Traffic Diversificatie
Strategie voor het
Google Zero-tijJdperk

Waarom platformafhankelijkheid
in 2026 uw grootste bedrijfsrisico
IS—en hoe u audience ownership
terugpakt.

EXECUTIVE PLAYBOOK | STRATEGY & GROWTH
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De wiskunde van Search
Is fundamenteel gebroken

Van 1:6 naar 1:18. Voor elke 18 geindexeerde

Scenario Impact (bij 500k organische sessies & €2 CPM)

pagina's levert Google nog maar 1 bezoeker.
Een verslechtering van 3x in zes maanden.

— Matthew Prince, CEO Cloudflare 20% dallng

Kritiek:
€600 verlies per maand

Gevaarlijk:

€1.200 verlies per maand

40% daling
Merken ervaren momenteel een
verkeersval van 7% tot 40% door
zero-click searches en Al Overviews. E
60% daling

— Tim Armstrong, CEO Flowcode

Bedreigend:

€1.800 verlies per maand

100% Google-afhankelijkheid is geen kanaalstrategie
meer, maar een single point of failure.




Het 4-Pijler Framework
voor Traffic Veerkracht

Pijler 1: Owned Media Pijler 2: Social Platforms

Native presence. Verschuif van

Eigen kanalen. Maximaliseer
link-sharing naar in-platform

directe relaties.

Audience consumptie.
Ownership
Pijler 4: Paid Channels Ul Pijler 3: Partnerships

Strategische buffer. Inzet als Netwerk-synergie. Groei via
dynamische demand-generator. cross-promotie.

De strategische verschuiving: Van traffic huren via SEO
naar audience bezitten via diversificatie.



Pijler 1: Direct traffic forceren als verdedigingslinie

Bekende Gebruikers & Brand Assets

Chaotische Traffic Walled Garden
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De Strategie Executie
Direct traffic is immuun voor algoritme- Gated Content & Apps: Creeer on-site interactieve tools,
updates en Al-samenvattingen. Mensen calculators en gepersonaliseerd advies die Al niet kan
navigeren doelbewust naar uw platform. repliceren.

Premium Nieuwsbrieven: Focus op redactionele diepgang
en E-A-T (Expertise, Authoritativeness, Trustworthiness).

Marktcontext

DPG Media (HLN, Tweakers-apps) en
Mediahuis zetten zwaar in op eigen apps
en premium nieuwsbrieven om de bypass
via Google definitief te maken.

[ KPI's: List Growth Rate (MoM) | Direct Traffic Ratio (>40% target) | Lifetime Value (LTV) per abonnee ]
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Pijler 2: Stop met link-droppen, start met native engagement

De Shift: Social platforms bestraffen uitgaande links om gebruikers binnen hun eigen ecosysteem te houden.
Content moet op het platform geconsumeerd worden.

Platform Native Engagement Strategie

m Thought leadership video's, document carrousels en platform-native
nieuwsbrieven.

LinkedIn (B2B/Corporate)

YouTube (Shorts/Long-form)

Video is de ultieme hedge tegen tekst-gebaseerde Al Overviews. Al kan
menselijke persoonlijkheid niet effectief samenvatten.

ANMWN
d. / > E”f‘ﬁjﬁta'“med“_t‘f'mt brand De Tactiek: Gebruik social platforms voor
: uliding en discovery. merkvoorkeur en het vullen van retargeting-pixels,
TikTok / Meta Reels niet langer als bron voor goedkope direct-clicks.
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Pijler 3: Bereik lenen via strategische partnerships

Het Concept: Zonder gratis Google-traffic is andermans opgebouwde audience de meest efficiente en
betrouwbare acquisitiebron.

Groeimechanismen:

1. Co-creatie & Gedeelde Data
Gezamenlijke onderzoeken, webinars of whitepapers
met niet-concurrerende merken in dezelfde keten.

Trust
: Transfer Paljtner 2. Audience Swaps
Audience (1+1=3) Audience Gerichte nieuwsbrief-uitwisselingen met partijen die

een vergelijkbare, hoogwaardige doelgroep bedienen.

Uw

3. Diepe Integraties
Verschuiving van eenmalige influencer shout-outs naar
langdurige affiliate- en content-partnerships.

