passen bij de
merkesthetiek.

Resultaat: Aanzienlijk
verhoogde Brand Recall.

03.

B2B (Aanpak:
Relaties boven
Clicks)

Radicale reductie. Niet breed
schieten met een boodschap
die niemand raakt, maar
gerichte focus op één
specifiek probleem van het
publiek.

Resultaat: Drastisch verlaagde
Cost Per Lead (CPL).
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ROI Analyse & Budget Richtlijnen

£1.2M | Netto effectiviteitswinst: +20% I

€1.0M
€1.0M
- - o e
-€400k

€ 400k
€ 200k

0

Huidige Media Spend Reductie ‘Long Tail’ media Reinvestering in Creatie Nieuwe Totale Spend

* Richtlijn: Het strategische doel is een 30-50% reductie in gefragmenteerde media waste.
« Payback: De verwachte terugverdientijd bedraagt 3-6 maanden door directe besparingen op
non-converterende clicks.



Het Strategisch Minimalisme Diagnostic Grid

DO'S (Operationele Kaders)

Strategische pauzes inlassen om
basis-proposities op orde te brengen.

v
v

Rigoureuze pre-testing van
creatives (borging van kwaliteit).

Ruthless channel pruning:
investeer enkel in kanalen die de
funnel voeden.

Algoritmes de tijd geven met
V langere testtijden en minder
varianten.

DON'TS (Risico's & Valkuilen)

X

Panikeren bij lagere Reach-cijfers
(focus op intent, niet volume).

Platform hopping bij de nieuwste
trend zonder bewezen ROI.

Ongefundeerde budget cuts (het is
reallocatie, geen botte bezuiniging).

Te snelle handmatige optimalisatie,
wat de Al leerfase onderbreekt.
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Implementatie Roadmap:
De 30-Dagen Sprint

‘ Week 1 - Audit & Identificatie \ l Week 3 - Kanaal Pilot \

Analyseer huidige spending. Breng Start een gereduceerde pilot op 1
overlappende campagnes en hoofdkanaal.
underperformers genadeloos in Consolideer advertentiesets en
kaart. verbreed doelgroepen voor Al.

|- Week 2 - Het Grote Snneien_l |_ Week 4 - Meten & Schalen -‘
Pauzeer direct de onderste 50% Analyseer algoritmische
van de ‘long tail' campagnes die leerresultaten. Verfijn de beste
geen quality engagements creatives en bereid reallocatie

opleveren. overige kanalen voor.
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Het Minimalisme KPI Dashboard

“Stop met sturen op volume metrics die activiteit belonen, niet effectiviteit.”

Netto Sales, Conversie Ratio op
gefocuste intent-doelgroepen

1. Brand Health 2. Efficiency
|/\/ Ill o
Brand Lift, Message Recall Rate Lng en PR tren_ds ne netwerk-
consolidatie
3. Business 4. Quality

&

Engagement depth (kijktijd, interactie-
waarde in plaats van ruwe clicks)
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Change Management: Stakeholders Overtuigen

De Realiteit
(Data-Gedreven Weerwoord)

"De concurrent is overal zichtbaar, wij
verliezen marktaandeel."

"We hebben maximale exposure nodig
voor de nieuwe lancering."

Algoritmes straffen versnippering af. We
domineren liever de intentie van onze
kernkoper dan dat we onzichtbaar strooien
over de massa.

Focus eerst op de propositie. Een zwak
aanbod converteert niet, ongeacht de
omvang van het mediabudget.

"Waarom zijn er zo weinig actieve
campagnes live?"

Dit is een cultuurverandering. We sturen op
ROI per geinvesteerde euro, niet op het
aantal geproduceerde banners.




Samenvatting: 5 Key Takeaways voor 2026

Algoritmes belonen focus, geen volume.
Minder advertentiesets + bredere doelgroepen = lagere conversiekosten.

Een zwakke propositie schaalt niet met
meer budget. De basis moet kloppen voor
de ad spend.

Kwalitatief bereik is eindig.
Stop met schieten met hagel; ken je doelgroep
en hun exacte zoekintentie.

Social is een gespreksstarter, geen
reclamezuil. Boodschapkwaliteit weegt
zwaarder dan aanwezigheid overal.

Weglaten is de grootste marketingkans. Het
schrappen van underperformers levert direct
budget op voor échte impact.




Actieplan: Jouw Volgende 3 Stappen Deze Maand

Ol. Stop de
‘Long Tail’

Pauzeer morgen de
slechtst presterende
30% van je
advertentiesets.
Stop direct de
bloeding van
algoritmische
versnippering.

02. Herzie de
Briefing

Verander de output-
eis naar je bureau.
Vraag niet om ‘10
varianten’, maar eis
‘I waterdichte
propositie voor onze
beste intent-
doelgroep’.

03.Plan de
CFO-Meeting

Gebruik het ROI-
rekenmodel om
direct goedkeuring te
krijgen voor de
reallocatie van
bespaard
mediabudget naar
productiekwaliteit.



