. STRATEGISCH PLAYBOOK VOOR CMO’'S & SENIOR MARKETEERS

Zero-Ad Marketing

De Picnic Strategie voor Duurzame Groei.
Hoe je schaalt zonder klassieke paid advertising
In een tijdperk van stijgende CAC.




Merken die blijven leunen op klassieke paid channels zonder sterke
product-market fit, verbranden budget en verliezen marktaandeel.

Stijgende CAC
Stijgende CAC*_-{:*"‘ Acquisitiekosten zijn in 3 jaar tijd met gemiddeld
. )y 4 40%+ gestegen over alle grote kanalen (Meta,
kT, )y 4 Google).
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= #;_’fj"'f
ks The Paid Dalende Effectiviteit
- _ Advertising Systematische ad-blindheid en ad-blockers
& )y 4 Trap reduceren CTR’s structureel jaar-over-jaar.
= s
3 " :
2 4 Dalende Ad De Cookieless Toekomst (2026)
/ Effectiveness Het verlies van third-party data en striktere
privacywetgeving maakt micro-targeting
2020 - 2026 onmogelijk en ROl-attributie onbetrouwbaar.

Conclusie: Paid media is een ‘rented audience’. De overstap naar ‘owned’ en ‘earned’ groei

is geen luxe, maar de enige overlevingsstrategie.

frank.news



De fundamenten van Zero-Ad Growth: Verschuif de focus van externe
acquisitie naar interne operationele en product-gedreven vliegwielen.

Kwaliteit en frictieloze CX als

%’:{:EESSI Al EE;:H:ELE primaire marketing engine.

De fysieke uitvoering (het
‘wagentje’ en on-time delivery)

als tastbare merkbelofte. (Leading indicator: NPS >70)

Zero-Ad
Growth
De klantervaring wiskundig Cummunityk | Data Eigenaarschap van first-party
omzetten in organische Leverage Intelligence data voor hyper-

hyper-voorspelbaarheid.

acquisitie.
(Maximalisatie CLV/CAC)

(Referral Loops & K-factor)

Conclusie: Zero-Ad Growth is geen keuze, maar de strategische noodzaak om

duurzame waarde te bouwen vanuit de kern van het bedrijf.

frank.news



Wanneer NPS de 70 passeert, transformeren klanten van
passieve kopers in een gratis, schaalbaar acquisitiekanaal.

>70

Net Promoter Score

Product-led growth betekent dat de gebruikerservaring zélf
de behoefte triggert om het te delen. Frictieloos onboarden
levert een structureler rendement op dan een miljoenen-
mediacampagne.

Bestaande Ambassadeurs

Nieuwe Klanten

Nieuwe
Klanten

Cruciale KPI's:
1. NPS: Leading indicator voor organische groei. Doel: >70.

2. Retentie-ratio (D1, D7, D30): Percentage gebruikers dat
behouden blijft.

3. Referral Rate: Percentage nieuwe klanten verkregen via
bestaande klanten.
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Picnic Case: Het hyperlokale fulfilment-voertuig fungeert als het
gterkflte en best presterende (gratis) out-of-home reclamebord in
e wijk.

Fysieke Aanwezigheid: Dagelijkse /
zichtbaarheid creéert lokaal vertrouwen

en FOMO bij buren. ~ -~ — Z .. Waardengedreven: Elektrisch en stil resoneert

met moderne consumentenwaarden.

Voorspelbaarheid: Vaste tijden in vaste wijken
creéren een betrouwbaar ‘straatbeeld-moment’.

EORE R R

Strategische Vraag:

Wat is uw operationele differentiator? Waar

kruist uw logistiek, service of verpakking de
fysieke belevingswereld van de klant op een
manier die van nature deelbaar is?

frank.news



Zero-ad marketing vereist rigoureuze data-intelligentie: voorspel
en maximaliseer Lifetime Value (LTV) om structurele groei te
garanderen.

De First-Party Data
Voorsprong
Zonder cookies is first-party

aankoop- en gedragsdata
uw enige kompas.

Toepassingen & KPI's

- Predictive Analytics:
Algoritmisch anticiperen op
de volgende aankoop.

- Churn Prevention:
Data-gedreven ingrijpen
voordat de klant afhaakt.

