Hoe Samsung
Apple Aanvalt

Waarom een passieve hummer 2-positie
dodelijk is in verzadigde Nederlandse
markten — en het playbook om

marktaandeel te veroveren.

Audience: Senior Marketers & CMOs |
Focus: The Netherlands |

Framework: Challenger Attack Vector

frank.news



De Nederlandse marktdynamiek dicteert dat stilstand
onvermijdelijk leidt tot krimp

N

Market Dynamics Matrix Marktleider
Defensie

Marktaandeel

Verlies van relevantie /
Bloeding van marktaandeel

Actieve Challenger

>
Merk Proactiviteit

De Urgentie: Een passieve nummer 2 positie is in de huidige Nederlandse retail-, telecom- en finance-markten onhoudbaar. Zonder
gerichte aanval op de leider fragmenteert uw marktaandeel naar niche-spelers of wordt het geabsorbeerd door de marktleider.
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Het Samsung Challenger Framework: Vijf gecoordineerde aanvalstactieken

Direct Comparison:
De frontale aanval
op zwaktes

Cultural Feature
Relevance: Leadership:
Lokale Functionele
culturele superioriteit
integratie en boven

resonantie merkmystiek.
Marktaandeel
Acquisitie

Price-Value
Positioning:
De sweet spot van
de Nederlandse
consument.

Ecosystem
Disruption:
Open netwerken vs.
gesloten muren.

Succesvolle challengers implementeren nooit eéen tactiek;
zij ontplooien dit framework als een geintegreerde aanvalsvector.



Tactiek 1 — Direct Comparison Advertising breekt de
onkwetsbaarheid van de marktleider.

The Benchmark The Mechanics
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Marktleider Challenger
(Stilstand) (Dynamiek)

dongles)

- Benoem de olifant in de kamer (bijv. batterijduur, Outcome

(Cognitieve dissonantie

- Gebruik de pijnpunten van de leider als jouw USP bij de consument)

Primaire KPI's: Brand Lift, Consideration

voor overstappers met gemiddeld 18% in verzadigde markten.

Bain/Consulting Inzicht: Directe vergelijking verlaagt de ‘consideration hurdle’
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Tactiek 2 — Claim Feature Leadership om de emotionele
lock-in van de leider te doorbreken.

Merkwaarde

Emotie

Hardware
Specs

Innovatie

Lifestyle

Product
claims

@ Merk A (Marktleider) @ Merk B (Challenger)

De Strategie

Waar de leider vaart op mystiek, slaat de

challenger met harde, controleerbare innovatie

(bijv. vouwbare schermen vs. iteratieve

upgrades). Productclaims moeten tastbaar en

beklijvend zijn.

Meetbaarheid

Feature awareness tracking en NPS.

Verschuivingen in consumentenperceptie van
‘Wie is de echte innovator?’ lopen 6 maanden

voor op marktaandeel-verschuivingen.
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Tactiek 3 — Premiumisering zonder de absolute
hoofdprijs definieert de Nederlandse ‘Sweet Spot’.
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Nederlandse Context: ¥) Metric Focus:
De ‘Hollandse nuchterheid’ straft overpricing af. Price Perception Studies. Meet de delta tussen
Premiumisering werkt, mits de ‘Value-for-Money’ gepercipieerde waarde en daadwerkelijke
ratio wiskundig superieur is aan de marktleider. retailprijs.

frank.news



Tactiek 4 — Ecosystem Disruption verslaat de ‘Walled
Garden’ door strategische allianties.

Google
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Walled Garden
= (Marktleider) -

Hoge lock-in,
"4 !

Open Ecosystem Retailpartners
(Challenger)

gesloten systeem

'

Lokale platforms

F g : T : : 1
Aanpak: Positioneer openheid als klantvrijheid. Waar de leider controleert, integreert de challenger.

Nederlands Equivalent: Vertaal dit naar sterke lokale retailpartnerships (Coolblue, Bol) en
" B2B-integraties die de gesloten infrastructuur van de leider omzeilen.
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Tactiek 5 — Lokale culturele resonantie overtreft
globale homogeniteit.

' Sentiment Dashboard

Social Engagement
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Lokaal Sentiment

%) De Aanpakin NL:

A&

De Aanpak in NL: Partnerships met
lokale festivals, influencers en
subculturen waar de marktleider te
log voor is.

@- Waarom het werkt;
Globale merken zenden;

succesvolle challengers participeren.

Lokale relevantie compenseert voor
het ontbreken van de default ‘status’
van de marktleider.

@; Measurement:

Social sentiment analyse, lokaal
marktaandeel vs. nationaal
gemiddelde, engagement rates op
hyper-lokale campagnes.
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Valkuilen van de Challenger: Waar agressieve
campagnes ontsporen.

