Amazon Retailmedia Strategie voor
Nederlandse Merken 2026

Een C-level playbook voor de transitie naar
full-funnel, winstgedreven e-commerce
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Amazon kaapt 67% van de Europese budgetten;
first-party data is de enige verdedigingslinie
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De Verschuiving: 3rd-party cookies verdwijnen. First-party
retaildata wordt de primaire ‘currency’ voor digitale marketing.

De Realiteit (Emerce & eMarketer data): In de vijf grootste

Europese markten gaat tweederde van alle retailmedia-budgetten
naar Amazon. Waar andere platforms worstelen met schaalbaarheid,
blijft Amazon exponentieel groeien.
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Executive Insight: Early adopters in Nederland bouwen nu een
< onoverbrugbare concurrentievoorsprong op door hun e-commerce
data als primaire mediabasis te gebruiken.
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Het geheim van Amazon ontcijferd: Verschuif van
ROAS-focus naar een winstgedreven ecosysteem
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Dominantie in de digitale  Off-site en on-site audience De directe koppeling '‘Owned environments’ Klantlnyahteit en
schappen (bottom-funnel targeting via geavanceerde tussen advertentie- binnen het platform voor abonnementsdata als
Zoekresultaten). programmatic inkoop exposure en NELGEE R voorspelbare motor.

(mid/top-funnel). aankoopgedrag. klantretentie.

Executive Insight: Amazon groeit niet door search alleen, maar door een geintegreerde full-funnel infrastructuur.

Nederlandse retailers en merken moeten dit geintegreerde model kopieren om winstgevend te blijven.
frank.news




Transformeer eigen e-commerce data naar uw primaire mediabasis

Het Fundament: Zonder geintegreerde
data is retailmedia blind vliegen. Uw eigen
transactionele data is de brandstof.
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Directe Actie: Koppel ruwe
transactionele data (basketsize,
productaffiniteit, aankoopfrequentie)
direct aan uw CDP/CRM.,
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,. Doelwit: Verrijk statische
/ klantprofielen met dynamisch,
/ voorspellend aankoopgedrag.

Targetable
Media
Audiences

KPI Target

Data completeness >85%

(Percentage klantprofielen succesvol verrijkt met
historische aankoopgeschiedenis)
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De Nederlandse context: Diversifieer VOOrblj
Amazon met lokale giganten
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Bereik Full-funnel Closed-loop data ROAS potentie

bol.com .

Albert Heijn Media
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Strategie: Focus 707% van het budget op de volwassen platforms (bol.com/AH) KPI: Platform coverage van de
voor stabiliteit, en 30% op niche/groei platforms voor incrementeel bereik. primaire doelgroep >60%.
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Win de ‘Digital Shelf’: Product ads vereisen
precisie-optimalisatie, geen passieve budgetten
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—— Product Listing Optimalisatie (SEO voor E-com):

Content is de absolute voorwaarde voor conversie. Stop
met media-investeringen zonder geoptimaliseerde A+
content op de detailpagina.

Bid Management: Dynamisch bieden op basis van
conversiekans en real-time voorraadniveaus. Adverteer
nooit op out-of-stock artikelen.

Seasonality Planning: Budget allocatie strikt mappen op
data-gedreven conversie-pieken.

Benchmark Data (Osmos): Een gezonde ROAS voor
product ads in Nederland ligt tussen de 4:1 en 8:1.

Schaalbaarheids-KPI: ROAS >300% (Minimum drempel
voordat budgetten verhoogd worden).
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Doorbreek de performance-silo: Groei vereist een

60/40 mix van product en display ads

Verouderd Model

{ 1

Het Amazon Model

40%
Display & Video

De Verschuiving: Retailmedia verschuift
snel van een pure margebooster naar een
volwaardig storytelling-platform. Product
ads vangen slechts bestaande vraag af;

Display en Video creéren nieuwe vraag.

On-site vs. Off-site: Gebruik first-party
retail audiences niet alleen op het
platform, maar voor programmatic inkoop
via DSP's op externe sites.

Media KPIs: Formats moeten
merkoverweging voeden voor het
aankoopmoment. Viewability >70%, CTR
>0.8%.
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Eis bewijslast: Waarom closed-loop attributie de absolute gouden standaard is

Ad Exposure De Benchmark (Skai Rapport):

e Amazon's grootste wapen is de directe
koppeling tussen ad-impressie en
aankoopgedrag. Dit maakt hen
aantoonbaar effectief.
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De Eis aan NL Retailers:

Accepteer geen 'lucht'. Eis harde
transactiedata terug van platforms
zoals AH Media en bol.com. Als een
platform geen directe koppeling kan
maken, betaalt u te veel.
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| Holistische Integratie:
| Veranker retailmedia via Media-Mix

Algorithm Optimization | | Modeling (MMM) in uw bredere
S S NS | - B VS i ) | | attributiemodellen.

KPI Metric: Attributie-inzicht binnen 48 uur na click.

