Brand Extension
als Groeimotor

Strategisch Playbook: Lessen van Lidl’s

expansie naar de telecommarkt voor
Nederlandse CMO’s.

Ontwikkeld voor strategische besluitvorming over

cross-category expansie, first-party data dominantie en
Customer Lifetime Value optimalisatie.
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Fysieke retail transformeert naar multifunctionele
ecosystemen om ‘Share of Wallet' te winnen.
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Superieure targeting

Wekelijks winkelbezoek

Hogere Customer Miljoenen bezoekers
Lifetime Value (CLV) per week
Ecosystem
Flywheel
Step 3 g Step 2 Q
First-Party Data ﬁ;‘;‘;ﬂiﬂde
Kassadata gekoppeld Telecommunicatie,

aan digitaal gedrag

————

verzekeringen (Lidl
Connect, AH Mobiel)

Wie niet uitbreidt, verliest de klantrelatie aan ecosystemen.

Market Reality

anl

Online retail lijkt een
verzadigingspunt te
bereiken. Fysieke retail
beleeft lage leegstand
en sterke huurgroei.

— Richard W. Bloxam,
CEOQ Capital Markets JLL

O
De Nederlandse online
ad markt piekt in 2026 op

>€3,5 miljard. Lidl bouwt
nu een eigen databron.

EXECUTIVE TAKEAWAY: Telecom is voor discount retail geen bijzaak, maar een data-acquisitiestrategie.
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Succesvolle marktexpansie vereist een gefaseerde
aanpak over vijf kritieke pijlers.

& 2 1) @

1. Strategic Fit 2. Capability 3. Value 4. Risk 5. Go-to-
Ralavantie & Check Proposition Management Market
merkwaarden. Build vs. Buy vs. Unieke Merkarchitectuur Gefaseerde uitrol

Partner. positionering. en bescherming. en test-ritme.

EXECUTIVE TAKEAWAY: Brand extension faalt vrijwel altijd door overhaaste operationele executie.
Dit 5-stappen framework fungeert als een strategische vangrail voor directies.
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Stap 1 - Strategic Fit Assessment: Valideer de
overdraagbaarheid van merkwaarden

De ‘Sweet Spot’: Extreem prijsbewuste

consumenten voor wie service secundair is.
>

20+ mobiele

Category aanbieders in

Jobs-to-be-Done NL. Een zwakke

- Betrouwbaarheid fit betekent

- Vlekkeloos netwerk i

- 24/7 klantenservice dlreci_:e . .
marginalisatie.

EXECUTIVE TAKEAWAY: Start niet met het ontwerpen van een product, maar onderzoek eerst welke
specifieke ‘Job’ jouw merk legitimeert in het domein van de nieuwe categorie.

frank.news



Stap 2 - Capability Check: Bepaal het operationele model

op basis van TTM en expertise

Hoog 4
BUILD: Zelf infrastruttuur BUY: Een bestaande telco
> aanleggen. PN overnemen. Zeer
E__ Hoge CAPEX, trage TTM, @ hoge CAPEX, direct
) hoge controle. marktaandeel.
o |
=
-
8
i PARTNER (MVNO):
S @ Externe capaciteit inkopen.
o {1 Lage CAPEX, snelle TTM,
o focus op distributie.
FJ De Lidl Route
Laag >
Traag Time-to-Market Snel

EXECUTIVE TAKEAWAY: Onderschat de operationele complexiteit van categorie-expansie niet.

Strategische partnerships (zoals MVNO-constructies) de-risken de initiele lanceringsfase.
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Stap 3 - Value Proposition Design: Prijs alleen is
onvoldoende in verzadigde markten.

Hoog 4 Unieke differentiatie: Eliminatie van
/ ondoorzichtige voorwaarden.
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Disruptor Propositie
(Lidl Connect)
Laag /
Laag Slechts 2 opties

g
Prijsniveau Service Transparantie Klantenservice Bundel-opties
complexiteit

EXECUTIVE TAKEAWAY: Ontwerp een propositie die bestaande frustraties in de nieuwe
categorie direct oplost met de kernkracht (simpel & goedkoop) van je huidige merk.
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Stap 4 - Risk Management: Bescherm de kernmerkwaarde
tegen operationele mislukkingen.

Zone 1 Zone 2 w Zone 3
. . House of Brands Endorsed Brand Branded House
Separaat merk. De gulden middenweg. Exact hetzelfde merk voor alles.
& Laag risico op reputatico op Gebruikt het bereik van de supermarkt, Hoge leverage, maximaal risico op Y

reputatieschade, maar nul leverage maar bij een netwerkstoring lijdt de brand dilution.
van bestaande klantrelaties. core business geen schade. (Bv. Virgin)
(Bv. Unilever) (Bv. Lidl Connect, AH Mobiel)

Laag Risico / Hoog Risico /

Lage Leverage Hoge Leverage

[ EXECUTIVE TAKEAWAY: Meet en minimaliseer brand dilution. Monitor continu of de uitbreiding het imago versterkt of juist ondermijnt. ]
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Stap 5 - Go-to-Market Execution:
Hanteer een ‘Test-and-Learn’ ritme, geen ‘Big Bang'.

Scale:
Pan-Europese uitrol
naar de overige 20+

markten.

Refine:

Aanpassen van de
bundels op basis van
initiele adoptie.

Agile
Launch
Loop

>/

Pilot:
Uitrol in specifieke regio’s
of via het gesloten

loyaliteitsprogramma.

Measure:
Conversiemeting
specifiek tussen
boodschappen-
klanten en telecom.

