Brand Scale Strategie
2026: Winnen in een
Winner-fakes-All Markt

Waarom marktconcentratie de
nieuwe realiteit is en de
middenweg definitief verdwijnt.

Niet kiezen is een
keuze—en in 2026
de verkeerde.
Merken moeten
transformeren
haar
meedogenloze
schaal of hyper-
gefocusseerde
hiche. Het
midden is een
doodlopende
weg.




De onstuitbare concentratie van merkwaarde:
Het einde van het midden

0
g De $1T Grens: ORI &
13,1 Biljoen Dollar: Google, Apple en Amazon Merken
De totale waarde van de Kantar doorbreken gelijktijdig de grens van
BrandZ Top 100 1 biljoen dollar. 56 van de top 100
(een recordhoogte). merken zijn Amerikaans.

The Death Zone (Mid-Tier Merken)

Brand Value /| Market Share Growth

Nederlandse Supermarkten:
Na een daling in 2024 herwinnen
A-merken in 2025 marktaandeel, met
een groei van 19,6% naar 19,8%.

Time (Relative Trend)

Al versnelt besluitvorming en zet marges onder druk. Merken zonder voldoende data, volume of snelheid verliezen hun bestaz frank.news



De 5 Vliegwielen van Giganten:
Het zelfversterkende effect

Data-Rijkdom

Meer interacties leveren meer
first-party data op, wat leidt tot
scherpere targeting.

Schaalvoordeel (Volume)

Investeringen uitsmeren over meer
markten. Lagere cost-per-contact
en snellere A/B testing.

Retail & Media Macht

Dominantie in schapruimte en
retail media netwerken.

Al-Gedreven Efficiéntie

Grote datasets voeden Al,
wat leidt tot
geautomatiseerde
optimalisatie op schaal.

Ecosysteem-Denken

Verschuiving van losse producten naar
netwerken (bijv. Apple, Amazon).
Nieuwe behoeften claimen.

Groei is geen lineair proces meer; het is
een algoritmisch vliegwiel. Kleinere
merken missen de luxe van goedkope
tests en ruime data.

frank.news



Het Strategisch Kruispunt:
Kiezen of Verliezen

De gevaarlijke middenweg.

Te klein voor schaalvoordeel,
te groot voor echte
authenticiteit en
menselijkheid.

«
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PAD 1: Scale Strategie PAD 2: Niche Strategie

Focus op volume, marktaandeel|,
Al-automatisering en
first-party data ecosystemen.

Focus op marges, hyper-loyale
communities, DTC en premium
positionering.

Dominantie door bereik. Dominantie door differentiatie.

Een beetje van beide werkt niet. Groeien als merk in 2026 vraagt een radicale, eenzijdige keuze in kapitaalallocatie en



PAD 1 (Scale) - Media Dominantie &
Het Rekenmodel van Schaal

Stap 1: Media

Cost-per-contact

A

€10M
Schaal

Reach / Volume Investering

Het Mechanisme:

Een campagne-investering van €10M
levert bij exponenti€le reach een fractie
van de cost-per-contact op vergeleken
met een lokaal budget van €1M.

Programmatic & Retail Media:
Integratie met de ecosystemen van AH,
Bol en Coolblue om de 'last mile' van
conversie te domineren.

Schaalbare Systemen:

Investeer in schaalbare systemen, niet
in losse campagnes.

Ontwikkel herbruikbare formats en
playbooks voor uitrol over meerdere
markten.

frank.news




PAD 1 (Scale) - De First-Party Data Infrastructuur

Data Architecture Retail Integration

‘ Onbekende Doelgroep (Cookieless) \ AH -4—4 Bol |

N\ /| R o /]

Customer Data : Data
Platform (CDP) \

Coolblue

Customer Lifetime Value (CLV) _I

In een cookieless wereld verschuift de macht naar First-Party Voordeel

merken met eigen klantdata. E-mail en CRM zijn geen Zonder afhankelijkheid van externe platformen (zoals
ondersteunende tools meer, maar het fundament Meta of Google) dicteert het merk de regels voor
onder marketing. personalisatie en targeting.

frank.news



PAD 1 (Scale) - Al-Gedreven Efficientie als Marge-Versneller

— . EXPONENTIELE OUTPUT
= il (SCHAALBAARHEID)

Handmati Y S
anamati
(Mid-Tier)g NRJT m M

Al-Geautomatiseerd
(Scale)

Automation Vectors

1. Content Productie: 2. Dynamische Pricing: 3. Ecosysteem Expansie:
Al-gegenereerde varianten op schaal. Algoritmische prijsaanpassingen Het vermogen om met Al sneller
Duizenden A/B testen per week in realtime gekoppeld aan supply chain aangrenzende behoeften en nieuwe
plaats van handmatige iteraties. en fluctuerende marktvraag. prijspunten te identificeren en claimen.

De investering in Al-infrastructuur vereist massaal kapitaal, maar reduceert

operationele kosten op de lange termijn tot bijna nul per extra eenheid.
frank.news



PAD 2 (Niche) - Hyper-Relevante Doelgroep & Community

De Filosofie

Vertrouwen wordt belangrijker dan bereik. Mensen
willen weten met wie ze zaken doen, wat je drijft en
waar je voor staat.

Community Building

Focus op DTC (Direct-To-Consumer) en “tribal
marketing". Het doel is niet om iedereen te bereiken,
maar om onmisbaar te zijn voor een selecte groep.

