DE NIKE-LES: WAAROM NEDERLANDSE MERKEN
NU HUN STRATEGIE MOETEN HERLJKEN

Een C-Level Playbook voor Merkrevitalisatie & de Balans
Tussen Brand Building en Performance Marketing.

HYPER-PERFORMANCE K \

STRATEGIC BALANCE




Kortetermijndenken vernietigt systematisch
langetermijnwaarde

De Performance Paradox

Het performance dilemma in
Nederland (2026). De meedogenloze
focus op conversie leidt tot een ‘race
to the bottom' in marges.

De lllusie van Controle
(Performance Metrics)

Zonder investeringen in het L
merkfundament droogt de

bovenkant van de funnel op. De Realiteit R
Acquisitiekosten zullen op termijn (Erosie van Brand Equity) §

onvermijdelijk exploderen.




Aandeelhoudersdruk botst snoeihard met merkfundamenten

1. Aandegl op laagste
niveau in meer dan 2. VVerwachte Q2 2026

10 jaar. omzet: $12,22 miljard P/E ratio: 40,84
(WPA: $0,38). (Markt wedt puur op
herstel in 2027).

‘Bij het aansturen van een turnaround verslechteren
de metrics vaak eerst, voordat ze verbeteren.’

- Kathleen Johnson (CEQO, Lumen Technologies)

Elliott Hill's Strategic Pivot

s e
I ‘Demand creation’ budget daalt 3% naar $1,2 miljard,

ondanks beloftes van merkfocus.




Het Brand Revitalisatie Framework voor duurzame groei

Merkaudit: - Pc _ _ Retail:
‘Valuation '_ Bud get ‘_ alegiscne
Gap’ meten. | & Focus. Froauct nerijking Distributie.

Kernboodschap: Een holistische benadering. Snijden in performance
zonder fundamentele product- en distributiestrategie leidt tot falen.

frank.news




Stap 1: Meet de werkelijke merkwaarde via de ‘Valuation Gap’

Performance
Diagnose: Stop met het Data

$ - Brang

last-click attributie.

De Valuation Gap

Het verschil tussen wat je
merk mentaal waard is, en
wat je conversie-dashboard
registreert. Zonder
nulmeting van mentale
beschikbaarheid is elke
budgetaanpassing een
blinde gok.

| KPI Blok
- /- Brand Lift
v - Consideration Rate
- Net Promoter Score (NPS)

rank.news
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Stap 2: Rationaliseer de portfolio en elimineer merkverwatering

KILL KEEP ACCELERATE
Kenmerken: Kenmerken: Kenmerken:
Lage marge, Stabiele volume-drijvers, Hoge brand fit, hoge marge
puur promotie-gedreven, loyale basis. potentie (focus op
verwatert de kernidentiteit. 2-3 kernsegmenten).
Actie: Saneren. Actie: Optimaliseren zonder Actie: Disproportioneel
extra merkinvesteringen. Investeren.




Stap 3: Herstel de R&D-motor als fundament voor merkverhalen

De Marktrealiteit: Wendbare concurrenten (zoals On en Hoka) winnen
terrein door superieure innovatie, niet door betere advertenties.

=

Authentieke
Merkverhalen "

KPI Blok

Het Erfgoed: lee won oolt door baanbrekende technologle (Alr_ v New product revenue (%)
- Max, Flyknit). Innovatie is de brandstof; zonder een product dat v Time-to-market van

; inspireert, is marketing een lege belofte. concept tot schap

frank.news




Stap 4: Herijk de media-mix naar de 60/40
Brand-Performance standaard

Rekenvoorbeeld
Status Quo 80% Performance / 20% Brand

Impact op acquisitiekosten:

