De Crisis in
Agency-Merk
Relaties

Wat Coca-Cola ons leert
over Partnerships in 2025

frank.news



Waarom niemand $4 Miljard van Coca-Cola wilde.

SO Pitchkosten Enige Overblijver

Publicis stapt in september 2026 halverwege WPP en CEO Cindy Rose blijven over als
uit de $4 miljard wereldwijde media-pitch van enige kandidaat.
Coca-Cola.

WPP was in maart 2025 al het meest winst-
De reden? Ze kregen PepsiCo's wereldwijde gevende Noord-Amerikaanse deel kwijtgeraakt
account overhandigd zonder pitch. aan Publicis.

Eén klant, één strategie, pure stabiliteit. Ze erven nu enkel gefragmenteerde markten
met hoge kosten en flinterdunne marges.

De macht is verschoven. Bureaus kunnen nu ‘nee’ zeggen tegen merken die constante reviews ejser
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De prijs van een giftige pitch-cultuur
Waarom pitch-prone merken structureel waarde vernietigen.

Lek 1: Talent Drain

Korte reviews en
onzekerheid jagen het
beste bureau-talent naar
stabielere klanten (zoals
PepsiCo).

Lek 2: Commoditisering

Zonder langetermijnvisie
vervalt werk in uurtje-
factuurtje executie in
plaats van strategische
meerwaarde.

LEAKAGE

LEAKAGE

Lek 3: Versnippering

Complexe, opgesplitste
accounts leiden tot intern-
externe wrijving en verlies
van merk-consistentie.

LEAKAGE

LEAKAGE
Lek 4: Korte-termijn focus

LEAKAGE

Constante pitches (elke
2-3 jaar) blokkeren

investeringen in innovatie
en deep-tech integraties.

LEAKAGE
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Twee Paden voor de CMO: De Coke Route vs. De Pepsi Route.

De Coke Route De PeEsi Route

. Transactioneel & Pitch-prone Strategisch & Geconsolideerd
Relatiemodel (Constante reviews) (Partnerschap op lange termijn)
Machtsverhouding Procurement-gedreven C-Level Alignment

(Focus op de laagste tarieven) (Focus op gedeelde business doelen)

Minimaal Maximaal

Agency Investering (Bureaus durven niet vooraf te investeren) (Bureaus bouwen dedicated units, bv. WPP OpenX)

Gefragmenteerd Geintegreerd

Werkwijze (Verschillende bureaus voor regio's/kanalen) § (Eén end-to-end strategie)

Conclusie: Coca-Cola krijgt bureaus die blijven omdat er geen alternatief is. PepsiCo krijgt bureaus die blijven omdat ze willen.
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Van Transactioneel naar Strategisch in 5 Stappen
Het 2025 Partnership Framework
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Success Metrics
(Business outcomes)
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Diagnose

Huidige Relatie
(Beyond billings)
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Stap 1: Assessment beyond billings.
Stop met sturen op uren. Start met sturen op impact.

Red Flags (Gevaar)

Partnership Health Score

- Agency-team verloop is >20% per jaar.

- Gesprekken gaan primair over scope
en urenverantwoording.

- Briefings worden reactief uitgevoerd
zonder pushback.

Score =
(Kwaliteit van Innovatie)

X (Snelheid naar Markt)
P hirmihe gy + (Wederzijdse NPS)

- C-level van agency schakelt direct met
CMO (niet alleen via procurement).

- Gedeelde datamodellen en
transparante dashboards.

Green Flags (Gezond)
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Stap 2: Van Output naar Business Outcome

De Oude Wereld (Output) De Nieuwe Wereld (Outcome)

Shared Business Objectives:
direct gekoppeld aan

marktaandeel of

Creative Excellence: Meetbare
en culturele impact.

Speed-to-Market: Tijd tussen briefing
en livegang door
wegnemen van bureaucratie.

Gouden Regel: Betaal voor de waarde van de

oplossing, niet voor de uren van de executie
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Stap 3: Richt het Hybride Model in.

De balans tussen interne snelheid en externe denkkracht.

Hero Creative: | ' Strategic Provocation:
Merkbouwende, prijswinnende __ B Externe C-level sparringpartners
merkcampagnes. g " die blinde vlekken blootleggen.

De Core (Intern)

- Data eigendom & first-party insights.
- Daily social media & content executie.
- Performance marketing operations.

- Benchmark: Albert Heijn Studio model.

Deep Tech & Al:
Specialistische innovatie

waarbij bureau R&D kosten deelt.
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Stap 4: Kill the Beauty Parade.

Herstructureer de pitch van een theaterstuk naar een werkende realiteit.

