ENGINEERED ALIGNMENT: BUREAU POSITIONING 2026

Van Leverancier naar Strategisch
Partner: Bureau Positioming 2026

Waarom een ingenieursmatige benadering van bureau-relaties
nu cruciaal is voor maximale marketing ROI.

Executive Playbook voor Nederlandse Senior Marketeers & CMO’s



De markt eist strategisch meedenken, maar inkoop stuurt op uurtarieven

en uitwisselbaarheid.

Wat we inkopen

Korte-termijn outputs/deliverables

Wat we zeggen

Sparring partner

Focus op business growth

De Nederlandse
Paradox

Uitwisselbare diensten

| Pitching op kosten |

Langetermijnvisie

| Betrokkenheid |

Gebaseerd op de analyse van Alex Lamaro-McCrindle Een bureau dat zich profileert als strategisch partner,

wordt afgerekend op deliverables en efficiency.

(ExchangeWire). Zodra het pitch- of evaluatieproces begint,
vervalt de strategische vraag in transactionele inkoopcriteria.




Transactionele relaties leiden tot structurele kostenverspilling en een

ontkoppeling van bedrijfsresultaat.

The Output Trap

I Deliverables

geleverd (bijv. Lage CPC

(bijv. X social posts) I gevierd) I

I Vanity Metrics I Resultaat:

Stagnerende Omzet.

(Bureau wint, Merk verliest). I

Uren gekocht

—

The Outcome Engine

Business KPI's
gedefinieerd

Cost-of-Partnership vs. Transactional Pricing

Waarschuwing: Goedkope uurtarieven resulteren vaak in
een inefficiente inzet van middelen (verspilling) zonder
impact op de bottom-line.

Strategische
Executie

Bedrijfsresultaat
(Omzet/Retentie)

Resultaat:
Wederzijdse Groei. I

‘Complexiteit vraagt om
partnership, niet om transacties.”

— Antonio Neri, CEO HPE I
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Echt partnerschap is geen intentie, maar een fundament
dat steunt op 4 gestructureerde pijlers.

Blok 1: Alignment Blok 2: Agility
(Gedeelde doelen) (Wendbaarheid)

Vertaling van bedrijfsdoelen | Proactief meedenken en

naar bureau-KPlI's en meebewegen met

transparante waardesturing. marktveraqderingen zonder
bureaucratie.

Blok 3: Accountability Blok 4: Joint Planning
(Verantwoordelijkheid) (Co-creatie)

Gezamenlijk eigenaarschap Structurele kwartaalreviews
over het uiteindelijke met C-level en gedeelde
bedrijfsresultaat. roadmaps.

“Partnership gaat veel verder dan een go-to-market strategie - het is een fundamenteel ingenieursmatig construct.”
- Sanjay Mirchandani, CEO Commvault
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Verschuif van reactieve briefings naar gezamenlijke strategiesessies

geworteld in business KPI's.

Traditionele Briefing Gezamenlijke Strategiesessie
R Kanaal/Middel Business Uitdaging
(Bijv: We hebben een campagne nodig) (Bijv: We moeten churn verlagen met 5%)
Metric Bereik/Kliks CLV, Marges, Retentie
Kennisniveau Campagne-informatie Diepgaand (omzetmodellen inzichtelijk)
Frequentie Ad-hoc/Per project Maandelijks proactief

Actionable Rule
Bureaus moeten investeren in Businessacumen - de taal van de boardroom spreken, marges

begrijpen en Customer Lifetime Value (CLV) doorgronden.




Bureau-succes moet naadloos gekoppeld zijn aan de kernstatistieken
van de onderneming: revenue, retention, brand equity.

C-Suite
Outcomes

Customer
os el Retention
Rate

Revenue

Attribution Logic

Transparantie in waardesturing.
Hoe draagt activiteit X bij aan
resultaat Y?

Margin
Expansion

Core Directive

Creéer transparantie in waardesturing. Stop met rapporteren over enkel campagneresultaten; laat zien
hoe deze direct bijdragen aan de geformuleerde bedrijfsdoelstellingen.
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Het verdienmodel dicteert het gedrag. Kies de contractstructuur die
langetermijnwaarde beloont.

Project-Based
(Uurtje-Factuurtje)

Incentive
e Uren maximaliseren.

Relatie
e Leverancier /
Transactioneel.

Ideaal voor
» Afgebakende, eenmalige
executie.

*EEE
(Abonnementsvorm)

Incentive
e Continuiteit en efficiéntie.

Relatie
e Voorspelbare capaciteit.

Ideaal voor
e Langetermijnbegeleiding
(bijv. als CRM-partner).

Performance /
Outcome-Based

Incentive
 Wederzijdse groei en
resultaat.

Relatie
e Strategisch Partnerschap
(Shared Risk/Reward).

Ideaal voor
* Directe koppeling aan
omzet/groei.




Structureer kwartaalreviews met C-level om roadmaps te

co-creeren en resources synchroon te houden.

Strategic

C-Level Kwartaalreviews.
Delen van product roadmaps en business prognoses.

Commercial

Bureau leads schuiven maandelijks aan bij interne
commerciéele overleggen (Sales & Marketing alignment).

