De Premium Paradox:
Hoe Luxe Gedijt Terwijl
de Middenklasse Krimpt

Een strategisch playbook voor Nederlandse CMO's
over premium pricing en luxe-positionering tijdens
economische onzekerheid.

De ‘value-for-money’ koper verdwijnt.
Qverleven vereist een radicale keuze
tussen exclusiviteit of efficiéntie.
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VALUE / PRIJS

K-Shape Divergence Chart

Veblen Demand (Inelastisch)
* FIFA prijst WK-openingswedstrijd op €2.735.
* (Goedkoopste ticket €1.120 (duurder dan finale 2022).

Giffen/Survival Demand (Elastisch)
* EY-Parthenon: Consumenten schrappen
vrijetijdsuitgaven.

“Stijgende kredietkaart- en
auto-achterstanden... de
consument verzwakt
zichtbaar.”

— Erik R. Hirsch, CEO Hamilton Lane

TIME (2025 TRENDS)

De Situatie: Economische
Polarisatie in 2025

Terwijl het
consumentenvertrouwen
een dieptepunt bereikt,
betalen aspirational kopers
recordprijzen. Deze
polarisatie is geen

tijdelijke trend, maar de
nieuwe marktstandaard.
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Zwart Gat (Well)

Het Zwarte Gat

Stuck in the Middle:
Merken zonder
uitgesproken

prijsvoordeel of : :
Budget & Schaal exclusiviteit Premium & Inelastisch

Hoge prijselasticiteit eroderen. Lage prijselasticiteit
Flinterdunne marges Marge-expansie
Afhankelijkheid van volume Status-gedreven aankoop

Case: De fonQ Pivot
Na faillissement kiest fonQ onder nieuwe eigenaar Etrias expliciet voor de uitgang uit het midden: het
sluiten van het brede marketplace-model en een keiharde terugkeer naar premium positionering.
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Het Premium Pricing Framework
Vijf pijlers voor succesvolle luxe-positionering.

Premium Positionering
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Transformatie van een functioneel merk naar een Veblen-asset vereist meedogenloze executie op alle vijf assen.
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Pijler 1: Exclusiviteit Architectuur

Waarde-Perceptie

Piramide VIP-wachtlijsten, ‘By Invitation

Only”, gesloten ecosystemen Primaire KPI
Willingness-to-Pay Index

Geregisseerde \ . -
/ 4 b Doel: Creéer asymmetrische

Schaarste
Limited editions, drops, : vraag (vraag groter dan
gecontroleerde distributie

aanbod) om prijselasticiteit
definitief te doorbreken.

Functionele Beschikbaarheid

Commodity - Gevoelig voor substitutie
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Pijler 2: Waarde-Perceptie Engineering

Primaire KPI
Brand Premium Index

Heritage

Functionele Features Esthetiek & Exclusiviteit

Commodity Merk Luxe Merk

Functionele superioriteit is slechts een hygiénefactor (ticket-to-play). De ware hefboom voor

premium pricing ligt in de Veblen-dynamiek: emotionele waardedrivers dicteren de aankoop. ——



Pijler 3: Segment Bifurcatie
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High Price-Sensitive Buyers | Accepteer frictie. Premium
Actie: Divest (Afscheid nemen) | . pricing betekent doelbewust
afscheid nemen van klanten

ey die uitsluitend op prijs
=  Affluents ~converteren. Het subsidiéren
S - -\ luxe-perceptie.
Q
=
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i Primaire KPl |
Low - Customer Lifetime Value |
| (CLV) Top 20% |
High Prijsgevoeligheid Low

frank.news



Pijler 4: Experience Amplification

Experience Journey Mapping Primaire KPI

Pre-Purchase Net Promoter Score (NPS)
(Frictieloos & Exclusief) Premium Segment
- Private viewing
- Concierge onboarding Purchase

(Ceremoniéle Transactie) Post-Purchase

_ | (Community & Status)
- Tactiele materialen
- Gepersonaliseerde - Toegang tot gesloten
overdracht Kringen
- Unboxing experience - Proactive white-glove service

Een hoge prijs zonder een exceptionele, frictieloze service creeert onmiddellijke churn.
Een hoge prijs zonder een exceptionele, frictieloze service creéert onmiddellijke churn.
De touchpoints moeten de financiéle investering in elke fase rechtvaardigen.
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Pijler 5: Transparante Storytelling

Oude Communicatie:
Aspiratie & Arrogantie

- Vage lifestyle-beelden.

- Geen verantwoording over
prijsopbouw.

- Verlies van connectie met de
kritische koper tijdens
economische krimp.

Nieuwe Communicatie:
Transparantie & Craftsmanship

- Radicale openheid over
productiekosten.

- Focus op herkomst materialen en
uren ambacht.

- Consumenten zoeken justificatie.
Geef ze rationele argumenten voor
een irrationele aankoop.

Primaire KPI

Brand Authenticity Score
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Nederlandse Marktcontext 2025

Sectoren waar de premium-strategie de hardste groei doormaakt.

Beauty & Skincare

Marge-expansie: +14%
Focus op clinical-grade
segmenten.

+14%

Specialty Food
Groei in schaarse,

lokale nicheproducten.
Vervangt supermarkt

A-merken.

H

Auto Lease
Verschuiving naar

all-inclusive premium

mobiliteit.
Vermijden van
kapitaalbeslag.

B2

Zakelijk Reizen

Volume daalt, yield

per passagier stijgt.

