De tijd van brede, generieke lifestyle-branding is voorbij. Merken die hun basis verlaten voor korte-termijn
bereik, verliezen hun authenticiteit en daarmee hun marktaandeel. De nieuwe standaard is de Nike Sport
Offense strategie: radicale focus op één subcultuur om van daaruit dominante merkautoriteit te bouwen.

77 Culturele
Dominantie

Bottom Line: Stop met het inkopen van vluchtige aandacht. Start met het bezitten van een culturele arena. w




SITUATIE-ANALYSE: NIKE'S OMZETDALING EN STRATEGISCHE RESET (2024-2025)

DE DIRGNOSE el HET ANTWOORD: DE "SPORT OFFENSE’

We zullen veel doelbewuster investeren om het

merk naar een hoger niveau te tillen. Groei
V genereren we door middel van sports en onze
~||~, | meesticonische partners.

DRUK OP OMZET DOOR
STRATEGISCHE VERWATERING

Voetbal stelt ons in staat om heel veel
2021 2022 2023 2024 2025 verschillende mensen te bereiken. In de

P | samenwerking met retailers was de strategie in
@@ de eerste plaats om de relaties te herstellen.

o lifestyle-branding zorgde voor het verlies van de core

rﬂ\ Jarenlange focus op directe D2C-verkoop en generieke
sport-identiteit. Concurrenten namen de ruimte in.

— Camilo Andrade, Global VP Football

f;'\:. BOTTOM LINE: Als het grootste sportmerk ter wereld kan falen door te breed te gaan,
G/ is geen enkel merk immuun voor strategische verwatering.



WAAROM DIT URGENT IS: HET RISIGO VAN GOMMODITISERING

DIMENSIE

Primaire KPI
Klantrol
Levenscyclus
Pricing Power

Distributie

75N
&

DE PERFORMANGE VALSTRIK

Return on Ad Spend (ROAS)

GULTURELE DOMINANTIE

Year-over-Year Brand Love &
Organisch Bereik

: : Actieve Community &
Passieve Target Audience L S ae e

Viuchtige, kortlopende ||m :

campagnes y

Always-on, meerjarige
ecosystemen

Gedreven door kortingen
en promoties

Inelastisch, gedreven door
exclusiviteit

Symbiose met gespecialiseerde
retailpartners

Geforceerde D2C push ten
Koste van partners

.II. ‘

BOTTOM LINE: Zonder culturele relevantie concurreer je uitsluitend op
prijs en algoritmes. Cultuur is de enige duurzame ‘moat’.




HET SPORT OFFENSE FRAMEWORK

FOGUS (STRATEGIC NARROWING)

Het moedige besluit om marktaandeel op
de korte termijn te negeren voor absolute
autoriteit in éen specifieke niche.

AUTHENTICITY (DEEP INTEGRATION)

De verschuiving van oppervlakkige
GULTURAL 'logo-slapping’ naar geloofwaardige, langdurige
_!ﬂﬂMlﬂﬂHGE ¢ investeringen in de kern van de subcultuur.

AUTHENTICITY | _I_l_:n"Mun_nl

. 9

COMMUNITY (ECOSYSTEM BUILDING)

Het faciliteren van de cultuur in plaats van er
uitsluitend aan te verkopen. Bouw platforms,
geen billboards.

) BOTTOM LINE: Culturele dominantie is geen toevalstreffer, maar de
NP wiskundige uitkomst van focus, authenticiteit en community.




STAP 1: STRATEGIC NARROWING (KIES EEN ARENR) Bk

De instinctieve reflex van marketing

is schaalvergroting. De Sport Offense

vereist het tegenovergestelde: kies

eén culturele arena waar je het

onbetwiste recht hebt om te winnen.

..==. Nike koos bewust de voetbalmarkt
assses, (Il
GL0e6 | :

....Qi.df_?;_ te spreiden over alle lifestyle segmenten.

.... O

900000000 .
eccccsse ~ TACTISCHE MANDRAT

.==:== g Sluit subculturen uit.

Y — Kies er maximaal één.

LEIDENDE KPI:
Share of Voice binnen de exact

GEKOZEN SUBCULTUUR = gekozen subcultuur (niet in
(Bv. WK VOETBAL 2026) i de brede markt).
_{’;\b BOTTOM LINE: Wie overal een beetje aanwezig is, is nergens
N dominant. Focus vereist het lef om nee te zeggen.




STAP 2: DEEP CULTURAL INTEGRATION

Merken betalen traditioneel om toegang te huren tot een cultuur via sponsorships.
Echte dominantie ontstaat wanneer het merk de infrastructuur van de cultuur buwt.
Zet atleten in als verhalenvertellers en partners, niet als paspoppen.