Stuur op incrementele omzet, niet op gekannibaliseerde organische sales.
frank.news



Lokaal bewijs: Financiele benchmarks en cases in het
Nederlandse speelveld

| | | 1

Markt Benchmarks Nederland Case Insight - Unilever & Heineken
Standaard De Verschuiving: FMCG-giganten
Display CPM =€8 - €1 2 verschuiven in rap tempo traditionele

trade marketing budgetten naar Albert
Premium On-site €18 - €25 Heijn Media.
Video CPM Het Resultaat: Meetbare uplift in
marktaandeel door point-of-sale data
Gat met Amazon: Nederlandse spelers direct te koppelen aan digitale
moeten nog aanzienlijk investeren in zichtbaarheid, ondanks de nog in
volwaardige full-funnel infrastructuur om ontwikkeling zijnde
deze premiums te rechtvaardigen. attributiemodellen.
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Breek de silo's: Retailmedia dominantie vereist een
cross-functionele reorganisatie

Brand Performance

Marketing v Marketing

‘ﬁ“ Retailmedia ;
............ > Lead ¥, M——— £
§ (Center of §
v Excellence) X

Trade
Marketing

Het Amazon Model: Eén centrale lead regisseert
e-commerce, media, en trade marketing om
gefragmenteerde budgetten te voorkomen.

De 3 Fatale Valkuilen

1. Te late inschakeling e-commerce team:
Media koopt duur verkeer in, maar
ongeoptimaliseerde productpagina’s
weigeren te converteren.

. Verwaarloosde product content: Geen
systematische optimalisatie voorafgaand
aan grote mediacampagnes.

. De Budget-Silo Oorlog: De eeuwige strijd
tussen brand- en performance budgetten.
Retailmedia vereist ontschotting: het is
branding én performance.
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De Financial Engine: Start gefocust,

schaal agressief bij bewezen ROAS

HE

'Startfase: Isoleer 10-15% van het totale
e-commerce media budget voor pilots.

' Schaalfase: Bij consistente ROAS,
schaal agressief door naar 25-30%.

7 Incre
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impact ]
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71 Winstgevendheid (Profit-driven attributie vs. oppervlakkige ROAS)

71 Conversion Rate

mentele omzet

1 Share of Search (dominantie van de digitale schapruimte)

7 Brand consideration lift
71 Nieuwe kopers (New-to-brand metric)
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Snelheid als strategie: De 4-weken
implementatie roadmap

>

Week 1: Audit & ' Week2:Pilot&  Week 3: Setup & | ' Week 4: Launch &
Assessment | Budget 2 | Creatie § ~ Optimalisatie
e Data-audit en CDP- Selectie van focus- @ Campagne structuur e Live-gang van de
koppeling check. | assortiment. Eg%}ge;nwsnre S campagnes.
@ Product content @ Ringfencing budget Productie van display " ?stellgn ”;nb. 9
review (A+ status). (€50k-€100k pilot). en video assets. b bl
| | management regels. |
© Platform selectie -@ KPI en baseline -@ Start daily monitoring
(bol.com vs. AH). setting. routines.
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Kijk vooruit: De volgende golf van {s}
L

retailmedia innovaties (2026+) il
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Influencer Commerce: Shoppable Video: Al-Gestuurde Dynamic Bidding:
De naadloze integratie van Directe in-stream Verschuiving van handmatige
social creators direct in aankoopmogelijkheden op bid-optimalisatie naar
retailmedia ecosystemen platforms zoals Prime Video voorspellende Al-modellen die
(conversie via content). en lokale streamingdiensten. automatisch bieden op verwachte
Lifetime Value (LTV).

Executive Insight: De operationele basis en data-infrastructuur moeten nu staan om in 2026
daadwerkelijk te kunnen profiteren van Al-gedreven commerce.
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Samenvatting: De 5 absolute voorwaarden
voor dominantie

1 Erken de verschuiving: Retailmedia groeit 3x sneller dan traditionele
digitale media. De grote groei in andere kanalen is voorbij.

Activeer uw data: First-party data is de nieuwe keiharde valuta nu
third-party cookies verdwijnen.

potentie) en schaal strategisch naar food retail (AH).

Reorganiseer cross-functioneel: Breek de muren af tussen media,
trade en e-commerce. Een gecentraliseerde lead.

Eis harde meetbaarheid: Stuur op closed-loop incrementaliteit en

3 Kies uw slagveld: Start de dominantie op bol.com (hoge ROAS
5 winstgevendheid, niet op last-click illusies.




Q1 2026 Executie: Uw agenda voor
CEN EEN LN EELET
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Stap 3 7| Organiseer een verplichte
, o /) alignment sessie tussen

el || De Allgnment 7| uw e-commerce, trade, en

7 sy — S — 7| media teams om de nieuwe
—e— /A cross-functionele operationele
I ] i structuur vast te leggen.
i %
Reserveer specifiek een

| e i,
joaig Stap 2:
| Het Budget

afgeschermd pilot
budget (€50k-€100k)
voor bol.com plus eén
niche/food platform.
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