Van Legacy naar Relevantie:
Het Merk Relaunch Framework 2026

Een datagedreven roadmap voor het herkapitaliseren van slapende merkwaarde.

> SYSTEM DIAGNOSTICS: 4864 RELEVANCE NOT FOUND
> INITIALIZING TURNAROUND PROTOCOL...
> STATUS: READY.
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De Existentiéle Crisis: 34% van de Nederlandse A-merken is 'Slapend’

Brand Equity Trap

Symptomen van een '404 Merk'

~33% van traditionele NL
merken kampt met
stagnerende marktaandeel-
groei ondanks hoge 1 Dalende brutomarge.

spontane naamsbekendheid.

6 Stijgende Customer

De Nostalgie-kloof Acquisition Cost (CAC).
60% van het huidige

klantenbestand is >55 jaar; '@ Conversie leunt uitsluitend
Gen-Z/Millennial penetratie s Op prijspromoties.

s <15%.
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De Tijdlijn van Verval: Inactie Vernietigt Kapitaal

Kosten van Inactie Waarde van Merkherleving

€M -
Startwaarde

€M

€M -

€M

eM
Startwaarde

Merkerosie versnelt exponentieel.
De verlooptijd van opgebouwde

/ merkwaarde is gedaald van 10 naar
3 jaar zonder actieve vernieuwing.

-21M

~3M

-19M

- Totale (-47M)

Verloren
Marktaandeel

Merkerosie
(Jr1-3)

Reputatie Totale
Schade Waardevernietiging

Inactie (Jaren)

Bestaande naamsbekendheid
heractiveren is 4x goedkoper
dan een nieuw merk vanaf nul
opbouwen (CAC-reductie).

Bekendhei

Herinvestering Heractivering
Bekendheid

Premium
Pricing

Totale
€3M Waardecreatie

Totale
Waardecreatie

Klantloyaliteit Nieuwe Groel

Herleving (Jaren)

Key Takeaway: Een merk relaunch is geen marketingkostenpost, maar een CAPEX-investering in activa-bescherming.
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Diagnosticering: 5 Vragen voor de C-Suite

,

8

5. Organisatorische Alignment: 1

Gelooft het eigen personeel nog in
de toekomst van het merk?

F

5

,,r4. Visuele Vitaliteit:

H_(kracht) of ‘gedateerd’ (zwakte)?

Voelt onze identiteit als ‘heritage’

3

4 o B e
1. Commerciéle Tractie: Groeit
onze omzet autonoom, of kopen

_we marktaandeel met korting?

&

(2 Doelgroep Verjonging:

Is de instroom van nieuwe klanten .
_groter dan de natuurlijke uitstroom? 3‘

fa. Propositie Relevantie:
Lost ons product nog steeds een

3 { urgent, hedendaags probleem op?

J
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‘Stap 1 - Objectieve Audit: Perceptie vs. Realiteit

De Diagnostiek: Meet via sentiment-analyse,
NPS en Brand Tracking.

| Sentiment-analyse: Kwantitatieve en kwalitatieve

De Relaunch Sweet-Spot : Y metingen van merkperceptie.
H TAM. slech P Gezonde Groei || |  NPS (Net Promoter Score): Maatstaf voor
( oge , slechte (BEhOIJdEﬂ) 1 ; klantloyaliteit en aanbevelingsbereidheid.

Brand Tracking: Continue monitoring van
merkgezondheid en concurrentiepositie.

huidige perceptie)

De Business Case: Bereken Total
Addressable Market (TAM) en Share of Wallet.

Total Addressable Market (TAM): Het volledige
marktpotentieel voor de categorie.
: @ Share of Wallet: Het aandeel van de totale
Terminale Neergang Niche Pl klantuitgaven dat het merk ontvangt.
(Desinvesteren - Alles ":: € i ayer @ Financiéle modellering: Waardebepaling van
- (Uptlmiﬂ'ISEI'Eﬂ) heractivering versus nieuwbouw.
afwijzen) I

Potentiele Waarde
(Laag onder vs Hoog boven)

De Bain-regel: Als de afstand tussen
perceptie en potentie te groot is, is een

incrementele update onvoldoende; een

Huidige Perceptie radicale pivot is vereist.
(Gedateerd/Suf links vs Innovatief rechts)

frank.news



‘Stap 2 - Audience Realignment: Van Loyalisten naar Groeimarkten

Legacy Doelgroep Nieuwe Doelgroep

‘Trouw, maar krimpend. J»-*“ Sceptisch, eist
'Focus: retentie zonder §§.J transparantie en
I acquisitie-budget. purpose.

v A B B B A A s A B B B B Y s

. o §
: ﬁ De Vallei des Doods: Het risico om de oude groep te ’

vervreemden voordat de nieuwe groep converteert.
AV B B B B B By AW B B A AW B B B By a

Strategie: Identificeer de ‘Overbruggings-persona’. Dit is het cohort jongere consumenten dat
openstaat voor 'heritage’, mits verpakt in moderne culturele relevantie.
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- Stap 3 - Propositie Reset: Het ‘Consent’ Framework

2 e
Definitie: Cruciaal voor de basisfuncties.