CULTURAL

Athlete bl CREATOR
Partnerships

Product- = & (Creator)

seeding
(Participant)

\“-1_. ' Grassroots
investering
(Facilitator)

PASSIVE sponsoring
SPONSORING (Huurder)

LEIDENDE KPI:

Organic brand mentions door de community
(niet door betaalde influencers).

4 BOTTOM LINE: Koop geen zichtbaarheid in de cultuur. Investeer in de cultuur totdat je onmisbaar bent
L




_ STAP 3: PRODUCT-CULTURE SYMBIOSE

Product

Cultural
Insight

Marksss

g

_ Engineering

Cultuur

Limited
Drops

\ Cultural "

Relevance .~~~

TACTIEK: Lanceer innovaties uitsluitend binnen de niche voordat je schaalt. I
LEIDENDE KPI: Sell-through rate van limited editions binnen de eerste 48 uur.

Het Oude Model:
Push

De Sport Offense:
Symbiose

Innovatie mag niet
geisoleerd op het
hoofdkantoor plaatsvinden.

In de Sport Offense volgt het
product uit culturele
Inzichten, niet andersom.

Techniek (performance
technology) en storytelling
versmelten naadloos.

BOTTOM LINE: Het product is het ultieme bewijs van je culturele begrip. Als het product faalt, is de marketing irrelevant.

frank.news



BN

Culturele dominantie vereist een infrastructuur waar de community
dagelijks samenkomt. Herstel de balans tussen D2C en fysieke

retail door platforms te bouwen die de cultuur versterken.

Grassroots

Events &
\ 7 | . N\ CULTURE Activations
Tactiek: Bouw platforms die waarde toevoegen

aan de subcultuur, zelfs als ze geen direct
product kopen.

Leidende KPI: Repeat engagement rate binnen —

| =
het ecosysteem (app logins, event bezoeken, " Exclusive Content
retail traffic). & Stories

\ / B ]




Ll Lt Lt i ] -
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_ STAP 5: CONSISTENT LONG-TERM COMMI

High / N
Het bouwen van Voorwaarde: Executive (B
merkautoriteit in een commitment om middelen structureel Culturele
niche kost tijd en vrij te maken, los van ROAS-druk. Investering
vereist executive :
commitment, zelfs als Leidende KPI: Year-over-year brand love
kwartaalcijfers tijdelijk score en retallpartner-tevredenheid.
tegenvallen. \ 7

Value

Eenmalige campagnes
bouwen geen
autoriteit.

0 Campagne-denken

Kies bewust voor lange
termijn geloofwaardig-
heid boven snelle
transacties.

Year 1 Year 2 Year 3 Year 4 Year 5



- NEDERLANDSE MARKTCONTEXT:
CULTURELE OWNERSHIP IN DE PRAKTIJK

Adidas (Concurrent Benchmark HEMA (Retail Benchmark Rituals (Lifestyle Benchmark)

Street-football & Hollandse nuchterheid Slow-living &
FIFA E-sports & Festivalcultuur Mindful Wellness

Tactiek: Tactiek: Tactiek:

Langdurige samenwerkingen met Cult-status creéren rondom Fysieke winkels ombouwen tot
lokale creators en consistente utilitaire producten door slimme, zintuiglijke oases; product is
aanwezigheid op buurtpleintjes. tongue-in-cheek merchandise. secundair aan het ecosysteem.

Resultaat: Resultaat: Resultaat:

Diep verankerde geloofwaardigheid Transformatie van utilitaire winkel Inelastische pricing power in een
bij Gen-Z, onafhankelijk van naar pop-culture icoon voor een sterk gecommoditiseerde
on-pitch prestaties. nieuwe generatie. cosmetica markt.

. @ BOTTOM LINE: Ongeacht de sector of schaal, het framework werkt in Nederland voor merken die radicaal durven kiezen. &
frank.news



Do’s: De Tactische Spelregels voor Gulturele Dominantie

V Start Hyper-Niche V Community Eigenaarschap

Domineer eerst een straat, dan een stad, Geef de controle over de merkverhalen uit
dan pas het land. Focus is een vereiste handen. Faciliteer de subcultuur in plaats
voor schaal. van dicteren.

Investeer in Creators & Atleten Product is Secundair

Kies voor authentieke atleten en lokale Laat het product dienen als een souvenir of
bouwers in de niche, in plaats van dure, facilitator van de cultuur, niet als de
afstandelijke celebrities. schreeuwende hoofdrolspeler.

Bottom Line: Authentiek gedrag is het omarmen van factoren die echte waarde toevoegen aan de subcultmm



Don'ts: De Strategische Valkuilen bij Executie

X A
Breed Spreiden Opportunistische Trend-Hopping

ledereen willen bereiken betekent niemand echt | Kortstondig meeliften op virale TikTok-trends
raken. Stop met het verdunnen van budget over zonder structurele investering vernietigt
meerdere doelgroepen tegelijk. geloofwaardigheid.