" Diagnostic Matrix 7
De Valkuil De Symptomen De Correctie
Consumenten ervaren de Gebruik humor als
Te Agressief / Desperate adverteerder als zuur; hoge bliksemafleider; val de functie
negatieve sentiment-score. aan, niet de gebruiker.

Veranker elke aanval in een
onweerlegbare productwaarheid
of datapunten.

' Lege claims (Wij zijn beter):

Gebrek aan Substantie geen impact op merkvoorkeur.

| Challenger zijn is een always-on

Een virale hit, daarna stilte. merkidentiteit, geen eenmalige

Inconsistentie . Marktaandeel zakt terug. flight

i | | o
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Legal & Compliance: Navigeren door de Reclame Code Commissie (RCC).

Is de concurrent
herkenbaar?

Is de vergelijking
objectief en
verifieerbaar?

Is het onnodig
denigrerend?

Juridisch risico
/ Stop

RCC
Overtreding /
Stop

De Richtlijn

Vergelijkende reclame is in
Nederland 100% legaal
(Europese richtlijn
2006/114/EG), mits het
niet misleidend is en
objectief wezenlijke,
controleerbare kenmerken
vergelijkt.

Geen smaad, weél harde
feiten.
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Creative Strategie: Zelfverzekerd uitdagen zonder wanhopig te klinken.

AW (Verlaagt de verdediging
74- {510 8 van de consument)

The Tone
Triangle

(Straalt uit dat je een . Harde (Biedt de rationele
legitiem alternatief bent, EAUIGI G Eeiten rechtvaardiging voor

geen underdog) de overstap)

Als je naar boven slaat, gebruik dan humor. Als je naar beneden slaat, ben je een pestkop.

De challenger slaat altijd naar boven, gedekt door data.




Budgetallocatie: Het financieren van een offensieve marktstrategie.

De 80/20 Investeringsregel

e . 20% £
@\\ 80% Challenger Brand Building & Brand Lift Performance & @
N :

(Breed bereik, emotionele connectie) Direct Conversio
(Frictie verzilveren)

Nederlandse Benchmarks (Mid-size tot Corporate)

Challenger Pilot Total War {o% Sh’m

Basw Deterise (€500k - €1M) > (€1.5M - €2M+) %]
S
Status Quo Gerichte aanval op Omnichannel o ’
behouden specifieke demografie nationale vergelijkend Ch @0
m of regio. uitrol. E( ., E'
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Het Challenger KPI Dashboard: Telemetrie voor de overname.

Command Center Dashboard

Q1 Q2 Q3 Q4 Q1 Next Year

Consideration Lift: Doelstelling Market Share Shift: De lagging /J
+15% binnen 6 maanden. indicator na de initiele campagne. \.@

Price

Awareness Innovation
20%

Feature B “Feature A Competitor A Challenger Brand

Feature Awareness & Price Perception: Brand Preference: Directe head-to-head @3’
Innovatiebegrip t.o.v. de prijs. voorkeursscores in GfK of Kantar data.
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Implementatie Roadmap:

Een 12-maanden plan voor marktdisruptie.

Audit &
\

Strategie

Concurrentie-analyse (waar
bloedt de leider?), positionering
workshop, legal check.

Q1 Q2 Q3 Q4
Q1 ‘ Q2 ‘ Q3 ' Q4

Concepting van vergelijkende
campagnes, testen van de ‘Tone
of Voice' op lokale focusgroepen.

@x

De Pilot
Lancering

Gerichte media-inzet
(digital/OOH), meten van eerste
brand-lift en sentiment.

s Always-On
~ Schaling

Opschalen van succesvolle assets
integratie in retail-partnerships,
volledige marktpenetratie.
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Executive Summary &

Het ‘30-Dagen’ Actieplan.

5 Key Takeaways

1 Passiviteit is krimp; de aanval is de
= enige verdediging.

2 Gebruik directe vergelijking om de
= ‘consideration hurdle’ te breken.

3 Claim feature leadership met
= controleerbare feiten.

4 _ Zoek de ‘value-for-money’ sweet spot.

5 Blijf binnen de RCC kaders, maar zoek
= de randen van humor op.

Het ‘30-Dagen’ Actieplan

>l L F“Dt
Ontwikkeling
(Isoleer €500k voor een

chirurgische challenger
campagne in Q3).

- 2: Positioning
Wnrkshnp

(Bepaal jouw unieke
aanvalsvector).

De
Cuncurrent Audit

(Identificeer de grootste .
blinde vlek van de leider).

1/

De aanval begint bij de beslissing om geen genoegen meer te nemen met de tweede plaats. ~
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