Consumer Alignment Strategie:
7 Vragen die Elke CMO Moet Stellen

Waarom merkstrategie en de vloeibare consumentenrealiteit uit elkaar
lopen - en hoe u de kloof dicht

Consumenten bewegen naadloos tussen kanalen, prijscategorieén en
ontdekkingsfases. Merken die vastzitten in silo’s riskeren acute irrelevantie.
Dit playbook biedt het operationele framework om weer mee te bewegen.
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Premium management consulting

De Paradigmaverschuiving: Van Lineaire Funnel naar Vloeibaar Ecosysteem

McKinsey & Company signaleert een fundamentele shift: consumenten bewegen steeds vloeiender tussen
categorieen, kanalen en prijsklassen.

Verouderd: Het Lineaire Traject Nieuwe Realiteit: Het Vloeibare Ecosysteem

TikTok

Awareness Video

Amazon

Fysieke Marketplace

Consideration _
Winkel

Purchase

Ontdekking, content en commerce versmelten tot één

geintegreerde ervaring. — McKinsey
h frank.news




De Urgentie: Het Acuut Risico van Brand Irrelevance

Snelheid verslaat Structuur

Consumentengedrag verandert
sneller dan de wendbaarheid van
traditionele jaarplannen toelaat.
Amazon Ads stelt dat
contactmomenten steeds
onvoorspelbaarder worden.

Vloeibare Prijsloyaliteit De Conversie-lllusie
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Een gebrek aan conversie
signaleert vaak financiéle
beperkingen, geen gebrek
gebrek aan interesse (Circana).
Merken die deze context missen,
sturen verkeerd bij.

De premium koper staat morgen
in de Lidl. Budget-shoppers
experimenteren met dure niche-
merken. Kanaal- en
prijsloyaliteit zijn context-
afhankelijk geworden.
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Het Framework: De 7-Vragen Consumer Alignment Audit

Om mee te bewegen
met een fluide
consument,

moet de interne
organisatie net zo
wendbaar zijn. Dit
7-stappen framework
diagnosticeert de kloof
tussen
consumentengedrag
en uw huidige
marketing-operatie.

Gebruik de komende 7
slides om uw eigen
organisatie te scoren.

Teams
(Silo's vs. Flow)

Teams
(Silo's vs. Flow)

Data
(Real-time tracking)

Roadmap
(Implementatie)

Consumer
Alignment

Platforms
(Wendbaarheid)

Merk-DNA
(Kern vs. Flexibiliteit)

Prijs
(Contextueel switchen)
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Ontdekking
(Zero-click commerce)



Vraag 1: Kunnen onze teams deze snelheid aan?
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Budgettering:
Vast & Geisoleerd

Kanaal-focus:
Holistisch
Ecosysteem

Kanaal-focus:
Gefragmenteerd
(Brand vs. E-com)

Budgettering:
Vloeibaar &
Gedeeld

Verantwoordelijkheid:
Over de gehele
Customer Journey

Verantwoordelijkheid:
Per Afdeling

Als een consument in één sessie YouTube bekijkt, prijzen op een marketplace vergelijkt
en via social koopt: wie is er verantwoordelijk?

Het draait niet om overal aanwezig zijn, maar om aanwezig zijn op een plek die goed aanvoelt. — frank.news



Vraag 2: Hebben we de data om de beweging real-time te volgen?

Gefragmenteerde Lappendeken

-
: : Een lappendeken aan data
Failing E-com Social Offline resulteert in inzichten die te
Model (Platform A) (Platform B) Transacties laat komen. U stuurt op
oude coordinaten.

Real-time Consumer Intelligence

Winning First-Party Touchpoints
Model Data Hub & Activatie

\ >

Bundel data uit diverse bronnen om échte connectie te realiseren, niet slechts voor retargeting. — N3 ‘
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Vraag 3: [s onze platformstrategie
wendbaar genoeg?

Amazon
Marketplaces

Statische
jaarplannen falen.
Consumenten
zijn niet meer per
platform te
typeren.

Amazon Ads Advies:
_ Vergroot bereik via marketplaces,
houd contracten flexibel en
produceer content modulair.
frank.news



Vraag 4: Beqgrijpen we waarom ze
switchen tussen prijsklassen?

(Spenderen)

Y-AXIS  premium Uitgaven

Budgetdruk
(Besparen)

Dezelfde consument oo’
in één weekend ~_.+*"

Boodschappen
bij Lid|

Premium
Sneakers &
. Uit Eten

Dezelfde consument
in één weekend

Basisbehoefte

X-Axis

Emotionele Ervaring
(Authenticiteit)

De premium koper in het
budgetkanaal is het

nieuwe normaal. Bied een
totaalervaring die raakt.

— MarketinX

Circana &

Waarschuwing:
Gebrek aan conversie

betekent vaak
financiele druk, geen
desinteresse. Wie blind
retarget, irriteert.
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Vraag 5: Hoe bouwen we voor ontdekking €n transactie tegelijk?