Explosieve groei in

business/first. ,
yield T

Takeaway: Premium is niet beperkt tot mode. Het is toepasbaar in elke sector
met frictie of te creeren schaarste.
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Case Study Contrast: De overlevingsstrategieen vergeleken

De FIFA Premium Strategie De Lidl Volume Strategie

Doel Marge-maximalisatie. Marktaandeel-maximalisatie door

schaal.

Mechanisme | Inelastische, emotionele vraag Elastische, rationele vraag
(Veblen-goed). (Giffen-paradox).

Tactiek Prijsopslag negeert Operationele efficientie en
koopkrachtdaling, extreme focus op | meedogenloze kostenreductie.
schaarste en status.

Conclusie: Beide polen vangen de waarde op van de uithollende middenklasse. De
dodelijke fout is het hanteren van een Lidl-operatie met FIFA-ambities, of vice versa.
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Reality Check: Do’s & Don’ts van de Premium Pivot

Diagnostic Decision Tree

Beschikt het merk over 5
unieke heritage of
gepatenteerde schaarste?

Nee

Kan de operationele keten  Ja
frictieloze service leveren?

Nee

Blijf weg van premium.
Bescherm volume.

Ga door naar
exclpswltelt
architectuur.

Creéer een gesloten
ecosysteem.

De Valkuilen (Don’ts)

e Vals prestige: Luxe verpakking
combineren met een inferieur
product.

* Tone-deaf communicatie:
Arrogantie uitstralen tijdens
een macro-economische crisis.

* Korting als ‘crack cocaine’:
Promoties vernietigen
onmiddellijk het Veblen-effect
en zijn dodelijk voor de WTP.
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Implementatie Roadmap
8 weken transformatie van mid-market naar premium.

Week 1 | Week2 | Week 3 | Week 4 | Week 5 | Week 6 | Week 7 | Week 8

Portfolio e U3
Rationalisatie Ehmmatle‘van lage-marge produTten.
Prijs- ‘ Introductié decoy pricing en VIP-tiers
Architectuur | | '

I
Touchpoint | Frictieloze aankoo-
Upgrade | pervaring bouwen.

I

| |
‘e Transparante storytelling
Go-to-Market campagne live. |
L |
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Pricing Psychology Toolkit

1. Anchoring (Verankering)

(000

PRODUCT X: PREMIUM EDITION

€ 2500

PRODUCT A ' PRODUCT B

€350 | €500

DT L ORNnIWCTE

Toon het duurste product
(de “Halo”) eerst. Stel het
referentiekader van de
koper onmiddellijk naar
boven bij.

2. Decoy Pricing

(00O

BASIC OPTION

€150

PREMIUM OPTION

€ 450

ELITE OPTION

€1200

Plaats een extreme derde
optie. Dit maakt de hoge
hoge prijs van de tweede
optie plotseling volstrekt

rationeel.

3. Prestige Cues
=

ORDER SUMMARY

ltem X - Luxury Finish

430

Verwijder frictie en
commerciéle ankers.
Weglaten van valutasymbolen
communiceert onbewust
exclusiviteit.
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Het KPI Dashboard 2025

Margin Expansion

+15%
tot 20%

Stijging in bruto marge
door het loslaten van de
prijsgevoelige onderkant.

Customer Concentration

80/20

Doelstelling: 80% van de
totale omzet wordt
gegenereerd door de top
20% premium base.

Brand Equity / WTP

Asymmetrisch

De Willingness-to-Pay
overstijgt ruimschoots de
functionele waarde van
het asset.
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Investeren in de Premium Experience

Retail & Hospitality (CAPEX)

Afbouw: Brede Awareness & Fysieke upgrades zijn vereist. Investeer in

Performance Banners tactiele materialen, privé-paskamers, en
premium verpakkingen. De transactie

moet ceremonieel voelen.

Content Upgrade (OPEX)

Verschuiving van goedkope digitale
banners naar high-production brand films
en redactionele, transparante storytelling.

Premium pricing Is geen kostenbesparing. De extra marge moet
direct herinvesteerd worden in de waargenomen waarde.
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Samenvatting: 5 Key Takeaways voor 2025

Kies een Engineered Veblen Snoei de Radicale
Pool Scarcity Dynamiek Base Openheid
Het middensegment  Laat exclusiviteit ~ Prijzen moeten Neem actief Rechtvaardig de prijs
IS een zwart gat. Ga niet aan het toeval  status en emotie afscheid van klanten met transparantie
all-in op premium of over; bouw weerspiegelen, die uitsluitend over herkomst en
all-in op budget. wachtlijsten en niet louter converteren op ambacht, vermijd
frictie in. productiekosten. kortingen. arrogantie.
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Actieplan voor Komende Maand

1. Herzie 2. Verschuif 3. Communiceer
Doelgroepsegmentatie Mediabudget Transparantie & Waarde
Veronderstel niet dat je CFO’s eisen ROI. Vervang aspirationele
premium segment immuun Verschuif budget van beelden door kelharde
IS voor de crisis. brede awareness- justificatie.
Test berichtgeving op campagnes naar Consumenten zoeken
verschillende waarde- conversie-intentie (paid bevestiging van een slimme
frames en elimineer search, retargeting, en aankoop door rationele
segmenten die uitsluitend first-party voordelen, herkomst en
op korting converteren. data-campagnes). garanties te tonen.

Organisaties die weigeren te kiezen, prijzen zichzelf het zwarte gat in.
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