Compliance
Marketing onder
Restricties

De strategische blauwdruk voor
Nederlandse CMOQO’s: Hoe merk-
7 4 en omzetgroei te behouden

. onder toenemende
advertentieverboden.

Executive Playbook | Ontwikkeld voor Restricted Categories (Tabak, Vape, Alcohol, Gaming, HFSS)

frank.news



De operationele realiteit: Traditioneel bereik droogt op

E Gelimiteerd Bereik

De Regulatie-Golf

Context

Striktere handhaving door NVWA en
Reclamecode. Wat begon bij tabak, raakt nu
vapes, en verschuift razendsnel naar alcohol,
online kansspelen en HFSS (junk food).
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De Prijs van Inactiviteit
Risico

Non-compliance leidt niet alleen tot directe
boetes, maar tot verplichte ‘black-outs’ van

campagnes en onherstelbare reputatieschade bij
stakeholders.
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De Budget Valstrik

Impact

Het ongewijzigd doorzetten van bestaande
mediaplannen in een restricted markt leidt

tot een oplopende Cost Per Reach en massale
budgetverspilling door ad-rejections.
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Het Compliance Marketing Framework

Compliance-Resilient Growth Loop

1. Regulatory Mapping

Van reactief naar proactief
juridisch overzicht.

2. Channel Migration

Budget shift van kwetsbare paid
media naar robuuste kanalen.

5. 1P Data & CRM Duurzame 3. Brand Building

Marktdominantie

Compensatie van bereikverlies
via owned audiences.

Indirecte merkbeleving zonder
expliciete productfocus.

4. Retail Maximalisatie

Verschuiving van massa-media
naar het Point-of-Sale.

Continu proces bij
nieuwe regelgeving
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Stap 1: Regulatory Mapping & Risicobeoordeling

Regulatory Mapping Grid | Doelstelling
__ Risiconiveaus Identificeer harde grenzen per kanaal en
/N\ 518 9 definieer de ‘veilige zones’ voor het merk
Hoog Medium Laag voordat creatie begint.

Paid Actie
Implementeer een real-time juridische
= goedkeuringsflow geintegreerd in de
= = briefingfase. Breng komende wetgeving
= 0 in kaart via horizon scanning.
& wned

Primaire KPI: ¢

0% rejections op ingekochte media, 100%
legal-approved assets voor productie.

' Earned
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Stap 2: Channel Migration Strategy

High

Bereik/Conversie Potentieel

Low

Channel Efficiency onder Restricties

Branded
Content
Retail
B2B Media
Netwerken

Diagnose

Traditionele ‘Spray & Pray’ tactieken
zijn onhoudbaar en riskant.

Oplossing

Low Regelgevingsrisico High

Prioriteer budgetallocatie naar ‘Dark
Social’, gesloten B2B-omgevingen,
micro-influencers met leeftijds-
gating, en retail media waar
restricties specifieker gekaderd zijn.

Primaire KPI: Reach Efficiency

Kosten per bereikt persoon binnen de
compliant doelgroep, afgezet tegen
historische paid benchmarks.
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Stap 3: Brand Building zonder Product Focus

Brand Equity Layering
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_ < Product Exposure ~ ~ ..
o ® (Verboden Zone)

Lifestyle &
Community
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Values &
Heritage
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De Shift

Van directe product-voordelen naar abstracte
merkwaarden, cultuur en community-building.

Tactieken

» Sponsoring van relevante subculturen

» Ontwikkeling van non-product merchandise

e Inzet van ‘brand utility’ apps

e Albedo-marketing: activaties waarbij kleurstelling
en stijl merkassociatie wekken zonder het product
te tonen

Primaire KPI: Brand Recall & Salience

Spontane merkbekendheid en associatie-kracht,
volledig geisoleerd van directe product-toning.
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Stap 4: Retail & Point-of-Sale Maximalisatie

De Strategie

Wanneer massamedia
wegvallen, wordt de
fysieke winkelvloer het
primaire, veilige
touchpoint voor
merkvoorkeur. De
strijd wordt op de
laatste meter
gewonnen.

__ Digital Signage
- (POS) \
|

—— Kassadisplays

Executie Blueprint

Domineer in-store
visibility via innovatief
schapontwerp.

Train en beloon retailers
met B2B-budgetten.

Creéer gesloten,

compliant activaties
specifiek op de
winkelvloer (18+
gecontroleerd).

Marktaandeelgroei op de winkelvloer ten opzichte van het categorie-gemiddelde.

