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THE CMO PLAYBOOK

Strategic Brand
Partnerships

Van Opportunistisch naar Strategisch.

Een operationele blauwdruk voor de
Nederlandse markt.

frank.news



De Brandende Kwestie:
Media Fragmentatie & De Urgentie

De Neergang van Traditioneel Bereik De Opkomst van Culturele Toegang

Effectisf Bereik
Culturele Relevantie

Tijd Tijd

Consumenten negeren generieke
advertenties. Bereik is niet langer gelijk o dedo
aan impact. Merken die vasthouden aan Een partnership is een hetiie contniE e nibesSEan

puur demografische inkoop verliezen investering in toegang, gedeelde waarden, niet enkel

marktaandeel aan agielere : : :
o hrantan niet louter in exposure. demografie.

De Urgentie: De nieuwe valuta is culturele relevantie.
Partnerships bieden een ‘voordeur’ tot
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De Verschuiving: Opportunistisch versus Strategisch

Level 1: Opportunistisch (The Old Way) Level 5: Strategisch (The New Way)

Focus op maximaal bereik & impressies. Focus op merkwaarde-aansluiting & conversie.

Culturele codes, subculturen en gedeelde

Brede demografische data.
waarden.

Korte termijn exposure zonder loyaliteit. Langdurig vertrouwen door associatie.

“Case: Chobani zocht geen food-influencers, maar
infiltreerde authentiek in de gaming-subcultuur op
Twitch met hun ongecilijste stem, wat leidde tot
exponenti€le merkloyaliteit.”

“UrbanStems CEO: Niet alle opzienbarende
samenwerkingen bewegen de naald op
verkoopcijfers.”
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Het Partnership Selection Framework

1. Doelgroep & Culturele Overlap

Gedeelde waarden en interesses, niet enkel
demografische leeftijdscategorieén.

5. Value Exchange

Wederzijdse waarde
buiten puur financiéle
transacties (IP, data,
toegang). ~

2. Merkwaarde-aansluiting

Naadloze aansluiting bij
merkidentiteit en tone-of-voice.

; Regel 1: Weeg elke samenwerking op
. : D deze criteria voordat budget wordt
4. Operajtlnnal Cnmpat!blllty 3. Meetbare Ac:twermgsc!nelen toegekend. Een mismatch op culturele
Snelheid, wendbaarheid en Vooraf gedefinieerde business overlap betekent verspilde
capaciteit om samen te werken. case (omzet, acquisitie, of investering, ongeacht het bereik.
merkbekendheid).
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Stap 1: Strategic Mapping & Cultuur-Infiltratie

Business Impact
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Performance Partners

Hoge sales, Mainstream.
(Bijv. Affiliate deals).

Strategic Growth Engines
Hoge sales, Niche cultuur.
Case: H&M x Lokale streetwear

communities. Niet erbij horen,
dar o
gelnnfwaarc!% aanwezig zijn.

Reach Vehicles

Brand awareness, Mainstream.
Klassieke media sponsorships.

Brand Builders

Brand awareness, Niche cultuur.
Case: Duurzame foodmerken x
Zero-waste initiatieven.

Culturele Relevantie
(Mainstream naar
Niche Subcultuur)

Verschuif de focus van ‘waar de doelgroep leeft’ naar 'wie al het vertrouwen van de doelgroep bezit'.
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Stap 2: Value Proposition Design

Wat Jouw Merk Biedt (The Give)

1. Distributiekracht & Retail
footprint.

2. Marketingbudget &
Mediabereik.

3. Gevestigde merkreputatie.

“

Win-Win
Synergie

Wat De Partner Biedt (The Get)

1. Geloofwaardigheid binnen een
specifieke subcultuur.

« 2. Authentieke content creatie.

3. Toegang tot een highly-
engaged, gesloten community.

 Gedeelde IP (Intellectual Property).

 Co-creatie van exclusieve producten.

» Verlaagde Customer Acquisition Cost
(CAC) voor beide partijen.
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Stap 3: Structuring, Legal & Compliance

Contractvormen & Investering IP-Rechten & Exclusiviteit Exit-Strategieen

Barter deals (gesloten
beurzen) vs. hybride
modellen vs. full-investment.

Focus op
performance-based
bonussen in plaats van hoge
flat-fees.

Wie is eigenaar van de co-
creatie?

Definieer duidelijke grenzen
rondom branche-exclusiviteit
gedurende de gehele
looptijd.

Vooraf vastgestelde off-
ramps in het contract.

Gedetailleerde protocollen:
wat gebeurt er bij acute
merkschade van de partner?

N

Nederlandse Marktcontext:

Zorg voor compliance met de Reclamecode Social Media (RSM) en veranker performance guarantees
stevig in contracten, afgestemd op de transparantie-eisen van de Autoriteit Consument & Markt (ACM).
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Stap 4: Integrated Activation Architectuur

Retail & In-Store
Case: H&M x Rabanne. Fysieke

overname van viaggen-
schipwinkels met exclusieve
collectie-lanceringen en

in-store experiences.

Experiential & Events

Fysieke activaties op pop-up

| locaties of lokale festivals voor

tastbare merkbeleving en
directe interactie.

