De Kinepolis-Paradox

Waarom premium ‘experience’
in 2026 onvermijdelijk wint
van pure ‘convenience’.

Een strategisch playbook voor Nederlandse CMQ's:
van transactie naar waardevolle beleving en
premium pricing.
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Gemak is een commodity. Prijsdruk is de nieuwe norm.

8 Markt 2026

Digitale verzadiging en ‘Netflix-
isering’ van de maatschappij.

Algoritmische e-commerce: het
alternatief is altijd exact één klik
verwijderd.

Risico’s van Passiviteit

Merkerosie door gebrek aan
emotionele differentiatie.

Flinterdunne marges in een
race-to-the-bottom.

Zero-loyalty: consumenten kiezen
uitsluitend op basis van prijs en
levertijd.

Wie exclusief concurreert op frictieloze transacties,
eindigt in een fatale prijsoorlog met platforms.
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Hoe Kinepolis de Netflix-trend brak met de ‘Experience Premie’

+8% Groei

(ondanks krimpende of stagnerende algemene marktvolumes)

Kinepolis stopte met concurreren op
‘content distributie’ (wat streaming beter
en goedkoper doet) en verschoof de
focus naar ‘premium belevingen’ (waar de
huiskamer faalt).

Strategische Shift:

Van “Film kijken” —> Naar “Een exclusief

(Een functionele avondje uit”

transactie) (Een waardevolle
experience)
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De 4 Pijlers van de Premium Experience

Het universele fundament om elke transactionele B2C of B2B dienstverlening te transformeren.

Premium Pricing & Groei

Pijler 1: Pijler 2: Pijler 3: Pijler 4:
Immersie Exclusiviteit Social Currency Comfc_:rt &
Service
Zintuiglijke Schaarste en Ontwerpen voor | Premium
overgave in plaats | status als deelbaarheiden | | convenience die
van passieve waardedrijvers het creéren van frictie

| consumptie / FOMO % elimineert H
S A S
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Pijler 1: Transformeer het product naar een meeslepende omgeving

Het Bewijs: Kinepolis

ScreenX (270-graden beeld)
& 4DX (beweging en
weersimulatie).

De klant kijkt niet naar het
product, maar is onderdeel
van het product.

B2C Vertaling:
Retail & Hospitality

De fysieke ‘Flagship store’ als
theater. Focus op geurmarketing,
tactiele materialen en interactieve

displays, in plaats van louter

kostenefficiente productopslag.

B2B Vertaling

Vervang statische pitch decks
op tl-verlichte kantoren door
verkoopdemo’s in ‘Experience
Centers’ met VR-opstellingen.
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Pijler 2: VIP-behandeling als ultieme differentiator

J.-ll..

J De Kinepolis ‘Cosy Seats’ en private viewings.
Vo Een afgeschermde ervaring waarbij klanten
& MIP . & disproportioneel meer betalen voor status en

# Experl’énce Isolatie van de massa.

Limited editions en pre-sales voor
vaste klanten. Ontworpen om
emotionele binding en retentie te
bouwen.

Reguliere toegang.
Core Product Concurreert op de standaard
marktverwachtingen.

Exclusiviteit rechtvaardigt de allerhoogste marges
en fungeert als het ultieme prijsanker.
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Pijler 3: Ontwerp voor de ‘Humble Brag’

~t MCrAancrant
Het Concept

Als de experience niet online gedeeld kan
worden, verliest het direct 50% van zijn
organische marketingwaarde.

Het Mechanisme

Creger esthetische, sterk belichte
‘hero-moments’ in de fysieke ruimte die
natuurlijke FOMO (Fear Of Missing Out)
genereren bij de volgers van de klant.

De Toepassing

Van de rode loper en interactieve fotowanden
bij Kinepolis premiéeres, tot B2B-toepassingen
zoals exclusieve round-tables op
architectonisch unieke locaties die uitnodigen
tot premium LinkedIn-posts.
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Pijler 4: Premium Convenience als Unique Selling Point
Gemak is in 2026 de standaard. Premium gemak anticipeert proactief op onuitgesproken behoeften.

= Frictiepunten -
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_ N Vloeiende reis
Premium B Ty /
Flow . |

Het Bewijs Resultaat B2B Toepassing

Kinepolis reclining seats, in-seat Eliminatie van frictie leidt direct tot “White-glove onboarding”. Het
ordering, en gereserveerde lanes verlengde verblijfsduur en significant ~ volledig ontzorgen van het

om wachttijden bij bars te hogere secundaire bestedingen. ecosysteem van de klant direct
elimineren. na de handtekening.
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Prijs

Dynamic Pricing & Upselling: Marges maximaliseren

Klanten verlaten je merk niet vanwege een hogere absolute prijs,
maar uitsluitend om een scheve prijs-waarde verhouding.

