Executive Playbook voor Nederlandse Senior Marketeers & CMO's

Van Marketplace Race-to-the-
Bottom naar Premium Merk

fonQ’s Blueprint voor Strategische Repositionering
& Digitale Soevereiniteit (2026)

l Gebaseerd op de e-commerce transformatie onder leiding van Etrias.
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De marketplace-val decimeert marges en erodeert merkwaarde

1. Open Platform:
Trekt ongecontroleerd
externe verkopers aan.

2. Mengelmoes-effect:
Assortiment verwordt tot
een mix van prijsvechters en
premium merken.

3. Algoritmische Druk:
Zichtbaarheid wordt beloond
op basis van de laagste prijs.
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4.De Val: Kostprijs-inflatie + —»
marge-erosie = Faillissement

Het aanbieden van een
onbeperkt assortiment over
alle prijsklassen is een

onhoudbaar bedrijfsmodel voor
de overgrote meerderheid

van premium retailers.

De strijd om de laagste prijs

IS een race to the bottom die
niet gewonnen kan worden
zonder de merkidentiteit te
vernietigen.
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Herpak de regie over het assortiment,

het merk en de klant

souvereiniteit die je nodig hebt."

“Op het internet zijn eigenlijk maar twee dingen echt van jou: je domein en je emalil list.
Al het andere huur je feitelijk... Daarom geeft eigendom van je eigen website je de

— Tobias Lutke, CEO Shopify

Huur (Marketplace)

> Geleend bereik algoritmes

Eigendom (Premium Webshop)

~ Volledige controle over klantdata

> Geen eigendom over klantdata

Regie over een gecureerd assortiment

> Geforceerde prijsconcurrentie

+~ Concurrentie op waardedistributie

X Merkverwatering door externe verkopers

/~ Strakke, beschermde merkpositionering
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De fonQ hyper-pivot: Van faillissement naar
premium relaunch in 5 weken

April 2026

Mei 2026

21 Mei 2026
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Faillissement oud fonQ
(verstikt door marketplace-model)

1. Directe

Marketplace Exit

Volledige sluiting van
verkopers-accounts. Geen
externe partijen meer.

Acquisitie merknaam
door Etrias
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2. Curation over 3. Premium Only
Volume Focus

Uitsluitend eigen
geselecteerd assortiment
en eigen inkoop/voorraad.

Afscheid van de onderkant
van de markt; exclusieve
focus op design en sfeervol
wonen.
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De 5-stappen blueprint voor strategisch
herstel van merkwaarde

S;gp 5

Organisatie-
alignement

.l;'la rketi-ng
Shift

Customer
Experience

Micro-summary: Micro-summary: Micro-summary: Micro-summary: Micro-summary:
Assortiment Wegbreken uit de Transformatie van Budgetten Cultuurshift van
rationaliseren en kortingscyclus; transactieplatform verschuiven van operationele
terugbrengen naar focus op waarde- naar inspiratie- performance-only efficiéntie naar strikt
de core premium communicatie. bestemming. naar merk-gedreven brand guardianship.
identiteit. (upper funnel).
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Stap 1: Kwaliteit over kwantiteit door radicale portfolio-reset

35.000 SKU'’s
(Inclusief externe prijsvechters & ruis)

Brand Fit

(sfeervol wonen & design)

Margepotentieel

Exclusiviteit

EeR 10.000 SKU's
PE &

| N ] (Strakke, gecureerde selectie)

Minder ruis voor de consument betekent een homogener publiek. Dit maakt het platform direct
waardevoller voor premium adverteerders die hun doelgroep zonder afleiding willen bereiken.

frank.news



Stap 2: Verschuif de focus van kortingscycli naar premium
prijspsychologie

De Oude Realiteit: Promo-afhankelijkheid De Nieuwe Realiteit: AOV & LTV Groei
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Q1 Q2 Q3 Q4 Fase 1 Fase?2 Fase3 Fased4 Faseb
Tijd (Promo Cycli) Tijd (Premium Focus)
Dalende brutomarges door kortingsdruk. Stijgende Waarde & Klantwaarde door merktrouw.

v stelt dat Waarde = Kwaliteit + Curation. Binnen de

Nederlandse markt reallseren premium retailers een significant hogere LTV door
merktrouw te cultiveren, in plaats van te jagen op vluchtige transactie-loyaliteit.
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Stap 3: Herontwerp de CX van een transactieknooppunt
naar een inspiratiebestemming

Curation & Content
Curation & Content:

Van standaard productfeeds naar
Premium Brand rijke, branded redactionele content.

Destination

Doelgroep Profiel:
Van gefragmenteerde budget-
kopers naar een homogeen, premium

Generic . : b
ubliek voor diepe personalisatie.
Marketplace P PS>

Service Differentiator:

Van standaard logistiek naar
uitmuntende bezorg- en

Service Doelgroep retourervaringen die een premium

Differentiator Profiel prijs rechtvaardigen.

Omdat producten niet langer concurreren op prijs, moet de totale digitale omgeving de

premium propositie direct en onbewust valideren voor de bezoeker.
frank.news



Stap 4: Verschuif investeringen van

performance-only naar merk-acquisitie

MERK ACQUISITIE
& INSPIRATIE

KWALITATIEVE
RETARGETING

VERLATEN
ROAS PUSH

Investeren in merk-samenwerkingen,
branded content en inspiratie.
Doelgroepselectie richt zich uitsluitend
op de bovenkant van de markt.

