Strategic Control Room

Quick Commerce
Evolution: De Shift naar
Maaltijdbezorging

Waarom grocery platforms nu de strijd
aangaan met meal delivery — en hoe u
deze transitie winstgevend uitvoert.

Q3 2026
Confidential Playbook
Focus: Nederlandse Markt
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De ‘Witte Ruimte’ in de €4 Miljard Food Service Markt

Pure-play Delivery
(UberEats, Thuisbezorgd)

De Disrupter (Picnic Kookt)
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- /O Geen kooktijd, geen extra bezorgkosten.
= g: Kenmerk: hoge bezorgkosten en Focus op tijdbesparing voor jonge gezinnen.
e service fees.
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Kenmerk: perceptie van lagere Kenmerk: kooktijd vereist, dalende
L vers-kwaliteit. J R marktgroei. |

Inspanning/Tijd (Laag naar Hoog)

' Key Takeaway: Concurreer niet op dure ‘nu-eten’ 30-min delivery, maar integreer

premium maaltijJden naadloos in de wekelijkse, geplande boodschappencyclus.
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The Burning Platform: Waarom Categorie-Expansie Nu Cruciaal Is

l Marktkans

Fa

€21
Miljard

Omvang meal delivery
markt NL.

=%

Consolidatie: Flink/Getir
pilots markeren het begin
van categorie-vervaging in
2025-2026.
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Margedruk
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De ‘Free-Ride’ Oplossing \
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Online grocery zucht onder
oplopende inflatie en
logistieke CAC (Customer
Acquisition Cost).

Traditionele marges staan
onder extreme druk.
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€50 + €10 €0
Grocery Meal Marginale
Order Bezorgkosten

Point-to-point bezorging verslindt marge. Synergie-
voordeel verhoogt de Customer Lifetime Value (CLTV) direct
omdat maaltijden ‘meerijden’ in het bestaande netwerk.
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Het Strategic Framework:
5 Stappen voor Winstgevende Expansie
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Stap 1: Assortiment | Delivery Orange | Stap 2 | Stap 3 | Stap 4 S E

Stap 1— Assortiments- & SKU-Strategie

p
Zone 1: Koelvers Zone 2: Warm & Ready Zone 3: Parthermerken
(Bestaande core) (De Expansie) (White-label)

SKU's: Salades, wraps, SKU's: Maximaal 20 wisselende SKU's: Populaire lokale
opwarmmaaltijden. vers bereide gerechten (bijv. restaurant-items geportioneerd

Complexiteit: Laag Butter Chicken, Rendang a €10). voor Q-commerce.

Target Marge: 25-30% Complexiteit: Hoog (Dark kitchen
i vereist)

Target Marge: 35-40%

T —

SKU-Selectiecriteria:

@ Hoge dichtheid/gewicht ratio @ Lange houdbaarheid pre-bereiding @ Minimale assemblage in dark store

/




Premium, executive-level strategic consulting | Stap 2: Operatie | Stap 3

Stap 2 — Operationele Infrastructuur & Koudeketen

Flow A: Geplande Bezorging (Hub Model)
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= ‘J Operationele KPI
5~  Centrale Keuken ~ —~ Gekoeld Transport - | Opwarmen door p -
Bereiding = (Bestaande Hub) = W consument TargEt‘ <18 minuten

/| delivery window voor
on-demand warme
consumptie.

Flow B: On-Demand Q-Commerce (Dark Store Model)

-

Hybride Dark Store : Thermische Routing | Directe consumptie
(Pick-and-pack + Warming stations) (Scheiding heet/gekoeld in rugtas)

‘ Complexe Voedselveilligheid: HACCP implementatie in bestaande dark stores
vereist significante CAPEX-investeringen en strenge compliance-upgrades.
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Premium, executive-level strategic consulting | Stap 3: Ecosystem |

Stap 3 — Ecosystem Partnerships & Economics

Eigen Keuken Lokale Restaurants
(Verticale Integratie) (Platform Model)