- De Heilige Graal: CLV/CAC
Ratio (Target: > 3:1). Een
churn reductie van 1%
verdubbelt in veel modellen
de
nettowinstgevendheid.

Picnic verslaat
supermarkten door niet te
supermarkten door niet te
raden, maar exact te
voorspellen wat,
wanneer en hoe vaak een
huishouden bestelt.

Gezonde P
Ratio: 3:1

& & 8

Customer Lifetime  Customer Acquisition
Value (CLV) Cost (CAC)
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Bouw de motor: Implementeer een voorspellend Customer Health Score
(CHS) dashboard om proactief in plaats van reactief bij te sturen.

Inputs
(Benodigde Data)

App-openingen en
login-frequentie.

Aankoopwaarde t.o.v.
historisch gemiddelde.

Klantenservice contact-
ratio (indicatie frictie).

Recente NPS / CSAT
micro-surveys.

De Engine

Gecentraliseerd
Algoritme (Data
Warehouse)

Weegt gedrag
tijdsgebonden af tot een
actuele score (0-100).

Outputs
(Geautomatiseerde Acties)

Score > 80 (Promoters):
X Trigger automatische referral
verzoeken & ambassadeur
programma’s.

Score 40-60 (Passives):
Activeer gerichte ‘surprise &
delight’ retentie-aanbiedingen.

Score < 40 (Detractors):

Escaleer naar persoonlijke

outreach door het Customer
Success team.

frank.news



Hyperlokale activatie en ijzersterke referral loops bouwen een organisch
netwerkeffect dat paid mediabudgetten systematisch overbodig maakt.

1. Trigger: Bestaande klant
ervaart een onverwacht ‘Aha!™-
moment (perfecte bezorging,
exceptioneel productc)l.

2. Incentive: Klant ziet
"Double-Sided Reward”
(Ontvang €10,- korting voor
jou én je buurman).

4. Conversion: Nieuwe klant
converteert met hoge intentie
en initieel vertrouwen door
social proof.

The Viral Loop

3. Action: Frictieloos delen
via één klik (WhatsApp deeplink
- hyper-lokaal en direct).

KPI Focus: Stuur op de Viral Coefficient (K-factor). Als K > 1, groeit het systeem exponentieel zonder

extra budget. (Picnic behaalt historisch 50%+ van nieuwe klanten via Word-of-Mouth). frank news



Blueprint: Bouw en lanceer een schaalbare, data-gedreven
referral engine in 4 weken. Snelheid van executie is cruciaal.

Week 1: Strategie & Week 2: Technische Week 3: UX & Week 4: Segmented
Economics Integratie Copywriting Launch & A/B Test
- Bepaal de financiele - Bouw frictieloze - Ontwerp in-app en - Rol de pilot uitsluitend
‘Double-Sided deeplinks (one-click e-mail flows op basis uit naar de top 10%
Incentive’ (Beloon generatie voor van de Customer gebruikers (hoogste
nadrukkelijk beide WhatsApp/Socials). Health Score. NPS/Health Score).
partijen).

- Integreer attributie - Positionering: Ontwerp - Meet initiele conversie
- Zorg dat de naadloos met het het niet als ‘reclame en optimaliseer de
geimpliceerde CAC (de  centrale CRM. maken’, maar als ‘een iIncentive-hoogte voor
totale korting) ver onder cadeautje geven aan massale uitrol.
de vastgestelde LTV ligt. een vriend'.
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Micro-momenten in operationele service bouwen onbreekbare
merkentrouw op. De uitvoering van de dienst is uw krachtigste

marketingcampagne.

Traditionele Marketing Operational Marketing

e Budget naar beloftes maken Budget naar beloftes overtreffen
(TV, Print, Meta). (CX, Logistiek).

Kanaal ‘Rented’ media platforms. ‘Owned’ levering en app-ervaring.

Metrics Impressies & Reach. Delivery Precision & CSAT.

De ‘Moments of Truth':
v Delivery Precision: Op de minuut nauwkeurig nakomen van beloftes (het ‘wagentje’).

v Unboxing Experience: De fysieke overdracht (verpakking, begroeting) is een tastbaar merkmoment.
v Klantenservice: Radicale empathie, nul scripts, en first-contact resolutie herstellen frictie sneller dan

kortingen.
frank.news



Benchmark Matrix: Kalibreer uw prestaties tegen Nederlandse
standaarden. Is uw afhankelijkheid van paid media een
strategisch risico?