Focus op retargeting van kwalitatieve,
hoog-AQOV bezoekers.

Afscheid van agressieve ROAS-gedreven
push-marketing op marginale producten.

Strategische Kans:
Europese Expansie

Met Etrias’ verkenning van
cross-border mogelijkheden,
biedt een upper-funnel
strategie early-mover
voordelen voor adverteerders
die internationaal premium
marktaandeel willen claimen.
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Stap 5: Veranker Brand Guardianship in de operatie
en manage verwachtingen

Fase 2 (De Stijging): Exponentieel
herstel van de netto marge en
opbouw van merk-equity.

Fase 1 (De Daling): Bewust

~ verlies van bruto omzet (GMV)

. door het afstoten van de long tail,
externe sellers en budgetkopers.

Operatie Board & Investeerders
Van het efficient managen van duizenden Verkoop de visie niet langer op bruto volume,
verkopers naar strenge, kwalitatieve inkoop. maar op netto marge per order en lange-
termijn klantwaarde.
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De financiéle realiteit: Korte termijn omzetkrimp
voor lange termijn margebehoud

100% 47.5% : 100%
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Oude Winstgevendheid Eliminatie Prijsvechters Tijdelijke Brand Herstel Brutomarge per  Nieuwe Winstgevendheid
(Hoog volume, lage marge) Investeringen Order (Gecureerd volume, hoge
marge)

Korte Termijn (Maand 1-6) Lange Termijn (Maand 6+)
» Daling in totale ordervolumes door eliminatie van » Structureel herstel van de brutomarge per bestelling.

prijsvechters. * Hogere retentieratio”s van premium klanten leiden tot een
» Tijdelijke piek in brand-marketing uitgaven om de nieuwe dalende Customer Acquisition Cost (CAC).

positionering in de markt te zetten. * Verschuiving van variabele performance-kosten naar

vaste merk-assets.
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Navigeren door de transformatie:

8 cruciale do's and donts

Do’s (Bewezen Praktijken)

1. Communiceer het Waarom van de
rationalisatie transparant naar de markt.

2. Evalueer direct of uw merk(en) aansluiten
bij de nieuwe premium standaard.

3. Benut early-mover voordelen bij
internationale cross-border uitrol.

4. Omarm Lutke's wet: centraliseer controle
over eigen domein en data.

Don'ts (Kritieke Valkuilen)

1. De prijsstrategie verhogen voordat de
nieuwe premium CX live is.

2. Bestaande, waardevolle high-AQV klanten
verliezen door slechte datamigratie.

3. De tijdlijn onderschatten die nodig is om
consumentenperceptie te draaien.

4. Oude, transactionele KPI's (zoals puur

ordervolume) blijven hanteren voor het
nieuwe model.
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De 90-dagen implementatie roadmap
voor wendbare executie

Fase 1: Audit & Beslultvormmg . Fase 2: Portfolio Cleanup N Fase 3: Go-to-Market
(Week 1-4) * (Week 5-8) (Week 9-12)
L i F a
» Kwetsbaarheidsanalyse van » SKU-rationalisatie en snijden in » Lanceren van nieuwe premium
huidige marketplace exposure. verlieslatende ruis. CX en communicatie.
» Merkequity audit en financiéle » Definitief afscheid nemen van » Heroriéntatie mediabudgetten
stresstest op algoritmische prijsvechter- naar strategische partners
assortimentsverkleining. mechanismes. (zoals de vernieuwde fonQ).

Benchmark: Etrias voltooide een hyper-pivot in 5 weken. 90
dagen is het streefritme voor gecontroleerde bedrijfstransities.
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Het nieuwe KPI dashboard: Leading indicators
voor merksucces

Oude KPI's (Te verlaten)

Gross Merchangi
Value (GMY) & Bruto
ansactievolume

Margin Recovery Brand Health Audience Quality

&

>,
_d

Bruto marge per order. Het bewijs Organic Brand Search Volume & De ratio van terugkerende
dat het merk prijsinelasticiteit heeft Net Promoter Score (NPS) specifiek premium kopers versus
gecreeerd post-marketplace. binnen het hoogste eenmalige kortingsjagers.
inkomenssegment.
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Samenvatting & 3 directe stappen voor jouw
organisatie

5 Key Takeaways Jouw Actieplan
1. Marketplaces eroderen onvermijdelijk premium 1. Evalueer de Fit: Matcht de vernieuwde,
merkwaarde via algoritmes. strakke fonQ positionering nu beter met
, . : it
2. Digitale soevereiniteit (eigen domein, eigen data) JOUN BTN Bresasi Peagactes
S sen.velmiste VOOLAVENSVING, 2. Audit Kanalen: Bereken direct de
3. In het premium segment wint scherpe curation verborgen margedruk van je huidige
altijd van oneindig volume. aanwezigheid op open marketplaces.
4. Marketing moet verschuiven van performance- 3. Claim Positie: Initieer gesprekken met
gedreven push naar merk-partnerschappen. platformen in transitie om strategische,
_ * merk-beschermende partnerships te
5. Gezonde groel = margebehoud en LTV, niet sluiten.

slechts transactievolume.
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