PLAYBOOK VOOR SENIOR

~ MARKETEERS & CMO'S

Van Logo naar Lead:

‘Sport Sponsoring die Converteert

Waarom 80% van de sport sponsorships waarde laat liggen,
_en hoe u de ROl maximaliseert door strategische contentactivatie.
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Nederlandse sponsorbudgetten lekken waarde weg
door blinde viekken in conversie

De Investering

€450M+

Jaarlijkse investering in de Nederlandse
sport sponsoring markt.

80%

Van de huidige contracten mist
volledige ROI-transparantie.

De Valstrik

Focus op Reach:
Optimaliseren voor TV-tijd
en logo-zichtbaarheid levert
geen business op.

Zero Activatie: Miljoenen
gespendeerd aan rechten, nihil
gereserveerd voor content.

Missende Schakel:

Contentactivatie

Geen Tracking: Volledig gebrek aan
koppeling tussen fan-engagement en
harde business KPI's (leads, sales).

Sponsoring zonder activatie is slechts

buitengewoon dure naamsbekendheid.
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Blueprint van Succes: De Audi Content Integratie
Case deconstructie: Audi x Real Madrid (“Prepare to Make History”)

Storytelling O

Van logo naar verhaal.

Geen logo op een borst, maar

een gedeeld narratief over
voorbereiding, topprestatie
en techniek, verspreid door
zowel club als merk.

Content Hub

Owned traffic.

Alle social traffic werd
systematisch naar owned
Audi-platformen geleid voor
lead capture (waaronder
proefritten).

O Fan Engagement

Regie over de beleving.
Fans kregen invloed en
exclusieve behind-
the-scenes toegang,
exclusief gestuurd vanuit
Audi-kanalen.

Business KPI's

Harde conversie. Meetbare
lift in merkvoorkeur,

concrete MQLs (Marketing
Qualified Leads) en directe
attributie van sales aan de
campagne.
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Het 4-Pillar Activation Framework

| Maximale Sponsorship ROI

CONVERSION

Van awareness
naar sales

Inzicht: Een zwakke pilaar leidt onherroepelijk tot
value leakage in de volledige campagne.
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Pilaar 1: Storytelling als de nieuwe valuta

Het Verleden De Brug De Toekomst
(Traditioneel) (Gedeelde Waarden) (Modern Narratief)

“Wij sponsoren "Hoe wij samen met
deze club.” - e de club grenzen

_ (Innovatie, verleggen.”
Resultaat: Passieve Inclusie)
acceptatie en Resultaat: Diepe

blindheid. Emotionele Connectie

Vertaal merkwaarden naar de belevingswereld van de fan.
Storytelling overbrugt de kloof tussen koude commercie en pure passie.
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Pilaar 2: De Always-On Content Engine

Social-First Formats: Korte,
snackable video-content specifiek
afgestemd op TikTok en Instagram
Reels.

Behind-the-Scenes:
Het Gedeelde Exclusieve toegang tot spelers

Narratief en faciliteiten die fans via
Brand x Property traditionele media niet krijgen.

Owned Media Integratie:

Verkeer vanuit alle formats

naadloos sturen naar eigen
apps en websites.

van de daadwerkelijke
sponsorwaarde wordt
tegenwoordig gegenereerd
buiten de officiéle 90 minuten
van de wedstrijddag.

Influencer & Speler Collabs:
Gebruikmaken van het organische,
geengageerde bereik van de

individuele atleten.
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Pilaar 3: Van passieve views naar actieve community

Community & Loyalty

Fan communities activeren op
owned platforms via exclusieve
experiences en direct contact.

Participatie

User-Generated Content (UGC)
creatie en gamification rondom
wedstrijden. Fans doen actief

Interactie b
Likes, shares en comments op
de gesponsorde content. Eerste
teken van merkvoorkeur.

Views & Reach

Puur bereik en impressies.
Zeer oppervlakkig; de
traditionele limiet.

Mandaat: Bouw een first-party database op door exclusieve fan-waarde te ruilen voor contactgegevens.
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Pilaar 4: De Conversie Architectuur

Top of Funnel (Rechten): TV-zichtbaarheid &
Organisch Social reach (Awareness).

Pixels Pixels

Middle of Funnel (Activatie): Exclusieve content drijft
gericht traffic naar owned brand channels.

De Technische Laag:
Pixel-tracking geactiveerd. Retargeting van engaged
fans met specifieke merk-aanbiedingen.

Bottom of Funnel (Conversie):
Sponsor-exclusieve aanbiedingen. Lead generatie

(offertes, proefritten). Directe Sales attributie.

UTMs

UTMs

CRM

Waarschuwing: Bouw de technische infrastructuur (pixels, UTMs, CRM-koppelingen)

voordat de campagne live gaat, of verlies alle attributie.
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Lokale Context: Benchmarks & Best Practices per sector

Sector

Domein

Focus & Activatie

Automotive

Eredivisie / KNVB

Focus op MQLs (proefritten) via VIP-parking en
ticket-winacties. Valkuil: Te grote afhankelijkheid
van B2B hospitality ten koste van B2C content.