Organic Growth

E-commerce / Retail > 55 3:1 40%
B2B SaaS > 60 4. 50%
DTC (Direct-to- . 0

Consumer) > 65 3.5:1 60%+

Diagnostische Conclusie:
Zit uw organische marktaandeel in acquisitie structureel onder de 30%? Dan bent u

over-afhankelijk van paid media. Uw marges lopen direct gevaar bij de volgende Meta- of
Google-algoritme update.

frank.news



Strategische Keuzes: Adverteren is brandstof, uw product is de
motor. Giet geen dure merkbrandstof in een haperende motor.

Hoog
TARGETED PAID SCALE (Zero-Ad Focus)
= Product is geliefd, maar deelt zichzelf niet. U heeft het vliegwiel. Herinvesteer
= Gebruik ads als startmotor, maar bouw marketingbudget uitsluitend in R&D,
n~ prioriteit aan Pijler 3 (Community). operations en referral incentives.
=
E STOP PAID i ZELDZAAM E
o De ‘Leaky Bucket'. Acquisitie is : Typisch een virale hype zonder !
Q. geldverbranding. Focus 100% budget op |, houdbaarheid. Hoge acquisitie, :
: retentie-analyse, klantinterviews en CX. : destructieve churn. !
daag e e e e i

— >
Zwak Organic Growth Engine Sterk

De Vuistregel: Pauzeer alle niet-retargeting ads als de retentie (M1/M3) meer dan 10% onder het branchegemiddelde za;ckt. L
rank.Nnews




De Nieuwe P&L: Verschuif 30% van uw traditionele mediabudget naar
CX, Data en Product om uw interne groeivliegwiel te financieren.

Huidige Media :
Spend (€800k) Strategisch Resultaat:

l

Een veerkrachtig,
schaalbaar model met
absoluut eigendom over
data en groei, geisoleerd
van stijgende CPM'’s op
externe platforms.

-€240k
(-30%)

l +€100k
Onttrek uit T

U ruilt variabele
huurkosten (Ads) in

VOOr vaste,
ot 5 %perationm cumulatieve activa
bottom-of- eferra ata xcellence
funnel ads.  Incentives Infrastructuur & CX (Product & CX).

frank.news



Van Paid-First naar Product-First: De kritieke eerste
8 weken van uw transitie-roadmap.

Fase 1: Diagnostiek & Stop de Bloeding (Week 1-4)

wW4.

Map de Customer

W2:

Bevries

W3:

Implementeer een

Wi1:
Meet de echte CAC

(inclusief onmiddellijk alle frictieloze, Journey
interne overhead) paid campagnes 'zero-BS' NPS- en pijnpunten.
versus de met een historische CSAT-meting op |dentificeer de
gecombineerde LTV:CAC van alle vitale exacte stap met de
cohort-LTV. minder dan 1.5. touchpoints. meeste wrijving.

Fase 2: Bouw de Engineered Engine (Week 5-8)

W5: W8:

. we: W7: :
Imtlirndﬁe?ﬂuw Herehtwaip het Citwagiion eer;zrsgg ILllgc':.Ie?erde
gecentraliseerde GLadiing ianceaes oote's hudge?ten formeel
Cratitann Health proces voor gesloten referral e
Dashboard (Data absolute 2ero- loop pilot (top Operations/CX

friction’ CX. P

10% users).

Team). team.

frank.news



Samenvatting: De Zero-Ad discipline is het enige structurele
antwoord op de verstikkende platform-monopolies van Big Tech.

De 5 Key Takeaways:

1. Product > Ads: Uitstekende operationele uitvoering
verkoopt zichzelf via organische netwerkeffecten.

2. Data > Intuitie: Eigenaarschap van first-party
gedragsdata overstijgt het huren van doelgroepen (Focus
op CLV).

3. Community > Campaigns: Focus op het bouwen van
ambassadeurs in plaats van het inkopen van vluchtige
impressies.

4. Operations = Marketing: Fysieke levering en
onberispelijke service zijn uw sterkste
concurrentievoordeel (USP).

5. NPS is de nieuwe Reach: Verruil ijdelheid-metrics voor
de enige metric die voorspelt of uw product het overleeft.
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