DE ILLUSIE VAN
CREATIVITEIT

Waarom ‘Saai en Consistent’ het nieuwe
strategische mandaat is voor de
Nederlandse CMO in 2026
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Apple’s vijftigjarige succes draait niet om
wilde vernieuwing, maar om
meedogenloze consistentie. In een
digitaliserende markt overleven

merken uitsluitend door extreme keuzes
en gesloten ecosystemen.

Exclusief Strategisch Playbook | Doelgroep: Senior Marketeers & CMO's
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De Nederlandse markt fragmenteert razendsnel en
dwingt merken tot absolute focus

Dood van het Verschuiving in De ROI-Kloof
Middensegment Kanaal-Dominantie

Digitalisering polariseert

koopgedrag. polariseert. Audio verdringt visuele media. De attributie-illusie klapt. CFO's
Consumenten kiezen utsluitend voor Spotify en podcasts worden het eisen keihard bewijs dat content en
absoluut premium of agressieve primaire interactiekanaal voor 2026. merkbouw financiéele assets zijn.
prijsvechters. Het genuanceerde Dit vereist radicaal nieuwe Last-click metingen overtuigen de
‘midden’ is commercieel merkcompetenties, zoals host-read boardroom niet langer.

onzichtbaar onzichtbaar geworden. content en conversational scripting.
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Waarde-erosie: De financiele prijs van het
‘Shiny Object Syndrome’
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Strategische Verwatering

> Het V&D Syndroom. Niet kiezen is verliezen. Blijven
hangen in het middensegment zonder extreme
positionering leidt onvermijdelijk tot een dodelijke
margin-squeeze.

Opportunistische Verspilling

Blinde paniek-inhakers. Korte-termijn campagnes rond

r—lp- | events (zoals de WK Oranjegekie) zonder lange-termijn
ecosysteem-fit, vernietigen mediakapitaal zonder enige
blijvende merkwaarde op te bouwen.

CFO-Disconnect

Budget-decapitatie. Zonder strakke meetbaarheid voorbij
last-click en de weigering om content als een lange-
termijn asset te behandelen, worden marketingbudgetten
in 2026 rucksichtslos weggesneden.

Eindwaarde
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Het Apple Framework: De transformatie van losse
campagnes haar een gesloten ecosysteem

Kies extreem (Premium of Prijs).
Creéer een gesloten ecosysteem
waarin eenvoud altijd wint van
first-mover’ willen zijn.

—

Kerninzicht: Innovatie is zwaar
overgewaardeerd. De meedogenloze
perfectie van de basis is structureel
ondergewaardeerd.

Binaire
Positionering

Stap 3. Waardegedreven Executie

Behandel content als bedrijfskapitaal.
Meet holistisch, negeer de illusie van korte-termijn attributie.

Saai verslaat sexy. Bouw

- herkenning, weiger eenmalige

vernieuwing. Controleer elk
detail van de klantreis.
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Stap 1: Forceer een binaire positionering en sluit het ecosysteem

De Apple Methode De CMO Applicatie

=1 Kill your darlings: Gooi direct 20% van de ‘leuke’
randprojecten in de prullenbak.

©! Kies binair: Definieer het merk absoluut. U bent
het absolute Premium, 6f de absolute Prijsvechter.

Geen compromis.

. Ontwerp de loop: Elk product of dienst moet de
volgende logische aankoop binnen uw merk
onvermijdelijk maken.

Iconische producten zijn zelden de eerste, maar altijd
de simpelste. Apple innoveert niet wild; ze
perfectioneren bestaande techniek binnen een
hermetisch gesloten ecosysteem. Al 18 jaar lang komt
meer dan 50% van hun gigantische omzet uit exact
ditzelfde, iteratieve product: de iPhone.

Boardroom KPI's: Ecosystem Attachment Rate (Producten/diensten per klant) | Premium Pricing Index vs. Cnncurrent



Stap 2: Accepteer dat meedogenloze consistentie altijd wint van
artistieke vernieuwing

Het Inzicht: De visuele taal van Apple draait uitsluitend om precisie en herkenbaarheid, niet om artistieke vrijheid.
Constante, saaie herhaling bouwt massieve merk-equity.