Meal Kit Merken

Voorbeeld: Picnic Kookt Karakteristiek: Lage CAPEX, snelle Karakteristiek: Drop-shipping via
Karakteristiek: Hoge CAPEX, schaalbaarheid. platform.

volledige data-controle. Platform fee benchmark: 30-35%. Strategie: Naadloze cross-selling

Bruto marge: Tot 45% na schaal. : - : met FMCG-assortiment.
; Strategie: Exclusiviteitsdeals cruciaal
Aanbeveling: Alleen levensvatbaar

t Iff tiatie.
bij een klantenbestand >500k. SPCIIESIENE

Profit (45%) P'fgfnfj;";ﬂﬁe

— +
Partner Share @ A F—":‘ﬂi Platform Margin
;s !m Partner Cost

Strategisch Advies: Start met Model 2 (Restaurants) voor proof-of-concept, schaal
door naar Model 1 (Eigen Keuken) voor lange-termijn winstgevendheid.
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Stap 1 | Stap 2 | Stap 3 | Stap 4: UX & Journey | Stap 5

Stap 4 — Customer Journey Redesign: Van Lijst naar Impuls

Huidige UX (Grocery) Nieuwe UX (Meal Occasions)

( \ ( \ Basket Size
i -f 250
(] Zoeken naar boodschappen | '] / Dynamic Home Screen: + 5 /o
\ App-interface verandert

DIES rond 16:30 uur naar
“Wat eten we vanavond?” Benchmark: €32 grocery +
€18 meal component.

Taak-gedreven: I

Focus op zoeken, lange
lijsten, bulkinkoop. | (] Volkoren brood
Gemiddelde basket: €32.

| Eieren 10st
| Eieren 10st %
| Melk 1L
= Order Frequency

_J Eleren 10st / Cross-sell engine:
. “Pasta in mandje? Voeg o

Eieren 10st
o verse Bolognese saus o
) Melk 1L toe.”

Per maand door het claimen

o Verse Pasta Bolognese - 2 personen
A 2 . = van ongeplande, spontane
eetmomenten.
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Stap 1 | Stap 2 | Stap 3 | Stap 4 | Stap 5: Marketing

Stap 5 — Marketing, Lancering & Positionering

- ——
( De snhelheid van Q-commerce, de versheid van de supermarkt, gratis thuisbezorgd. I
4

Fase 1: Power-User Acquisitie Fase 2: Hyperlokale Activatie Fase 3: Influencer & PR
(Conversie) (Bewustzijn) (Loyaliteit)

* Focus exclusief op bestaande * OOH (Out-of-Home) campagnes » Campagnes gericht op
trouwe jonge gezinnen (laagste in een strakke actieradius 'lifehacks’ voor tweeverdieners,
CAC). Zij hebben geld over rondom dark stores en gepositioneerd tegen de kook-
voor tijdsbesparing. distributie hubs. tijd van HelloFresh en
bezorgkosten van UberEats.
= C
= ® o ak E&J 4
L oo 127 % .- ALY

Key Insight: Logistiek is de marketing. Geen verborgen servicekosten in het winkelmandje

IS de sterkste brand-asset.
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Executie: Valkuilen & Competitive Moats

De Valkuilen

Over-Assortiment bij Launch: Te brede
keuze veroorzaakt derving en operationele
chaos. (Start met max 20 SKU'’s).

Keuken Compliance Onderschatten:
HACCP-eisen die uitrolmaanden
vertragen.

Kannibalisatie: Ready-to-eat moet de
wekelijkse boodschappen (vers) aanvullen,
niet vervangen.

De Moats (Verdedigingslinies)

@ Hyperlocale Netwerken: Sluit
exclusieve postcode-deals met lokale
‘cult’-restaurants.

@ Predictive Al voor Derving: Koppel
grocery aankoopdata (historie) aan
maaltijd-inventaris.

@ Loyalty Lock-in: Integreer
maaltijdaankopen met bestaande
supermarkt-spaarprogramma’s.
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Retailer & FMCG Perspectief: Van Product naar ‘Meal Solution’

De grens tussen retail en restaurant vervaagt. FMCG-merken moeten transformeren
van ingredient-leverancier naar concept-partner.

v,
I Pilaar 1: Co-branding & Dark Kitchens
Case: ‘Unilever/Knorr Dark Kitchens'
exclusief beschikbaar via platforms
zoals Flink of Picnic.