E Noodzakelijk

(Altud Actief)

:' A
=

Functioneel
(Optimaliseren)

L

Alles Afwijzen/,
: (De Ballast)

e T

)
J o

----- | =4 Zonder deze werkt het merk niet.

~ // @ Actie: Identificeer en bescherm het
onvervangbare kern-DNA.
(Slaat geen oppervlakkige trends op).

=
@ Definitie: Helpt functionaliteiten uit te voeren.

Actie: Productlijnen die winstgevend zijn (cash
cows) maar geen actieve merkliefde bouwen.
Stroomlijn deze operaties.

—

1] f Alles Afwijzen (De Ballast) g
Y Actie: Kill your darlings. Elimineer verouderde
A sub-merken en complexe portfolio-extensies die g
<f / de kern-positionering vertroebelen. / 3
J’"'-"'-""""""‘

-r:&Resultaat: Schone Kern-Propositie ‘

* r——

i =1
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| Stap 4 & 5 - Identiteit & Portfolio: Moderniseren en Saneren

Een nieuw merkverhaal redt geen inferieur product.

S B a
= Question Marks i? Stars / 5,}
Probleemkinderen Sterren
- Investeer of Blijven Investeren
S Desinvesteer. | voor Groei.
= [ |
£ I 6 .
| ® Behoud Ankers: Isoleer de onderscheidende = Dogs / x Cash Cows / " T
@) merk-assets (kleur, silhouet). Strip de rest. Honden Melkkoeien
=% Saneer. Kill. Exploiteer voor
= Elimineer. | Cash Flow.
- Shift in Tone: Van corporaal zenden naar =4 § SIS _
authentiek faciliteren. oW : _mh}
I : | Relatief Marktaandeel g
VA A A A A A A A I —
W iaheid: H dicaler d d : ¢ Sanering: Snij de nnderste‘n[ ., Innovatie: Lanceer 1 of 2'|
etmatigheid: Hoe radicaler de product-pivot, ¢ 20% underperforming # | 3 nieuwe Hero Products’
hoe herkenbaarder het logo moet blijven. / SKU's weg ter financiering # |\~ die de nieuwe belofte
=5 | g van de relaunch. f % direct bewijzen. o
V¥V ¥ ¥ 9 Y Yy Yy — ”JI
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u 1 Stap 6 - Commerciele Haalbaarheid: De Relaunch ROI

g
/ /- A i A
/ '—-:5\:\ F
L o

Input
(Investering - CAPEX + OPEX)

™ 7

. o
‘%-- b ", _,;:,"":-"'_.._.-I, = —‘_.—

N ——

Rebranding & Design

Output

(Verwachte Return)

e

X

Pruductnntwikkelingﬁ |

(Hero Products)

— o

Ve : .-.‘ix-;'{}-f

s ™ =

GTM Media-inzet & °~

—_ Tech-infrastructuur
— (Stripe integraties voor D2C)
._.s F = £y .-'—-."' &

il

S Z

27 Verhoogde prijskracht

¥
'\.‘_

(Onafhankelijkheid

o — et m’f::_r

van promo's) . e

_____.d. h T
p_—!h.;ﬂ

!

Acquisition Cost

(CAC)
o
< 7 =

A Hogere Customer “-

Lifetime Value

*/\ Risk Mitigation Panel /1\
ereist harde scenario-planning (Base, Best, Worst case
Bereken de terugverdientijd rigoureus

Lagere Customer
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\ Stab 7 - Go-to-

Market: Gefaseerde Impact

10 -

Operations en

/  Medewerkers ziin de eerste 4
/ zonder interne overtuiging. /4

,:,/ betalingsstromen /)
L(Stripe-validalie) moeten /£,

100% foutloos zijn.

PR-moment,
hero-campagne,
flagship overhaal.

Creéer een dwingend
moment van
hernieuwde

kennismaking.