10-Year Timeline
Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5 Year 6 Year 7 Year 8 Year 9 Year 10
GED B8 G p
Concurrent X Ly s e X
Ve : ‘i t* D|$ruptwe
De Apple
Doctrine
De Actie:

= Stop per direct met de jaarlijkse 'rebranding’ of 'nieuwe creatieve koers'.

-3 Bouw campagnes rond pure herkenning en controle, niet rond disruptie.
-» Standaardiseer touchpoints meedogenloos (bijv. hanteer strikte formats voor host-read audio in de exploderende podcast-markt).

Boardroom KPI's: Brand Distinctiveness Score (Herkenning binnen 2 seconden) | Customer Journey Frictie-index
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Stap 3: Synchroniseer marketing direct met de financiéle
doelstellingen van de CFO

Het Inzicht: Content en merkbouw zijn geen kostenposten, maar kapitaalinvesteringen (volgens het Custo-model).
Korte-termijn last-click metingen misleiden de directie en straffen lange-termijn strategisch denken af.
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Marketing Finance/Board

De Actie:

=» Meet holistisch: Implementeer Marketing Mix Modeling (MMM) en Al-gedreven attributie.
-» Weersta de valkuil: Haak alleen in op events (WK Oranjegekte) als deze 100% integreren met uw lange-termijn merkwaarden.
->» Kapitaal opbouw: Behandel content als een cumulatieve asset, niet als een wegwerpartikel.

Boardroom KPI's: Content ROI (Long-tail) | Brand Equity vs. CAC (Customer Acquisition Cost) ratio



De Nederlandse realiteit in 2026: Merken die het
ecosysteem beheersen versus de verliezers

Extreem: Premium/Prijs

(N
De Bijenkorf (Premium & Consistent)

Overleefde de retail-apocalyps door radicaal te
kiezen voor de premium niche en extreme
controle te houden over de klantervaring.

M 4

Inconsistent

%
V&D (Midden & Inconsistent) 4.

De ultieme waarschuwing. Een dodelijk
gebrek aan radicale positionering en een
gefragmenteerd ecosysteem resulteerde in
absolute irrelevantie. 1

Consistent

Tony's Chocolonely (Niche & Consistent)

Domineert de markt door absolute, onveranderlijke
focus op één pijler: duurzaamheid. (Nieuwkomer
The Chocolate Impact Group / Hands Off moet
nu net zulke extreme keuzes maken om hier
tegenop te boksen).

Middensegment

Boardroom KPI's: Brand Distinctiveness Score (Herkenning binnen 2 seconden) | Customer Journey Frictie-index



Het directieve speelveld:
Strategische Do’s en Don’ts voor executie

DO'S [De Apple Doctrine] DON'TS [De Creativiteit-valkuil]

Target het middensegment: ‘Een beetje voor

“ Kies extreem: Accepteer direct dat u niet voor
iedereen’ is in 2026 de exacte definitie van falen.

iledereen bent.

Geforceerd inhaken: Elimineer opportunistische

Beheers het ecosysteem: Zorg dat product A |
campagnes (zoals WK voetbal) die de kern verwateren

V onlosmakelijk en logisch verbonden voelt met
service B.

Loze ESG-claims: Consumenten prikken door holle
duurzaamheidsclaims; wees 100% feitelijk of zwijg.

Herhaal tot vervelens toe: Hanteer extreme
« consistentie in visuele taal; het is uw krachtigste x

Focus op korte termijn: Vermijd de last-click
wapen.

attributie val; het vernietigt merk-equity.