Investering

Kapitaal vloeit niet naar massamedia, maar naar
community management, diepgaande
contentproductie en owned events.

Focus op diepte, niet op breedte.

frank.news



PAD 2 (Niche) - Premium Positionering &

Alternatieve Kanalen

FINANCIAL TRADE-OFF

Marge

Pricing Power

Volume

Prijsmacht is Essentieel: Zonder schaalvoordeel zijn
hogere operationele kosten onvermijdelijk. Dit moet
gecompenseerd worden met een premium prijspunt.

CHANNEL EVASION

Ontwijken van Giganten: Wegblijven van de brute
veilingmodellen van grote advertentieplatformen. Focus
op earned media, PR, eigen kanalen en selectieve

partnerships.

Menselijk & Lokaal: Waar global brands sturen op
algoritmes, wint de niche op ongedwongen, authentieke
en lokale interactie.

frank.news



De Nederlandse Context:
Bewijsvoering in de Praktijk

Scale Archetype: Niche Archetype:
Ecosystemen & Expansie Diepte & Vakmanschap
(bijv. Rituals / Tony’s Chocolonely) (bijv. Lokale Craft Merken)

Tactieken: Uitbreiding van product naar = | Tactieken: e .
ecosysteem (van zeep naar lifestyle/home). Radicale transparantie in supply chain.

Focus op eigen brandstores en specialty
Genadeloze retail-expansie. retail in plaats van prijsoorlogen in de
supermarkt.

Massale first-party data verzameling via Ext i+ t
loyalty programma’s. xtreme community engagement.

Synthese: Beide modellen winnen in de huidige markt. De grote
verliezers zijn de generieke merken in het schap ertussenin.

frank.news



De Strategische Synthese-Matrix

Scale Strategie

Niche Strategie

Ecosysteem & Brede portfolio

Diepte, craft & specialisatie

Bereikbaar & Dynamisch

Premium & Inelastisch

Massale First-Party CDP

Kwalitatieve Zero-Party inzichten

Programmatic, Retail Media, Reach

Earned, Owned, Community

Dominantie via partnerships

DTC & exclusieve distributie

frank.news



KPI Dashboard: Succes Meten per Strategie

Scale Metrics

(Market Share)

35%

Marktaandeel van brefed
dartt ecosysteem

Marktaandeel |£

Cost per Contact &
(CPC) & Reach

CPC Reach

€015 12M

=3 €015 —> 12M

Customer Lifetime Value
(CLV) via datamodellen

’€250 / klant

Growth +40% A

Volume & Penetratie |

Volume Penetratie

SOM 45%

units

Niche Metrics

Bruto Marge & Price (o)

Net Promoter Score (NPS)

Premium Index & Brand Advocacy
PPI Ad
60% 150 | }75 40%
Marge NPS 0
Index
Repeat Purchase = Community )
Rate (Loyalty) Engagement Rate
70% 85% Actief
Retentie Community Engagement Rate

[ Cruciale Fout: Stuur een niche strategie nooit op masa-bereik, en een schaastrategie nooit op ambachtelijke metrics. ]

frank.news



Budget Richtlijnen: Kapitaalallocatie in 2026

Scale Allocatie Profiel

I | Talent/Content

Zware focus op Tech/Data
Infrastructuur (CDP, Al-
tools) en Media (brede
distributie, programmatic).

Minder relatief budget naar
menselijk talent dankzij
automatisering.

Tech/Data

Niche Allocatie Profiel

Zware focus op Talent
(community managers,
ambacht, klantenservice)
en Content/Experience
(events, eigen kanalen).

Minimale afhankelijkheid
van betaalde Tech/Media
ecosystemen.

[0 | Talent/Content

Tech/Data

frank.news




Implementatie Roadmap: Het 90-Dagen Actieplan

Maand 1: De Strategische Audit Maand 2: Resource Reallocatie Maand 3: Go-to-Market Pivot

~ (Beslissen) . (Herschikken) ~ (Uitvoeren)
Milestone 1 Milestone 2 Milestone 3

e Analyseer huidige positie: e Stop direct met projecten die e Lancering van het nieuwe
Zitten we vast in het midden? bij de ‘andere’ strategie horen. playbook.

e Kies definitief voor PAD 1  Herschrijf KPI's en budgetten e Onboarding van partners
(Scale) of PAD 2 (Niche). Geen (verschuif van massa-media (retailers voor Scale, of
compromissen. naar community, of van lokale ambassadeurs voor Niche).

@ acties naar schaalbare
systemen).

frank.news



Samenvatting & Actie: De 3 Beslissingen voor deze Maand

Marktconcentratie is structureel;
A-merken groeien ten koste van het
midden.

Schaal, data en ecosystemen creéren
een onverslaanbaar vliegwiel.

De middenweg leidt gegarandeerd tot
verlies van relevantie.

Scale vereist Al en marktdominantie;

Niche vereist premium marges en DTC.

Succes is afthankelijk van afwijkende
KPI's en budgetallocaties.

)

[ ]

1. Welk pad kiezen we?
(Scale of Niche - leg de
keuze vast in de board).

2. Welk budget herverdelen
we vandaag? (Kill the
‘middle’ initiatives).

3. Wie is de eigenaar van de
hieuwe data/community
infrastructuur?

frank.news