« Jaar 1: Initiele CPA stijging (+10%

UL il e il e - Jaar 2: Stabilisatie door merkherkenning

—! « Jaar 3: Structurele 20% CPA daling door
opgebouwde brand lift

Strategische Verandering: Verschuiving van Korte Termijn naar Lange Termijn

Share of Voice (SOV) t.o.v. marktaandeel Mentale beschikbaarheid (salience)

frank.news




Stap 5: Evolueer van pure D2C naar een
strategisch hybride model

Direct-to- e, =

~_—{ Consumer P e Partners -
— | Focus: Eerste-partij data " Focus: Volume, Lokaal J -
. & Brand Experience e bereik & Fysieke —re
3 S zichtbaarheid '
| De Nike-Fout: De Oplossing:
| Retailpartners vervreemden - Een naadloos hybride mode
' leidde tot direct | : : dat wholesale versterkt
' marktaandeelverlies (zoals Adidas succesvo
' marktaandeelverlies KP1 Blok demonstreert) zonder
' (ruimte vrijgemaakt voor v Sell-through rate (DTC vs Wholesale) consumentendata
- concurrentie). v Full-price verkopen (%) op te geven.

frank.news




Lokale benchmarks tonen de kracht van

merkgedreven strategieen

Brand Focus Product Innovatie Channel Strategy
3 #
Merkconsistentie ( . :
Coolblue boven prijskorting ) | Hybride web/fysiek

. : Perfecte controle

Rituals O Experience-led O . fysieke presence
Tony'’s Purpose-gedreven Slimme wholesale

Chocolonely equity push

frank.news



Navigeer de frictie tussen kwartaalcijfers en
consumentenloyaliteit

DON'T (De Valkuilen) DO (De Strategie) ¥
e Te snel het brand-budget e Communiceer transparante,
wegsnijden bij de eerste haalbare tijdlijnen naar
tegenvallende kwartaalcijfers. aandeelhouders. Beheer de

verwachtingen actief.
e Brede ‘one-size-fits-all' marketing

pushen in plaats van winnen in e Blijf investeren In

specifieke hero-categorieen. merkfundamenten;
transformaties kosten tijd en
geduld.

frank.news



Implementatieroadmap en het navigeren

van de ‘Valley of Doubt’

Audit & Align.
Nulmeting van brand

equity, vaststellen van
het 60/40 budget.

Portfolio Triage.
Saneren van non-
performing SKU's,
opschalen media shift.

Valley of Doubt -
‘Metrics verslechteren eerst’

Innovatie Launch.
Introductie nieuwe hero-
producten gebaseerd op
R&D.

Retail Optimalisatie.
Uitrol hybride
distributiemodel.




Vertaal merkgezondheid naar financiéle
enterprise value

Korte Termijn (Cashflow Bescherming) Lange Termijn (Enterprise Value Creatie)
Huidige ROAS '

Toekomstige reductie van
/' Customer Acquisition
Cost (CAC)

' © /[ Brand
b x Consideration | °

CPA . /
’ : Verhoging van Customer
€18 50 — NPS/Brandl ' Lifetime Value (CLTV) en
. . Loyalty

pricing power

/\ |
De CFO steunt een investering pas als de ROI in de P&L te traceren is. )

y.




Doorbeek de silo’'s met geintegreerde
Brand-Led Growth teams

Voor Na

— Eén cross-

S Brand Performance functioneel
Strategists Buyers Brand-Led

T B J Growth pod

E L]

7\
, f Oplossing: Een gezamenlijke KPI-setering.
—* Symptoom: Interne concurrentie Zowel merk- als performance-specialisten
om het marketingbudget. worden gezamenlijk afgerekend op de balans
tussen CAC en organische merkgroei.

frank.news




De Nike-reset samengevat in directe acties voor komende maandag

5 Takeaways van de Nike Crisis:

1.4 Kortetermijn performance maskeert
langetermijn merkerosie.

24 Omarm de ‘Valley of Doubt’ tijdens een
transformatie.

34 Marketing redt geen stagnerend product.

44 Focus de portfolio (minder = beter).

54 Herstel de balans in retail (hybride).

3 Acties voor de CMO (Checklist):

STOP met het exclusief rapporteren
van performance metrics aan de
board. Voeg direct Brand Lift toe.

START de SKU- en portfolio-audit:
identificeer komende week de
onderste 20% marge-killers.

BRENG IN KAART wat de werkelijke
huidige Brand/Performance
budgetverhouding is (inclusief

verborgen promotiekosten).