Premium experience

(Zeer hoge marge) ﬁ

. Standaard ticket

(Lage marge)

Strategie 1: Dynamic Pricing
Kinepolis optimaliseert marges door prijzen

real-time aan te passen op basis van tijdstip,
filmduur en verwachte populariteit.

Strategie 2: Tiered Upselling
Hanteer altijd een ‘good-better-best’ architectuur.

De ‘best’ optie fungeert psychologisch als een
krachtig prijsanker.

Gepercipieerde Waarde

Resultaat H

Een structurele verhoging van de Average
Transaction Value (ATV) zonder de instapklant
de toegang te blokkeren.
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De Phygital Journey: Waar digitaal en fysiek versterken

~ Digitale Fysieke
Frictieloosheid Immersie
Pre-experience. Het In-venue experience.
onzichtbare zware werk. Zintuiglijke

overprikkeling,
menselijk contact,
schaarste en verrassing
op de locatie.

Frictieloze booking flow,
hyper-gepersonaliseerde
algoritme-aanbevelingen,
naadloze upselling tijdens

checkout.

De Symbiose

Data uit de digitale flow voedt de fysieke personalisatie.
De onvergetelijke fysieke ervaring genereert op haar beurt
nieuwe data en social shares voor verdere digitale retentie.
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Experience Excellence in de Nederlandse Markt (2026)

B2C Immersie:
Rituals

Transformatie van zeepverkoper
naar een ‘Wellbeing
Sanctuary’. Het aanbieden van
handmassages en persoonlijke
geurprofielen op de fysieke
winkelvloer creéert een
Immersieve pauze in het
dagelijks leven.

Premium Service:
Coolblue

Fysieke winkels opereren niet
als voorraadmagazijnen, maar
fungeren louter om producten
fysiek te ‘ervaren’ en absoluut

merkvertrouwen op te bouwen
door premium expertise te
leveren.

B2B Exclusiviteit:
Festival Hospitality

Lowlands/Tomorrowland
B2B-decks. De evolutie van
generieke bier-en-bitterballen
tenten naar sterk
gecureerde, high-end
netwerk-experiences met
Michelin-sterren catering.
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Executie is alles: Waar transformaties falen

De Valkuilen (Don’ts)

Geforceerde experiences introduceren
(gimmicks zonder werkelijke toegevoegde
waarde).

Operationele inconsistentie (Een premium
fysieke winkel, gepaard met een
onbereikbare online klantenservice).

Een ‘one size fits all’ benadering voor het
gehele klantenbestand.

De Oplossingen (Do’s)

Bouw een authentieke, logische
connectie met het kernproduct.

Hanteer rigoureuze end-to-end
journey mapping.

Ontwerp modulaire experiences
specifiek afgestemd op hoogwaardige
klantsegmenten.
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12-Weken Roadmap: Van inzicht naar transformatie

rase 1: Audit & ~ase 2: Pilot Fase 3: Uitrol &
Quick Wins Concepting Optimalisatie
(Week 1-4) (Week 5-8) (Week 9-12)
<\ //#\R\> A \ y N
“ . 4 W/ ‘*t/
Touchpoint-analyse over de Ontwikkeling en beprijzing Technische integratie van
gehele linie. van de eerste "VIP-tier'. de phygital flow.
Meedogenloos elimineren Intensief trainen van front- Lanceren van in-venue
van de grootste fricties. line personeel (positionering FOMO-moments.
Opzetten van huidige van service als harde USP). Inrichten en activeren van
pricing baselines. het centrale KPI-dashboard.
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Sturing op Rendement (ROl van de Beleving)

Primaire KPI’s

f)H N

NPS ATV (Average Repeat Rate Premium Tier
(Klanttevredenheid) Transaction Value) (Loyallte[t Adoption (%)
Budget & ROI

Strategische Budget Allocatie 2026

Verschuif 20% van traditionele push-
mediabudgetten direct naar owned
‘In-experience’ touchpoints.

Financiele Benchmark

Payback period voor in-venue premiumisering ligt |
historisch op 8 tot 12 maanden, gedreven door |
expnnentleel hngere marges op premium pncmg

frank.news



or & W NN =

Conclusie & Jouw Volgende Zet

Experience is het enige duurzame schild Actieplan Komende 30 Dagen
tegen meedogenloze prijsdruk.

|dentificeer direct jouw ‘commodity’-

Fysieke Immersie crecert marge die touchpoints in de huidige customer

digitaal ondenkbaar is.

journey.
gchaaﬁste en exclusiviteit drijven Bepaal exact wat een ‘Tier 1/ VIP
SOl propositie voor jouw top 10% klanten
Frictie is dodelijk; premium service is de A SEALIERE T
nieuwe hygienefactor. ~~| Boek een ‘Kinepolis Cosy Seat’ sessie

2~ voor het managementteam ter fysieke

Prijs is fundamenteel elastisch, mits de inspiratie van premiumisering.

belevingswaarde synchroon meegroeit.
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