— Case Inzicht —

Start in gesloten

markten voordat

grootschalig ATL
mediabudget
wordt ingezet.

EXECUTIVE TAKEAWAY: Behandel de lancering als een béta-test. Optimaliseer eerst naadloze conversie

tussen categorieén voordat extern acquisitiebudget wordt ingezet.
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Nederlandse Context: Lokale best practices bewijzen
de noodzaak van ‘Adjacent Relevance'.

Success & Failure Matrix : :
. Do's & Don'ts
Hoog Naadloze executie, logische fit.
i AH Verzekeringen U@ Do's
= . - Start met diep klantinzicht.
© ING Hypotheken AH Mobiel
S
o E - Behoud de kernwaarden
®7T van het merk.
% O
QB :
ug: o 0} Don'ts
_E' Historische Overextensions - Onderschat operational
< (b.v. mode in supermarkt) complexity niet.
- Voorkom merkverdunning
Laag (overextension).
_—
Ver Afstand tot Core Brand Value Dichtbij
EXECUTIVE TAKEAWAY: Extensies slagen uitsluitend als de consument de logische link tussen de oude winkelmand
en de nieuwe categorie intuitief begrijpt.
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Implementatie Roadmap: Van Feasibility naar
Full-Scale in 12 maanden

\ Q1 (M1-3) | Q2 (M4-6)

Q3 (M7-9)

Q4 (M10-12)

Feasibility & Business Case

Merk-elastiteit audit, partner

Partnering & Product Design

selectie.
|

White-label contractering,
Value proposition lock.

Beta/Pilot Lancering

Soft-launch in testmarkt,
UX testing in winkels.

Full Scale Lancering

ATL media inzet,
uitrol 20+ markten.

eerste zes maanden te omzeilen.

EXECUTIVE TAKEAWAY: Geef het projectteam een ‘startup’ mandaat om trage interne bureaucratie in de
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Het CMO KPI Dashboard: Traditionele silo-metrieken
falen bij categorie-expansie.

4-Kwadranten Control Panel
Kwadrant 2:

Kwadrant 1: Brand Health Cross-category Adoption

" N Perceptie meten over
"\ categoriegrenzen heen.
. | Bevestigt de nieuwe dienst
het prijsimago?

Percentage bestaande
klanten dat de nieuwe dienst
afneemt. Focus op cross-sell
penetratie.

Kwadrant 3: Financials Kwadrant 4: Risk

Stijging in Customer Cannibalisatie- en churn-
Lifetime Value (CLV). rates monitor. Zorg dat de
Rechtvaardigt hogere I I . core business beschermd is.

acquisitiekosten.

EXECUTIVE TAKEAWAY: De ultieme maatstaf in het ecosysteem-tijdperk is niet losse productwinst, maar
de gecombineerde Share of Wallet per huishouden.
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Budgetrichtlijnen: Beheers financieel risico met
'Staged Funding'.

Stepped Investment Trappengrafiek
Gate 3: Scale

Gate 2: Pilot

Gate 1: Feasibility

Marktonderzoek, UX design, Tech integratie kassa, beta- Above-The-Line en Below-
juridische verkenning MVNO. launch, soft marketing. The-Line marketing, massale
distributie.

=

_—

EXECUTIVE TAKEAWAY: Hanteer ‘Stage-Gate' budgettering. Ontgrendel het massa-marketingbudget
pas als de cross-sell conversie in de gesloten pilot-fase is bewezen.
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Organizational Requirements: Isoleer het
executieteam voor maximale snelheid.

..-l"--—.-'-n-
- S

- Core Business p oy
’ (Legal, Inkoop, Distributie) ~ ~

Extension
=F-Ts|

(Startup mentaliteit,

direct board-
mandaat)

EXECUTIVE TAKEAWAY: Bouw geen extra divisie in de bestaande structuur.
Creéer een cross-functioneel tiger-team met directe, wekelijkse rapportage aan de board.
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Samenvatting: 5 Key Takeaways
voor succesvolle categorie-expansie

Het draait om data, niet om marge.
Fysieke locaties zijn data-acquisitie platforms.
e

O’ﬂ’ Zoek de ‘Sweet Spot’.
© Sluit naadloos aan op je actuele merkperceptie.
e

s Partner voor snelheid.

Gebruik white-labels om operationele complexiteit te de-risken.

@
Stuur op Share of Wallet.
Verschuif focus van productwinst naar gecombineerde CLV.
K

S

f\ Test klein, schaal hard.

HI@ Iteratieve pilots beschermen tegen
2 merkverdunning.

EXECUTIVE TAKEAWAY: Categoriegrenzen verdwijnen definitief. Merken die weigeren zich te
verbreden rondom de klant, worden onvermijdelijk gemarginaliseerd.
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Actieplan: De volgende 3 stappen voor
jouw merk ecosystem.

Week 1(De Audit)

Breng de ‘merkwaarde-
elasticiteit’ van je core brand in
kaart. Wat geeft de consument je

Maand 1 (De Data Check)

Analyseer blinde viekken in je
ecosysteem. Welke first-party
data componenten ontbreken

a_ P
Y
u"‘::: -

Kwartaal 1 (De Workshop) (32

Plan een strategische off-site
met het MT voor 'Adjacent
Market Mapping’ en bespreek de

—

nu toestemming om te doen? momenteel voor superieure build vs. partner opties.

targeting?

Succesvolle extensies beginnen vandaag met het juiste
strategische fundament. Zorg dat je data-ecosysteem
gereed is voordat de concurrentie sectorgrenzen doorbreekt.
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