/a

Q-Commerce o-
Platform =

® Consument

V.

Pilaar 2: In-app Visibility Monetization
Premium merkplaatsing tijdens het
cruciale ‘dinner rush hour’ in de app
(Trade Marketing budgetten aanboren). py

———

& FMCG Merk

2

Pilaar 3: Data Partnerships

Platformen verkopen real-time consumptiedata van ready-to-eat
trends terug aan FMCG voor snellere productontwikkeling. y
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90-Dagen Executie Roadmap & Budget Allocatie

Week 1-2: Partner selectie & Pilot setup
(Assortiment lockdown).

Week 3-4: Soft launch in 2 focus-steden

(Benchmark: Picnic Haarlem & Amsterdam).

Week 5-8: Data analyse, Quality Assurance
& voorbereiden schaalvergroting.

Week 9-12: Full market rollout in NL &
lokale PR activaties.

Week 1

& )

Pilot CAPEX/OPEX
€150k - €250k

Tech integratie, operatie,
lokale marketing.

T

Scaling Budget
€1,2M - €1,8M

Geraamd budget voor 12
maanden landelijke dekking.

Week 2 Week3 Weekd4 Week5 Week7 Week8 Week9 Week 10 Week 11 Week 12

(

ROI Horizon

18-24 Maanden

Tot break-even (Primair gedreven
door verhoogde basket size bij

bestaande gebruikers).
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Executive Dashboard: Waar Sturen We Op?

12-15% >30% +€4,50 Pl
Order Penetratie Repeat Rate Incrementele NPS Delta
Ready-to-eat (MEINEY Marge
Target: 12-15% van alle Target: >30% Target: +€4,50 netto Target: Meetbare hogere
totale orders bevat een herhaalaankopen van de toegevoegde winst per tevredenheid bij de
maaltijd-component. nieuwe categorie order (door logistieke ‘Grocery + Meal’ gebruiker
binnen 30 dagen. synergie). vs. de traditionele gebruiker.

frank.news




De Strategische Samenvatting

Defensive én
Offensive
Play

Meal delivery is niet enkel
een groeikans; het is
noodzakelijk om
marktaandeel te

beschermen tegen
hybride concurrenten.

De USP is
Logistiek,
Niet Koken

(D

Snelheid (Q-commerce) of
gratis bezorging verslaat
het inefficiente point-to-
point bezorgmodel.

s

Schaal
Dicteert de
Operatie

Partnerships (lokale
restaurants) verslaan eigen
dark kitchens zolang het
actieve klantenbestand
<500k is.

N i e — =

Focus op
Basket Size
Groei

Cross-category orders
(wekelijkse boodschappen
+ diner van vanavond) zijn
de enige duurzame
winstmotor.

Local Wins
in

Succes vereist hyper-lokale
merkactivatie en focus op
herkenbare Nederlandse
partnernetwerken en
smaakprofielen.

A
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Actieplan: De Volgende 3 Stappen

N p—

\ | "m\\ Stap 3: Scaling Roadmap
_ = | (Na90dagen)

T ——————— S — e - i

1 . D} Evalueer data tegen harde go/no-go
( \\\ Stap 2: P"Dt LaunCh criteria (mandwaarde +25%, delivery
(Blnnen 8 weken) time <18m). Ontgrendel Phase 2 budget.

Isoleer één testregio (bijv. Eindhoven).

Stap 1: Audit & Gap Lanceer stil met maximaal 20 SKU's,
uitsluitend gericht op uw huidige, loyale

Analyse (NI.I) power-users.

Analyseer huidige dark store

infrastructuur op HACCP-capaciteit

en selecteer top-5 lokale

exclusieve partners.

N )

De grens tussen retail en restaurant is verdwenen. De speler met de
slimste logistieke executie, wint de maag van de CONSUMENT rmpropwres
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