Operational

Gedeelde resource-planning.
Bureau investeert tijd en kennis buiten specifieke projecten om.

“Elk onderdeel is bewust afgestemd op wat de partner nodig heetft.
We denken in termen van de lange termijn.”

- John Pagliuca, CEO N-able
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Voorkom de uitersten van micro-management en laissez-faire door gestructureerde autonomie.

- De Wu rggreep De Sweet Spot
O .
2 (Micro-management, focus op uren (Gestrqf:tureerde autgmmle.
— en details, verstikt creativiteit). gezamenlijke accountability, sturen
= op outcome).
)
A @
g
> O
2 .
c De Blinde Vlek
%’i (Laissez-faire, bureau levert
= stuurloos werk op).
m

X-Axis, Strategische Diepgang (Uitvoerend tot Strategisch)

Cultuurverandering is vereist. Opdrachtgevers moeten durven loslaten; bureaus moeten durven uitdagen en soms nee



Een ritmische structuur van touchpoints waarborgt zowel

Operationeel -
De kleine versnelling

30 min. Status check,
campagne-optimalisatie,
blokkades wegnemen.

Betrokkenen:
Uitvoerend team.

operationele executie als strategische koers.

Strategisch -
De grote versnelling

90 min. Strategiesessie,
analyse van proactief advies,
koppeling naar pipeline/sales.

Betrokkenen: Marketing
Managers & Bureau Leads.
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Meet de gezondheid van de samenwerking net zo rigoureus als de marketingcampagnes zelf.

Partnership Maturity 1. Proactieve Input %:

Proactieve Input %

Hoeveel initiatieven komen ongevraagd vanuit het bureau?

T
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o | -
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2. C-Level Involvement:
Mate van directe strategische C-level afstemming.

.-
#
e
.

- 3. Business Impact Attribution:
Transparantie <~ i) s ' .
\ T 4 Pl et Vermogen om marketing te koppelen aan omzet/CLV.
\ / 4. Agility Index:
\ \ | Snelheid waarmee kan worden ingespeeld op marktveranderingen.
'._III II".I ' \ . . '

TN X 9. Transparantie:

R>/ Openheid in marges, uren en resource-allocatie.

s '““‘*-"'::Business - ROI Orange: Zet deze radar elk kwartaal in tijdens de
& pact ; : :
Agility Index Attribution strategische review om de partnership-kwaliteit
objectief te scoren.
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Een gedisciplineerd 12-weken plan om de transitie van leverancier

naar partner te verankeren.

Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Week 5 | Week 6 ‘ Week 7 ‘ Week 8 | Week 9

Week 10 ‘ Week 11 ‘ Week 12 ‘

Fase 1: Commercial Alignment

« Audit huidige contractstructuur en KPI's.

« Verschuif focus van uurtarief naar
gewenste outcome.

Fase 2: Operational Setup

« Implementeer de nieuwe Weekly/
Monthly/Quarterly communicatie-cadans.

« Geef het bureau inzicht in
businessmodellen en marges.

Fase 3: Strategic Kick-off
« Eerste gezamenlijke kwartaalreview.

« Vaststellen van de gedeelde roadmap en
shared accountability metrics.
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Vooroplopende merken in Nederland bewijzen dat

strategische segmentatie en outcome-modellen werken.

Context Proof of Concept (Welkoop Casus)

De Nederlandse top-50
advertisers transformeren hun

bureau-ecosysteem. Geen monolithisch alles-in-één leverancierscontract, maar

gefragmenteerde, zeer gespecialiseerde partnerships.

Executie
N=5 als lead agency en strategisch merkbureau + Monkeys &
Bananas voor gerichte social executie.

Key Insight: Strategisch partnerschap vereist soms dat je
niet één bureau alles laat doen, maar bureaus de ruimte

Merk

Bureau

geeft om te excelleren in hun specifieke strategische rol.




Succesvol partnerschap vereist een radicale herziening van inkoop,

aansturing en beloning.

Erken de Paradox
Stop met het inkopen van uren als u strategische groei verwacht.

Deel Business Intelligence

Maak marges, CLV en bedrijfsdoelen transparant voor het bureau.

Koppel Output aan Outcome

Gebruik metrics die direct relateren aan bedrijfsresultaat, niet aan vanity clicks.

Kies het juiste Verdienmodel

Beloon langetermijnwaarde via retainers of performance-modellen.

Structureer het Ritme

Institutionaliseer C-level alignment in kwartaalreviews.




De transitie begint morgen. Drie concrete stappen
om direct met uw huidige bureaus te zetten.

Stap 1: Contract & Stap 2: Business-Goal Stap 3: De Briefing-
KPI Audit uitvoeren. Alignment plannen. Cultuur doorbreken.

Analyseer komende week Plan direct een sessie met de Transformeer de volgende

de huidige SLA's. Wordt er bureau-directie puur gericht geplande briefing naar een

gestuurd op deliverables of op de bedrijfsstrategie van open strategiesessie en

op omzet/groei? Q3/Q4, zonder lopende test het proactieve
campagnes te bespreken. denkniveau van uw partner.
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