Van Viral Stunt naar
Strategische Partnership

Brand Collaboration Playbook 2026. Een data-gedreven
blauwdruk voor het selecteren, structureren en
kapitaliseren op merk-samenwerkingen.

Vertrouwelijk werkdocument |
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Merken die collaborations degraderen tot een PR-stunt
missen 73% van de potentiele merkwaarde en ROI.

De Explosie van Co-Branding

Rituals x /

Van Gogh &

Tony'’s X
Ben & Jerry's
%)
Hema x
- Cortina

De Nederlandse markt ziet een wildgroei aan ad-hoc
partnerships. De focus ligt te vaak op korte-termijn bereik.

The Value Leakage
100%

73% drop
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100% Verkeerde Gebrek aan  Korte-termijn 27%
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A partner fit retail/offiine PR focus ,
Put;gt;ele (doelgroep buy-in (geen retentie) GE';ff,ILSjirde
mismatch)
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Case-analyse Hema x Cortina: Briljante earned media, maar wat is de commerciéle impact na zes maanden?

WORKFLOW

Strakke taakverdeling:
+ Creator: Richelle v.d. Knoop (Storytelling)
» Productie: Pimpz (Wrapping)
« Media: Brandwebbing (TikTok distributie)

A

INPUT i

40 fietsen = €60k productwaarde.
Timing: Back-to-school
(hoge aankoopintentie).

Earned Media Value (EMV):
€21 Miljoen.,

AN

STRATEGISCHE KLOOF: Grote awareness, maar zonder gedocumenteerde data-sharing of blijvende
distributie, hoe converteren we de TikTok-aandacht naar langdurige brand equity?
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De Strategische Blauwdruk: Een 5-stappen framework voor
systematisch en winstgevend samenwerken.

J

Stap 1: Stap 2: Stap 3: Stap 4: Stap 5:

Partner Fit Matrix. Collaboration Business Case Activation Legacy Planning.
Design. Modeling. Architecture.

Objectieve selectie Verschuif van Structureer blijvende

voorbij Bepaal de as PR-waarde naar Bouw 12 weken merkwaarde en

onderbuikgevoel. (Product, Experience, harde ROI. momentum in plaats data-eigendom.
Content). van 1 virale week.
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Stap 1: Kwalificeer partners op basis van culturele overlap,
niet noodzakelijk op product-synergie.

Hema x Cortina:
Geen product-
concurrentie, wel
100% overlap in
cultuur (toegankelijk)
en timing (families).

Culturele Fit & Erfgoed (Laag naar Hooq)

Doelgroepoverlap (Laag naar Hoog)

Partner Scorecard Template

= E===
Doelgroep (Levensfase/Demografie)

30% '. v7|

=

Brand Values (Tone-of-voice, Heritage)
Distributiekracht (Offline/Online bereik)

Exclusiviteit (Categorie conflict uitsluiting)
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Stap 2: Gebruik het Collaboration Design Canvas om de
optimale vormfactoren te bepalen.

. . Product Collab.
Directe Omzet Fysieke R&D + .
_ . N Focus op innovatie/schaarste
& Innovatie Budget (Vb. Cortina's U4 Rookworstfiets,
| _ fysiek gewrapt). R&D intensief.
| Experience Collab.
Strategisch Merkbeleving Fysieke Focus op fysieke merkbeleving
Doel? & PR Retail? | en PR (Pop-ups, events). Hoge
productiekosten, snelle drop.

i | Content Collab.
Digitaal Bereik Focus op bereik en digitale
& Acquisitie interactie (Creator campagnes,

TikTok). Snel schaalbaar.
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Stap 3: Modelleer de business case voorbij Earned Media
Value (EMV) richting Customer Lifetime Value (LTV).

Laag 3: Strategic Value
(Lange termijn)

Acquisitie van nieuwe doelgroepen, verrijking CRM
data, en de Lifetime Value (LTV) van de consument.

Laag 2: Commercial Impact
(Middellange termijn)

Focus op directe Sales Lift tijdens de campagne en
traffic naar retallfe-commerce.

Laag 1: Media Efficiency (Korte termijn)
' Bereken Awareness Lift en EMV. Waardecreatie door gedeelde

mediabudgetten en organisch bereik.
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Stap 4: Orkestreer activatie over 12 weken en
voorkom de ‘virale eendagsvlieg’ valkuil.

De Strategische Architectuur

Amplify (Wk 5-8):
Creator-led content (v.d.

Knoop), TikTok challenges. Sustain (Wk 9-12):

User-generated
content, retargeting.
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Launch (Wk 3-4):
Exclusieve drops, offline
Cortina-dealers.

Tease (Wk 1-2):
V' PRIeaks, community

VU previews. De Tactische Stunt

Tijdlijn (Weken 1t/m12)
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Stap 5: Verzeker merk-erfenis en navigeer langs
veelvoorkomende management valkuilen.

Tactische Valkuilen (Don’ts)

Strategische Legacy (Do's)

Forced Fit: Samenwerken zonder
culturele ankers.