, Het Resultaat: Toegang tot high-intent leads met een ingebouwde
Trust Transfer, volledig onafhankelijk van zoekalgoritmes.




Pijler 4: Betaalde kanalen als dynamische demand-buffer

“Plots wordt 30% van je website-

traffic opgegeten door LLM’s of

Google Al Overviews. Dit demand- | | |7 5

gat moet gecompenseerd worden.” .

— Henry Schuck, CEO Zoominfo Organisch paid Media

Budget Verschuiving: Google Ads in 2026 (Al Mode):

Van generieke Search naar Demand Gen & Stop met statische zoekwoordlijsten; focus op

LinkedIn Ads. Inzet van retargeting intentie-fases (oriéntatie tot aankoop).

(Display/Social) exclusief gebouwd op Al automatiseert bidding en creatie; uw enige

opgebouwde first-party audiences. concurrentievoordeel is first-party data en
ljzersterke thema-input.

r Strategisch Doel: Paid media fungeert als de controleerbare thermostaat ﬁ
voor traffic wanneer organische fluctuaties onhoudbaar blijken.




Content Operations: Van SEO-volume naar de Repurposing Engine

Oude Realiteit (Volume)
Tekst-gedreven, gefocust op long-tail zoekwoorden,
100% afhankelijk van Google voor distributie.

Blog Blog Blog Blog Blog

Nieuwe Realiteit (Diepgang & E-A-T)
Redactionele discipline en E-A-T zijn cruciaal.
Eén premium asset domineert.

- 3 YouTube Shorts
(Discovery)

De Repurposing
Engine in de Praktijk:

1 Macro-Asset
(bijv. een diepgaand
video-interview of
datapunt-rijk
rapport)

Wordt omgezet in: -1 Premiumn Nieuwsbrief Editic

(Audience Nurturing)

i Impact: Platform-native distributie met maximale diepgang, 1
zonder de productiekosten te verdrievoudigen.




Audience Ownership: First-party data is uw enige slotgracht

Het Probleem De Oplossing

First-party data verzamelen
en verrijken in een eigen
database (CRM), waardoor
u de distributie-oorlog

In het ‘Agentic Gemini’-tijdperk
bezitten de grote tech-
platforms de interface én

de aandacht. Zonder eigen

data bent u onzichtbaar. overslaat.

Concrete Tactieken:

Conversie-gedreven UX Progressive Profiling Community Building

Maak registreren frictieloos via app-only Vraag data in ruil voor interactieve Creeer omgevingen waar peer-to-peer
voordelen en exclusieve content. waarde (tools, niet alleen dode PDF's). interactie centraal staat.

De Ultieme Metric: Welk percentage van uw totale bedrijffsomzet is direct toewijsbaar aan uw eigen database-activaties?
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De Nederlandse Marktcontext: Wie diversifieert succesvol?

e

NRC (Abonnee-gedreven E-A-T)

£

NU.nl (Community & App-first)

U

e
i T

HEMA (Omnichannel Data)

Tactiek: Verschuiving naar
diepgaande audio/podcasts en
premium nieuwsbrieven.

Waarom het werkt: Audio bouwt
parasociale loyaliteit op en is
momenteel immuun voor directe
Al-scraping in tekst-overviews.

Tactiek: Zware integratie van
NUrj (reactieplatform) en actieve
push-notificaties.

Waarom het werkt: Creéert een
habit-forming loop waardoor de
gebruiker de browser (en dus
Google) volledig passeert.

Tactiek: Het ‘Meer HEMA
loyaliteitsprogramma in de eigen
app verbinden met de
winkelvloer.

Waarom het werkt: App-traffic is
100% eigendom. Persoonlijke
aanbiedingen drijven direct
traffic zonder tussenkomst van
search-intentie.
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DON'T (De Valkuilen)

Paniekreacties:

SEO-budgetten in één nacht 100%
stopzetten en omgooien naar ongeteste
social kanalen.

Navigeren door de transitie: Cruciale Do’s en Don’ts

DO (De Best Practices)

Gefaseerde Allocatie:

Maak test-budgetten vrij (bijv. 10%
innovatiebudget per kwartaal voor nieuwe
kanalen).