/-

NITIy -

se 3: Always-Or

e e ERTeE \
[ | .-.. _[Im Il I":.H FII'I i - - ..::II"'-,

Inzet van
‘Advertentie’-cookies:
gepersonaliseerde

performance marketing
gericht op de nieuwe
doelgroep, parallel
aan retargeting van

de oude. / |

iy
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<) Before & After:
é Van verwarde gi
naar premium

wellbeing icoon.
'y =™

1

iftshop

il

.. o Strategie:

» Categorie-creatie,
visuele uniformiteit, s
extreme focus

op D2C en

eigen retail-
controle.

2

m

e N

Bi'star RAW o

~) Before & After:

é Van 90s nnstalggie
naar high-

fashion/duurzaamheid.

W il
i
[ o Strategie:

e Collaboraties met

avant-garde
designers, radicale

verjonging van de &

supply chain

boodschap.
m——

O N
-

= — _?]

@Tony's Chocolol!ely |
= N ——— __*]

) Before & After: W
é Van activistisch niche- !
project naar mainstream
l : marktleider. J
<

[ o Strategie:
» Schaalvergroting

met absoluut
behoud van de

f Noodzakelijke

missie-kern.
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. Risicomanagement: 8 Relaunch Valkuilen : ~ = "

= - | f@ = N i = N | f%_
- I & - [
Don'ts (Valkuilen) \; ~ Do’s (Oplossingen) |
: 1
\( B < !
Nostalgie-val: Leunen op ‘vroeger was W Focus altijd op harde data (Analytics), g
alles beter’ (trekt geen nieuwe kopers). nooit op merk-sentiment. o——
A / ; = :_
Over-modernisering: Alles weggooien | = : ;
en eindigen als een generieke D2C | QR | Saou 1 of 2 oonischo SRR |
start-up kloon. : 8
g
Lipstick on a pig: Nieuw logo Wees meedogenloos in portfolio-keuzes S5,
introduceren zonder het slechte product |\ | | W 0 e 4 =
P TN (Alles afwijzen wat afleidt). _m \1
Interne verwaarlozing: Marketing loopt ) ]
voorde muziek ut, operaions kande || | ] Qg | Zorgvodt en suitende ROlbusiness [
belofte niet leveren. i B8 B ' | IR
__*._w@) 1 @@ ___E’@Jﬁ\{“
Jé\k N - / m— ) o /o - SN —— Af
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M3: : : Eisi-
Audlt & |dentiteit Operationele \ Interne . Externe
/ Diagnostiek . Keuzes ~ Ontwikkeling Gereedheid / Alignment // Go-Live
—N » litvoeren van J * Doelgroep / * Design & J/ » Supply chain 4 7/« Cultuur- » ‘Shock & Awe' ,__
_ 7 het 5-vragen / ¢ realignment Copy sprints integratie, sessies en Campagne ——
| Y assessment & Portfolio gebaseerd op e-commerce /. definitieve en PR uitrol. d |
1. framework. rationalisatie. / kern-DNA. - re-platforming buy-in B T
| ; (betalings-/cookie- C-suite. ;
" -infrastructuur \

testen).
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( Brand Consideration stijging.

1 FE R | f ey
| ] S
; _r'.- =

4 +25%

!

Spontane naamsbekendheid Vv
specifiek binnen nieuwe,
jongere cohorten.

Website statistieken: bouncepercentage reductie,
verkeersbron analyse.

© Organic
© Direct

J  © Social

(O Referral

\r Full-price sell-through rate
(onafhankelijkheid van korting).

Daling in geaggregeerde CAC.

Wil

3 -20% =
Nﬂv A _.

.......
r e -
-

Employee Net Promoter

Score (eNPS).
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F

€50k - €150k (Repositionering): F
I1_5;’[ra’nagie, lichte opfrisbeurt, beperkte B2B f::n:us;J

X

[@

-
€250k - €750k (Core Relaunch):

Volledige rebranding, verpakking-revisie, nieuwe
web-omgeving, gerichte digital launch.

<

3 €1M - €2M+ (Volledige Turnaround):_?

Radicale portfolio shift, landelijke ATL

i mediacampagne, flagship retail verbouwingen. |

 —

).

=N

3. De Objectieve Audit:
Start een onafhankelijke externe

audit van perceptie vs. realiteit om
| corporate blinders te elimineren.

2. Het C-Suite Gesprek:
Plan een meeting met de board. I
Gebruik de 5 diagnostische <=
vragen als harde spiegel. |~

Y

1. Isoleer de data: |
Verzamel de afgelopen 3
17| jaar aan CAC, marktaandeel
en marge-ontwikkeling. -
(Kwantificeer de pijn).
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