De Oude Manier (The 6-Month Grind)

= Chemistry Eindeloze
a Spec Work onderhandelingen

'. _.;—--'-—-.__

@, verwachtingen)

(Resultaat:
Onboarding Uitgeputte teams,
onrealistische

De Nieuwe Manier (The 4-Week Collaborative Sprint)

Week 2: Gezamenlijke workshop op Week 3-4: Betaalde ‘pilot sprint’ in

Week 1: Capability audit & Cultural fit een echt business probleem. plaats van onbetaald spec work.

Rule of Thumb: Geen onbetaald werk meer. No-spec-work policies

filteren wanhopige bureaus eruit en trekken top-tier partners aan.
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Stap 5: Partnership Governance & Co-creatie.
Een partnership bloedt dood zonder de juiste infrastructuur.

7

Reviews Innovatie

(QBRs) ge
Operating A = B '

Rhythm

Reserveer 10% van de retainer voor
moonshot-projecten, eigendom van
zowel merk als bureau.

Niet sturen op lopende campagnes,
maar op macro-doelstellingen en
teamgezondheid.

Evalueer niet alleen het bureau;
laat het bureau het merk evalueren.
(Zijn wij goede opdrachtgevers?)

Breek silo's af door bureaucreatieven
en interne productteams fysiek
samen te brengen.
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De realiteit op de Zuidas: Hoe grote NL merken dit doen.

(Agile Hybride)

(Consolidatie) (In-House Studio Power)

Trend: Maximaal in-
house halen van retail-
executie en data-
driven content, waarbij
externe bureaus enkel
Ingezet worden voor
pure creatieve pieken
(de kerstcampagne,
merk-strategie).

Trend: Sterke in-house
agile squads voor
dagelijkse Iteratie,
gecombineerd met
selecte externe
partners voor
merkpositionering.
Focus op
contractflexibiliteit.

Trend: Van lokale
bureau-fragmentatie
naar globale hub-
modellen (zoals Le
Pub) om merk-
consistentie te borgen
en talent aan te
trekken.
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Sturen op Partnership Waarde: Het KPI Dashboard

Innovation Output Cost per Quality Campaign
+~ | €65k (Q1)
High S
b=
-
o
E" o
88% 85%+ 3 €48k (Q4)
Quarters
Percentage van budget besteed aan niet-traditionele Totale kosten gedeeld door gemeten brand-lift
media & nieuwe tech (Al, Web3). (Verschuiving van goedkope executie naar efficiénte impact)
Time-to-Market Mutual NPS (Team Health)
m Internal Mutual
M . = S ® Team NPS iﬂ;rai
Strategic Production Live [Ea=tie)
Decision
Dagen tussen strategische beslissing en livegang Tevredenheidsscore van interne medewerkers én
(Meting van frictie in het proces). bureau-medewerkers over de samenwerking.

= — -
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De business case: Wat kost een strategisch partnership?

Agency business model innovatie voor 2025.

Moderne Budget Opbouw

Base Retainer (60%) Performance Bonus (20%) Innovation Fund (20%)

Dekt kernteam, stabiliteit en Uitgekeerd bij het behalen van vooraf Gereserveerd budget specifiek
strategische capaciteit. (Voorkomt de gedefinieerde, gezamenlijke business voor R&D, co-creatie en test-
paniek van uren schrijven). KPI's (sales, marktaandeel). and-learn pilots.

Implicatie voor Agencies: Bureaus moeten hun pricing en talent-pool repositioneren.

Ze worden beloond voor business consultancy, niet alleen voor design-executie.
— frank.news



Valkuilen in de transitie: Do’s & Don’ts.

DON'T (Wat je vandaag moet stoppen) £\ DO (Wat je morgen moet starten) &/

C-level alignment: De CEO en CFO betrekken
bij de keuze voor strategische partners.

Procurement-led selection: Inkoop laten
beslissen op basis van het laagste uurtarief.

Brief clarity: Transparantie geven over
daadwerkelijke budgetten en fundamentele
business problemen.

Silo briefings: Externe bureaus pas aanhaken
als de strategie intern al in beton gegoten is.

No-spec-work policy: Bureaus betalen voor
hun denkkracht tijdens het selectieproces.

Te veel agencies tegelijk: Een ‘leger’ aan
niche-bureaus managen zonder centrale regie.
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Uw Actieplan: De Volgende 30 Dagen.

Week 1: Audit & Diagnose

- Evalueer uw top 3 agency relaties op
basis van de Partnership Health Score.

- Identificeer of u zich momenteel op de
Coke of Pepsi route bevindt.

Week 2-3: Stakeholder Alignment

- Presenteer het "Van Output naar Outcome’
framework aan de interne board.
- Herzie het mandaat van procurement in

het selectieproces.

Week 4: Pilot Lancering

- Kies één aankomende briefing.

- Lanceer dit als een 4-weekse
collaboratieve co-creatie pilot in plaats
van een traditionele pitch.

Bottom Line: Stop met pitchen. Start met partneren.