De Zero-Click Flow / Tactieken voor Versmelting
The Shoppable Moment

Shoppable TikTok

Awareness video's

Loyalty ’

Seamless
checkout op
sociale platforms

Contentpartners
als direct
verkoopkanaal

“Ontwerp momenten van ontsnapping waar mensen mee kunnen spelen, mét directe conversie-mogelijkheid. patassatas
frank.news



Vraag 6: Zijn we als merk nog herkenbaar in alle kanalen?

W @ |dentiteitsbehoud

De Buitenrand (Fluide): Flexibiliteit vereist een

Visuele executie en ljzersterk anker. Zonder

formaten, adaptief. heldere kernidentiteit
wordt u een kameleon die
nergens wordt herkend.

De Middenlaag
Merk-DNA, (Flexibel):

COEEI ] Tone-of-Voice,

merkverhaal. contextueel aangepast

per platform. Strategisch Advies

g ‘Durf groter te denken,

maar wel vanuit een

De Buitenrand (Fluide): heldere kernidentiteit.’

Visuele executie en
formaten, adaptief. — Pharmamarketeer
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De Nederlandse Context: Generaties, Sectoren & Valkuilen

Generatie-Fluiditeit

Gen Z: Hyper-fluide, eist
naadloze commerce en instant
discovery.

Boomers: Verschuivend digitaal

gedrag, vertonen snelle latente
platform adoptie.

Snelheid van Adoptie

FMCG
Tech

Retail

FMCG loopt momenteel voorop in
de radicale integratie van discovery
en commerce touchpoints.

De Valkuilen

DON'T:
Over-
personalisatie

(creepy)

DO:
Contextueel
relevant zijn

DO:
DON'T: Kwalitatieve

Data- context
blindheid toevoegen
aan data
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Vraag 7: Wat is onze bewegingsstrategie voor de komende 12 maanden?

Q1: Organisatie & Silo's

Interne audit uitvoeren (7
vragen), afbreken van de muren
tussen e-com en brand, en

het introduceren van fiexibele
test-budgetten.

Q2: Data & Infrastructuur

Koppelen van gefragmenteerde
systemen. Een first-party data
hub bouwen om real-time
activatie over kanalen

mogelijk te maken.

Q3: Platform Experimentatie

Modulaire content agressief
testen. Nieuwe commerce-
nodes (zoals Amazon Ads
marketplacos) ir‘ITEQI‘EfEl‘I in het
bestaande weefsel.

Q4: Schaal & Evaluatie

Wat goed aanvoelt opschalen.
Vaststaande historische
contracten herzien en
omvormen naar fleyibele
budget-ecosystemen.

frank.news



Het Nieuwe KPI Dashboard: Meten wat er toe doet

Brand Health

Herkenbaarheid en merkwaarde gemeten over
gefragmenteerde kanalen heen.

Cross-Channel Fluidity

68%

Percentage gebruikers dat naadloos converteert van een
discovery kanaal naar een commerce platform.

Contextueel Sentiment

Relevantie van de boodschap, direct gekoppeld aan de
macro-economische realiteit van de consument.

Organisatie Reactiesnelheid

%\ [ )
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De totale tijd (in uren) tussen een nieuw data- II‘IZICht en de

daadwerkelijke, effectieve campagne-aa
_frank.news




Resource Allocatie: De Prijs van Wendbaarheid

AS IS TO BE De 3 Investeringspijlers

1. 20% Rapid Testing Fund

Flexibel

Vrij inzetbaar budget puur voor snelle
kanaal-experimenten en verrassende @
Flexibel Budget, Cross-overs.

Tech & Testing

2. Data & Tech Integratie

Structureel investerenin de
centralisatie van first-party data tools
voor real-time inzicht.

Vaste
Jaarplannen
& Silo Media

3. T-Shaped Training

Core

Foundation Het intensief opleiden van generalistische )

marketeers die dwars door kanalen heen
kunnen denken en handelen.
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Van Inzicht naar Actie: Start Maandag

5 Key Takeaways

Vloeibaar gedrag eist vloeibare
structuren.

Discovery & transactie zijn
versmolten tot één klik.

Funnel-denken verbergt
economische context.

Bouw een data-hub, verbrand de
lappendeken.

Houd de kern vast, wees modulair
in de marge.

Actieplan: De Eerste 3 Stappen

&/ De Audit: Plan een 2-uur durende
MT-sessie in en beantwoord de 7/
vragen uit dit framework met
meedogenloze eerlijkheid.

«/ Het Experiment: Ontsluit direct
budget voor één puur cross-kanaal
‘Discovery to Commerce’ flow.

« De Data Check: Identificeer

vandaag nog de absoluut grootste
blinde vlek in de data-overdracht
tussen uw kanalen.
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