Onderschatting R&D: Productietijd
x van fysieke goederen (zoals
wrapping) genegeerd.

Retail Disconnect: Activatie beperkt
x tot social media zonder buy-in op de
fysieke winkelvloer.

Community Crosspollination:
Gezamenlijke winacties om elkaars
nieuwsbrief-bases te verrijken.

Distributie Toegang: Merken openen
elkaars fysieke en digitale deuren
structureel.

Data Delen: Heldere afspraken over
eigenaarschap van verzamelde first-
party leads.
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Implementatie Roadmap: Een 16-weken blauwdruk van
concept tot post-campaign analyse.

Fase 1:
Scoping &
Selectie _ . ,
(Wk 1-4) Partner audit, DNA-mapping, eerste NDA's.
Fase 2:
Fase 2 S A
Contract :
(Wk 5-8) Format keuze, budget allocatie, IP-contracten tekenen.
Fase 3: _
Productie& | Productie & Workflow (Wk 9-12) _
}’#;'S.'?E Scheiding van taken: R&D (Pimpz) vs. Content (Creator) vs. Media (Brandwebbing).
Fase 4.
Activatie Activatie & Analyse (Wk 13-16) _
f‘ﬂ"%ﬁgj Launch, sustainment, en debriefing van KPI's.
1 | 3 | 4 5|6l7‘8 9\10\11|12 = (T T e

Maand 1 Maand 2

Maand 3

Maand 4
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Budget Richtlijnen: Allokeer resources realistisch,
van digitale content tot fysieke R&D.

Tier 1;: Content Collab
€25k - €50k

Tier 2: Experience / Drop
€100k - €250k

Tier 3: Full Product Line
€500k+

Verdeling: 60% Creators, 30%
Media, 10% Ops.

Focus: Volledig digitaal,
co-creatie van media.

Verdeling: 40% Activatie, 30%
Marketing, 30% Ops.

Focus: PR-momenten, offline
footprint (vb. 40 fietsen).

Verdeling: 50% R&D, 25%
Marketing, 25% Retail.

Focus: Structurele co-branded
SKU's in landelijke distributie.
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Contractuele Essentials: Borg commerciele belangen
zonder creatieve snelheid te smoren.

v

IP & Content Revenue Exclusiviteit: Creative
Eigendom: Sharing: Categorie- Afspraken: Approval:
Duidelijkheid Modellen voor uitsluiting en Garantie van Stroomlijnen
over wie content | omzetverdeling specifieke point-of-sale van de flow om
bezit (Creator) bij directe retalil tijdsduur van zichtbaarheid bij te voorkomen

VS. wie sales. lock-outs. wederzijdse dat legal de
Inkoopdata dealers. cultuur
bezit (Bureau). kapotslaat.
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Internal Alignment: Anticipeer op interne
weerstand en overtuig de gehele board.

Finance (ROI-focus) Legal (Risico-avers)

Pijnpunt: Ziet het als dure PR-stunt. Pijnpunt: Merkveiligheid en IP verlies.

We verschuiven mediabudget naar acquisitiekosten Contracten beperken merkgebruik uitsluitend tot
via R&D, met focus op LTV stijging. deze campagne-silo.

Product (Kwaliteit)

Pijnpunt: Verlies controle.

Sales/Retail (Volume-focus)

Pijnpunt: Leidt af van kernproducten.

| Beperkte, gecontroleerde batches met harde
milestones.

De collab is een traffic-driver voor onze

fysieke winkelvloer.
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Kwantificeer het partnership over drie assen
om ware ROI te bewijzen.

Digital Dashboard

Brand Metrics

15%
e Awareness

lift (%)

 Engagement e
rate

e Partnership +35
NPS I
(doelgroep fit)

Commercial Metrics

: €1.2M
e Directe Sales

Lift = I I

e Cost per -20%
Acquisition \'—\
(CPA)

* Repeat purchase
rate (na 6mnd)

459 T

Efficiency Metrics
€3.5M

il

» Media cost-sharing ~ +30%

efficiéntie /,/

e Earned Media
Value (EMV)
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Executive Takeaways & Uw actieplanvoor |

aanstaande maandag.

De 5 Gouden Regels

1. Baseer fit op culturele overlap, niet
louter op categorie.

2. Vorm volgt functie: definieer eerst of u
R&D, PR of bereik zoekt.

3. Bouw een ROIl-piramide; stuur nooit
enkel op Earned Media.

4. Orkestreer momentum; integreer on-
en offline distributiekracht.

5. Leg IP, data-toegang en retail buy-in
juridisch waterdicht vast.

Actieplan: De Volgende
3 Stappen

Stap 1: Potential Partner Audit.

Beoordeel uw shortlist met de 2x2 Matrix.

Stap 2: Internal Readiness Check. Toets

juridische en R&D kaders.

Stap 3: Draft Business Case. Modelleer
uw hypothese volgens de 3-laags ROI

piramide.
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