The
Partnership

Digital & E-commerce

Seamless cross-linking,
exclusieve presales voor
geregistreerde app-gebruikers
en naadloze in-app conversie.

PR & Earned Media

Case: UrbanStems. Strikte focus

op activaties die organische

PR genereren waarbij de
doelgroepoverlap vanaf dag
eén leidend is.
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Stap 5: Performance Management & Optimalisatie

engagement
tracking
(eerste 48 uur). Launch is
hiet de
; eindstree
Monitor hedt isedep. Response

startlijn.

Sentiment analyse

A/B testen van
binnen de target . —— co-branded
subcultuur. creatives.

Cruciaal: Continu bijsturen op basis van de vooraf gedefinieerde
meetbare activeringsdoelen (Awareness vs. Sales).

Media-budget
allocatie
verschuiven naar
best-performing
content.

g
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Het Activation Playbook: 12 Bewezen Tactieken

Culturele Infiltratie Engagement & Leads
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1. Documentaire / 5. Exclusieve Product 9. Gebundelde
Content Series. Co-creation. product-aanbiedingen.

2. Co-branded Pop-up 6. Limited Edition Drops. 10. Cross-channel

Spaces. affiliate integratie.
3 Joint-PR Stunts 7. Gedeelde digitale 11. Seamless In-app
‘ ' competities. purchasing via partner.

4. Takeover van elkaars 8. Early-access voor 12. Gezamenlijke retail-
social kanalen. loyalty leden. vloer conversieprikkels.
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Nederlandse Succescases & Benchmarks
Lokale partnerships vereisen minder spreiding, maar veel hogere precisie.

Albert Heijn x Food-Merken

Merken x Nederlandse Festivals

Coolblue x Tech-Brands

Diepe integratie van A-merken Alles voor een glimlach’ Regionale festivals (zoals
in het Allerhande platform, doorvertaald in partner-activaties Lowlands/ADE) als culturele
verder dan bannering. zoals exclusieve unboxing toegangspoort via fysieke
experiences. meerwaarde.
e iy moct  pllieay  Impect  pup
Verhoogde in-store conversie Merkreputatie en service-imago Merken bouwen authentieke
door naadloze verbinding tussen van Coolblue versterkt de associatie op door waarde toe te
inspiratie (recept) en transactie betrouwbaarheid van het voegen (chill-zones, powerbanks)
(schap). partnermerk direct. In plaats van te adverteren.
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ROl Measurement Dashboard

Brand Metrics (Top Funnel)

Share of Voice (SOV)
stijging

Commercial Lift (Mid Funnel)

Brand Sentiment
verschuiving

Direct Sales Lift
(campagneperiode)

Brand Recall onder
specifieke subcultuur

Website Traffic
bron-attributie

Efficiency & Loyalty (Bottom Funnel)

Reductie Customer
Acquisition Cost (CAC)

Lead generatie volume

Stijging Customer Lifetime
Value (LTV)

Retentiepercentage via-
partner-geworven klanten
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Budget Richtlijnen & Investeringsmodellen

20% - Rechten & IP 50% - Productie & Activatie 30% - Media Amplificatie

De toegangsprijs voor de Het daadwerkelijk tot leven brengen van Aanjagen van de co-creatie via
samenwerking en merkrechten. het partnership (retail, events, content). betaalde kanalen.

Hier wordt de strijd gewonnen.

Nederlandse Norm:
De NL markt leent zich uitstekend voor gesloten-beurs (barter)

constructies waarbij bereik tegen productwaarde wordt

weggestreept, mits de ‘Value Exchange’ perfect in balans is.

 Valkuil: Zonder robuust activatiebudget (50%) is elke IP-
investering nutteloos.
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Implementatie Roadmap: Van Strategie tot Launch

Week 1-2 Week 3-4 Week 5-8

Strategie & Selectie

Mapping doelstellingen, inzetten Selection
Scorecard, eerste verkenning.

Commercieel & Legal

Opstellen Value Proposition, uitonderhandelen IP & Exclusiviteit,

contractvorming met exit-strategie.
Activatie & Productie

Ontwikkeling co-branded assets, inrichten :
meet-infrastructuur (dashboards), briefing
cross-channel teams.

Go-Live & Start
Optimalisatie

frank.news



Executie: Jouw Volgende Stappen

De 5 Kritische Succesfactoren Actieplan: De Komende 30 Dagen

1. Infiltreer in cultuur; koop geen leeg bereik. [] Actie 1: Audit je huidige portfolio.

Maak vandaag nog een lijst van alle

- Eis 100% merkwaarde-aansluiting en lopende partnerships.

_oelgroep-overiap. [] Actie 2: Scoor op de 3 criteria.

Gebruik de Selection Scorecard (overlap,

3 Creéer een daadwerkelijke wederzijdse Value merkwaarde, doelen).

" Exchange.

Actie 3: Be€indig de mismatches.

y4 Stuur op vooraf gedefineerde, harde Welke deals kun je direct beéindigen om
activeringsdoelen. budget vrij te maken voor strategische,
cultureel relevante matches? Formuleer je
5 Beschouw de launch als het begin van nieuwe mandaat.

" optimalisatie.
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