Technische SEO opgeven:

Denken dat techniek niet meer uitmaakt.
(Verkeerd: snelheid en UX bepalen of u
Uberhaupt nog in de overgebleven
search-resultaten verschijnt).

Focus op Technical Excellence:
Investeer in Core Web Vitals en structured
data; dit is nu uw ticket to play.

De Spaghetti-strategie:
Overal tegelijk willen zijn met
middelmatige, gekopieerde content.

Kies 2 Kanalen Diep:

Domineer 1 of 2 alternatieve kanalen
volledig met native content, in plaats van
5 kanalen voor de helft.
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Roadmap to Resilience: Het 12-weken Actieplan

Fase 1 (Wk 1-3): Audit & Scenario Planning

1 - Analyseer Google Search Console (welke pagina’s verliezen nu al verkeer?).
- Modelleer de financi€le impact van een 20/40/60% drop.

Fase 2 (Wk 4-6): Technische Hygiéne & Data Basis

2 - Optimaliseer Core Web Vitals en structured data.
- Frictieloze first-party data capture (UX) inrichten.

Fase 3 (Wk 7-9): Kanaalkeuze & Pilot

- Selecteer 1 of 2 nieuwe pijlers (bijv. native LinkedIn + premium nieuwsbrief).
- Start de Repurposing Engine.

Fase 4 (Wk 10-12): Paid Alignment

- Herstructureer Google Ads naar intent-based (Al Mode).
- Zet retargeting live om opgelorpen demand-gaten proactief te vullen.




Meetbaar Succes: Het Nieuwe KPI Dashboard

De Paradigmaverschuiving: Traffic volume is een ijdelheidsstatistiek geworden.
Veerkracht, audience-kwaliteit en diversificatie bepalen nu de bedrijfswaarde.

i
1. Traffic Mix Ratio 2. Owned Audience Groei 3. Return on Content (RoC)
Het risicoprofiel. Geen enkel (gratis) De slotgracht. Maand-over-maand Operationele efficientie. Hoeveel
kanaal mag meer dan 30% van het groei van actieve e-mail abonnees, succesvolle, platform-native
totale binnenkomende verkeer app-gebruikers en ingelogde formaten zijn gegenereerd vanuit 1
uitmaken. profielen. macro-asset?

Attributie Shift: Verlaat last-click attributie. Omarm Marketing Mix Modeling (MMM) en self-reported
attribution (‘Hoe heeft u ons gevonden?’).
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Silo's Doorberekenen:
. : Distributie
U kunt geen multi-channel strategie i
. Distributie, Repurposing
voeren rqet.geilsoleerde teams. Vorm & Paid Amplification
multidisciplinaire pods (Content +
Data + Paid) georganiseerd rondom SEDICmntEIE Clreatie]
- . . olilme
doelgroep intentie, niet rondom het ProrilEiCortant
Kanaal. (Macro-assets)
Oud Model Nieuw Model
De Budget Verschuiving (Hetzelfde budget, andere mix):
Het Oude Model: 70% budget naar SEO/Content Creatie (Volume) | 30% naar Distributie.
Het Nieuwe Model: 30% budget naar Premium Content (Macro-assets) | 70% naar
Distributie, Repurposing & Paid Ampiification.
Capability Shift:
Train SEO-copywriters om te transformeren naar content-architecten. Het gaat niet meer om keywords vullen,
maar om het ontwerpen van content die werkt in video, audio én tekst.
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Executive Summary & Directe Acties

—

Al Overviews vernietigen momenteel 7-40%
van traditioneel search-verkeer.

Jouw Acties Deze Maand:

Organische traffic is vanaf nu een
fluctuerende bonus, niet uw fundering.

Bouw uw bedrijfsbrede ‘slotgracht’ door te
focussen op first-party data.

Breng de exacte financiéele

impact van 30% Google-verlies

In kaart.

Audit uw huidige content:

Stop met link-sharing; domineer sociale
platforms met native ervaringen.

Welke assets lenen zich direct

voor de Repurposing Engine?

Gebruik betaalde kanalen als de strategische
thermostaat voor demand-generatie.

met uw content-, data- en
media-leads.

Plan een ‘Diversification Sprint’