X A
Fake Authenticity Korte Campagne-Cyclus

De taal van de straat proberen te spreken zonder Verwachten dat drie maanden media-inkoop jaren
de makers op diezelfde straat daadwerkelijk te aan opgebouwd wantrouwen of apathie in de
financieren. markt oplost.

Bottom Line: Het is cruciaal om meedogenloos te schrappen wat niet essentieel is voor jouw specifieke arena.
frank.news




Implementatie Roadmap: De Eerste 12 Weken

PHASE 1: . . PHASE 2: . PHASE 3: " PHASE 4

| _ CULTURAL AUDIT \\\ NICHE SELECTIE \\\\ PARTNERSHIP PILOT ACTIVATIE
) W1W2) A ))) (W3-W8) ))) STRATEGIE (W5-W8) /) (W9-W12) 4
~J T 38 f4/c TS TR T s L ) SO 10T 12 e

e Analyseer huidige brand- * Kies de arena op basis  Audit huidige sponsorships  Lanceer eerste grassroots -"";
metrics buiten ROAS. van ‘Right to Win'. op culturele diepte. integratie.

* |dentificeer gaten in * Definieer de ‘Enemy’ e Selecteer 3-5 authentieke  Activeer retailpartners "
authenticiteit t.o.v. (wat wijst het merk af?). atleten in de niche. met exclusief assortiment. i,
concurrenten.

DELIVERABLE DELIVERABLE DELIVERABLE DELIVERABLE

Directie Reality-Check Strategic Narrowing Document Herziene Portfolio Go-Live & Baseline Meting |

Bottom Line: Strategie is zinloos zonder meedogenloze, gefaseerde executie.




|

KPI Dashboard: Het Meten van Cultuur

Organic Reach Community Brand Love vs. Cultural LTV Niche
Engagement Rate Awareness Ratio Relevance Score Klanten

Groei onbetaalde Interactie diepte, niet M| Hebbenzeechtom M Kwalitatieve sentiment- Financiéle validatie
zichtbaarheid. alleen oppervlakkige ons merk, of kennen analyse binnen de (Lifetime Value) van de
views. ze alleen de naam? gekozen niche. lange termijn strategie.

Bottom Line: Traditionele ROAS-metingen vangen geen culturele waarde. Een nieuw model vereist nieuwe meters.
frank.news




Budget Richtlijnen: Funding the Shift
HUIDIGE STAAT TOEKOMSTIGE STAAT

Creator & Athlete Partnerships 7,

€50K - €200K

(Gereserveerd voor diepgaande integraties)

o Grassroots Activaties 2

€30K - €80K

% Community per kwartaal

20% ; Investment (Voor continue lokale aanwezigheid)
Brand/Overig g

40%

Bottom Line: Je budget is je werkelijke strategie. Als de allocatie
niet drastisch verandert, verandert er niets.

frank.news



" Risico's & Mitigatie: Het Bestuurskamer Schild

Strategisch Risico

Cultural Appropriation
(De community ziet het merk
als een parasiet).

Vroeg Waarschuwingssignaal

Hoge organische reach, maar met
overwegend cynisch sentiment.

I Korte-termijn ROI Druk
(Directie trekt de stekker eruit
bij dip in D2C).

Paniek-kortingen en extra
performance-budget aanvragen in
maand 2.

Kanaal-Conflicten
(Fysieke retailers voelen zich
achtergesteld t.0.v. merk-app).

Dalende sell-through rates bij
groothandels; onverkochte
voorraad.

Mitigatie Playbook

Co-creatie verplichten. “
Geen campagne live zonder veto-
recht van authentieke stemmen
uit de niche.

x

Isoleer het budget. Rapporteer
de eerste 6 maanden uitsluitend
op leading indicators, niet op
totale omzet.

Geef fysieke retailpartners
exclusiviteit op specifieke
‘limited drops’.

Bottom Line: Transformatie is pijnlijk. Anticipeer op de frictie om voortijdige capitulatie te voorkm



| Samenvatting: De 5 Wetten van Culturele Dominantie

FOCUS &= SCALE

COMMUNITY OWNERSHIP | bea [t ) ADVERHSING

CULTURAL DEPTH (=) REAGH
PATIENCE (== QUICK-WINS ;

| PRODUCT = CULTURE

@ Bottom Line: Culturele dominantie is de enige manier om als merk duurzaam te o W




Het Mandaat: Het 72-Uur Actleplan

Identificeer Jouw Arena

Beslis deze week nog welke ene subcultuur het merk gaat
claimen en welke drie direct worden losgelaten.

Audit Bestaande Partnerships

Becordeel alle huidige contracten op meedogenloze
authenticiteit. Snijd de dode takken direct weg.

Herzie het Mediabudget

Bevries 40% van het geplande generieke ad-budget voor Q3/Q4
en reserveer dit direct voor community investeringen.

Bottom Line: Begin vandaag. De cultuur wacht niet.