Boardroom KPI's: Brand Distinctiveness Score (Herkenning binnen 2 seconden) | Customer Journey Frictie-index
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De 30-Dagen Transformatie Sprint:
Van theorie naar harde executie

Week 1: Week 2: Week 3: Week 4:

Audit & Kill Positionering Metric Overhaul :Ecosyst_eem

(De V&D Test) Fixatie (De CFO Shift) ntegratie

Identifi : . Stroomlijn de visuele
migdlt:ggﬁ{ﬂns alle Deﬁnleerfde_ AUIETE Verwijder last-click als taal (prelcisie boven
‘middensegment’ HEpceiniien primaire KPL. Installeer vernieuwing). Bereid
initiatievengen Ly Y Holistische ROl en direct het
inconsistente ;ZEF; 2: t WICUWE, and El.'[l.lity ITIEtI'IEs audiu{podcast kanaal
creatieve uitingen. ecosysteem-model in de systemen. voor als primair

interactiekanaal voor

Stop direct 20% van
de budget-drain.

uit.

de nieuwe standaarg
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Het Executive Dashboard: Sturen op
merkwaarde voorbij oppervilakkige ijdelheid
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1. Ecosysteem Dominantie 2. Merk Consistentie

Cross-sell Ratio: Attribution Recall:
Procentuele groel in Exact percentage van

producten/diensten de doelgroep dat het
per actieve klant. merk binnen 2

Churn Reductie: Het SQCDnden herkent
lock-in effect hard en zonder dat het logo
financieel meetbaar zichtbaar is.
maken.
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3. Financiele Marketing Gezondheid

Content Asset Value: Cumulatieve ROl van lange-termijn | Premium Margin Index: Gerealiseerde winstmarge strikt
content versus de kosten van acquisitie. afgezet tegen het industriegemiddelde.

.
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Resource Allocatie: Investeer budget in een
onbreekbaar fundament, niet in eenmalig vuurwerk

Het Huidige Model
(Kapitaalvernietiging)

A

30%
Media-inkoop

(vluchtig) e

\

10%

Meting

Het 2026 Apple Model
(Asset-creatie)

TCO breakdown

60% |
Budget naar |
eenmalige

campagne-creatie

20%

10%

409% Ecosysteem & UX: Investeren in

een frictieloze, absoluut
gecontroleerde klantreis.

309% '‘Always-On" Content & Audio:

Structurele aanwezigheid (o.a.
podcasts, Spotify) in plaats van
dure, losse piekmomenten.

Data & MMM: Geavanceerde
attributiemodellen puur om de
ware ROl aan de CFO te bewijzen.

Creatieve Productie:
Standaardisatie en visuele precisie
kost fundamenteel minder dan
constante rebranding.
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Executieve Samenvatting: Het nieuwe
paradigma voor de CMO

’

1. Saai is
Winstgevend

Extreme consistentie
in één
product/boodschap
wint altijd van
creatieve ad-hoc
vernieuwing.

-

-

2. Vermijd het
Midden

Zonder een extreme
keuze (absoluut
premium of harde
prijsvechter) wordt
uw merk de
volgende V&D.

-,

3. Bouw een
Ecosysteem

De naadloze
integratie van
producten is
waardevoller dan
first-mover’
advantage.

4. Stop Korte-
termijn
Inhakers

Geen Oranjegekte-
campagnes en geen
loze ESG-claims; doe
het uitsluitend als het
langetermijnstrategie
versterkt.

5. Spreek de
CFO-taal

Behandel uw merk en
content structureel
als financiéle assets,
niet als last-click
kostenposten.
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Uw Mandaat voor Maandag:
De volgende drie stappen

Stap 1: De Portfolio Audit

Plan morgenochtend een sessie met uw MT. Welke campagnes en uitingen zijn
slechts 'leuk’ maar dragen nul bij aan consistente ecosysteem-bouw? Schrappen.

Stap 2: De CFO Alignment

Eis direct een stoel aan de tafel bij Finance. Bespreek de harde transitie
van last-click naar een holistisch investeringsmodel.

Stap 3: Visual Precision Check o i

Bestudeer uw eigen touchpoints (van landingspagina tot audioscripts op Spotify).
Is het merk direct herkenbaar zonder logo? Zo nee, standaardiseer onmiddellijk.
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