Finance

KNVB / TeamNL

Focus op brand trust en talent acquisition.
Activatie via maatschappelijke programma’s en
grassroots storytelling.

FMCG

Eredivisie / Olympic

Focus op volume-activatie en drive-to-retail.
On-pack promo's naadloos gelinkt aan
speler/club social content.

Conclusie: Pas de content-motor altijd aan op het specifieke gedrag en de motivatie
van de Nederlandse fan binnen het gekozen domein.
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Budget Reallocatie: De keiharde 60/40 Regel

Het Oude Model

e

90% / 10%

90% Rechten / 10% Activatie & Opslag.

(Hoge zichtbaarheid, nul conversie)

Het Nieuwe Model

60% / 40%

60% Rechten / 40% Activatie
(Content, Media & Tech)

Sponsorship Rechten: €100K - €£5M+ Content Productie: €50K - €200K

Paid Amplification: €30K - €150K

(Afhankelijk van tier) (High-end storytelling & social formats) (Cruciaal voor de conversie-funnel distributie)

Inzicht: Een sponsorschap van €1M met €0 activatie levert netto minder op dan een

sponsorschap van €500K dat wordt geruggensteund door €300K aan slimme activatie.
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Sd

Awareness

e Totale Reach

e Geverifieerde
Impressies

e Brand Lift (via
panelstudies)

e Share of Voice

@4

Engagement

e Content interacties

 Video completion
rates

e Dwell time op
sponsor-hubs

e Fan sentiment
tracking

KPI Dashboard: Sturen op ROI, voorbij impressies

ool

Consideration

e UTM-getrackt
website bezoek

* Inhoudelijke
downloads
(brochures)

e Aanmeldingen voor
loyalty programma’s

~@

Conversion
(Harde ROI)

e Directe leads

gegenereerd

e Aantal geboekte
testritten/afspraken

e Attributie van sales
via unieke sponsor-
codes

Koppel media- en social data altijd direct terug naar uw centrale CRM infrastructuur.
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Executie Valkuilen: De matrix van falen versus succes

DON'TS v/ DO'S
Logo's plakken en passief hopen Wel: Geintegreerde campagnes bouwen
op naamsbekendheid. met laserfocus op content en conversie.
Alleen zichtbaar zijn tijdens de 90 Wel: Always-on aanwezigheid door het
minuten van de live wedstrijd. hele seizoen heen claimen.

1. Generieke uitingen (“Wij zijn de Wel: Diepgaande verhalen delen die de

trotse sponsor van...”). gezamenlijke DNA-overlap bewijzen.
\iet: Blind de standaard, ondoorzichtige Wel: Zelf first-party data verzamelen en

sponsor-rapportages van de club accepteren. eigen attributiemodellen hanteren.
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De 90-Dagen Activatie Roadmap

Fase 1: Pre-Launch Fase 2: Launch Fase 3: Post-Launch
(Dag 1-30) (Dag 31-60) (Dag 61-90)
 Ontwikkelen van het e Omnichannel uitrol « Uitrol retargeting
overkoepelende van hero-content over campagnes gericht op
merk/club narratief. alle geplande kanalen. engaged audiences.

e Start content productie e Lancering van het e Community nurturing
(Videografie, fotografie, fan-exclusieve met exclusieve offers.
format-ontwikkeling). activatieplatform. » Data-analyse, ROI

* Inrichten technische e Start agressieve first- berekening en
tracking (UTM, Pixels, party data collectie. bijsturen van de
CRM-funnel opzetten). content-motor.
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Samenvatting: De Nieuwe Sponsoring Realiteit

Sponsoring zonder activatie is kapitaalvernietiging.

Behandel sponsorrechten als ruwe media-inkoop; het heeft een creatieve engine nodig om te renderen.

Storytelling is de nieuwe valuta.

Waardevolle sponsorships worden gebouwd op een gedeeld, authentiek narratief, nooit enkel op exposure.

Content is het voertuig.

Investeer in een 360° content-ecosysteem dat buiten de wedstrijddagen om tractie genereert.

Community is Long-Term ROL.

Converteer anonieme kijkers gestaag naar uw eigen database in ruil voor exclusieve waarde.

Meet de conversie, niet het bereik.

Verleg de interne rapportagefocus van ‘aantal views' naar leads, sales en marktaandeel.
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Mandaat: De Volgende 3 Stappen voor uw Team

Stap3:Tech&
| ‘ Stap 2: Content-First Performance Integratie

| Strategie Implementeer full-funnel
_ : . Selecteer de top-3 performance tracking
Stap 1: Audit & Diagnose partnerships in de p%rtfolio. voordat de volgende
Analyseer uw huidige portfolio. Ontwikkel hiervoor een campagne live gaat.
Vraag hardop: Waar is de specifiek, meetbaar Verblnq sponsor-data
verhouding tussen rechten activatieplan volledig waterdicht met uw CRM.
en activatie scheef? Waar gebaseerd op het 4-Pillar

lekken we op dit moment framework.
direct waarde weg?

Begin vandaag met het sturen op harde conversie, en stop met het financieren van blinde imprem