Primaire KPI: In-Store Conversion Lift
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Stap 5: First-Party Data & CRM Intensivering

Fragmented Paid Funnel 1P Data Database Kluis
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De Noodzaak Strategie Primaire KPI: Database
Compenseer de structurele afname in Lanceer high-value loyalty programma's Groel & Engagement Rate
organisch en betaald bereik door direct en gated content communities (met Volume van actieve leden en de CLV
en onafhankelijk te communiceren met strikte leeftijdsverificatie) om direct (Customer Lifetime Value) in
opgebouwde, geverifieerde databases. klantdata te ‘vangen’ en te bezitten. afgeschermde CRM-segmenten.
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Evidence-Based Learnings: Werkt een advertentieverbod?

A

Verbod Actief

Top of Mind
Awareness

Direct Sales via
CRM & Retall
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Pre-Ban

-
R — Long-Term Post-Ban

De Vape-Paradox

Strengere regulering en het online advertentieverbod
leiden initieel tot zichtbaarheidsverlies, maar dwingen
merken naar highly-targeted, conversie-gerichte
kanalen.

Internationale & Categorie Benchmarks

Analyse van de tabaks- en alcoholmarkt toont aan dat
merken die snel migreerden naar POS-dominantie en
1P Data hun marktaandeel vergrootten ten koste van
tragere concurrenten.

Conclusie

Restricties verhogen toetredingsdrempels voor nieuwe
spelers. Voor gevestigde, wendbare merken is een
restrictie een verkapte groeimotor en competitief
voordeel.
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Executie Matrix: Juridische Valkuilen vs. Compliant Workarounds

Red Flag Executions

DON'T: Directe product-

Green Flag Workarounds

DO: Sponsoring van het lifestyle-

Influencers endorsements zonder sluitende format of de creator zélf, zonder
leeftijd-gating. enige product exposure.
DON'T: Claims over gezondheid of | DO: Focus volledig op heritage,
Copywriting effectiviteit en gebruik van community-bouw,
verboden branche-jargon. verpakkingsdesign en merkgevoel.
DON'T: Brede social media DO: Cryptische ‘dark social’
Targeting campagnes met substantieel risico | activaties of strikt gated B2B en

op minderjarig bereik.

loyalty e-mailmarketing.

Standaardisatie: Gebruik deze matrix als dwingende bijlage in elke agency briefing.
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Implementatie Roadmap: De 8-Weken Sprint

‘Visual Sprint’

Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Week 5 Week 6 Week 7 Week 8

T \ 4 v \ 4
Triage & Audit 0

Bevries risicovolle campagnes.

Juridische audit van alle live
assets uitvoeren. m Budget Shift o

Herallocatie van vrijgekomen

mediabudget naar Retail en
CRM. | Creative Pivot o

Ontwikkeling nieuwe guidelines |

voor bureaus; focus op brand
building zonder product. am Deployment O

Rol uit op de winkelvioer (POS)
en lanceer intensivering van 1P
Data acquisitie.
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Het Restrictie-Proof KPI Dashboard

Brand Resilience Commercial Defensibility Compliance Risk Score
(Merkgezondheid) (Sales Impact) (Risico Beheer)
» Share of Search * In-store velocity * % afgekeurde assets in
» Ongeholpen merkbekendheid (doorloopsnelheid schap) pre-clearance
in community-cohorten » Conversie-uplift via CRM e Aantal klachten/onderzoeken
e Sentiment-waarde « Retentieratio’s (Doel: 0)

» Audit-scores op leeftijd-gating

(Vervangt traditioneel betaald bereik)
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Budget Reallocatie Blueprint

S

+€250k
B2B &
L >4 Partnerships
+€350k
Gated CRM &
Data
N
Zero +€400k
Paid Social Retail Media &
POS
€M : :
Tradional Peld De Mechaniek Kostenraming & ROI
pend
Accepteer het absolute verlies in bereik Omdat CPM’s in massacommunicatie stijgen
(‘frictional loss’), maar profiteer van een door restricties, verschuift de optimale ROl naar
enorme toename in engagement en conversie- diepte-investeringen in premium POS-materialen
waarde per uitgegeven euro. en tech-stacks voor leeftijdsverificatie.
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Scenario Planning: Anticipeer op de Volgende Golf

Regulatory Severity

Kwadrant 3

Dark Market (Display-
verbod).

Actie: Verschuiving naar
pure B2B en onderhuidse
brand value.

Kwadrant 1

Huidige Media-restricties.

Actie: Framework executie.

Kwadrant 2

Age-gating op alle kanalen.

Actie: Bouw robuuste 1P
datastructuur.

Business Impact

Early Warning Signals

4+ Hou actieve lobby-dossiers
in Den Haag in de gaten.

4+ Monitor klachten bij de
Reclame Code Commissie
als graadmeter voor
maatschappelijke druk.

+ Kijk naar de UK/Nordics als
voorland voor Nederlandse
regelgeving.
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Executive Summary & Jouw Actieplan
o Key Takeaways

1.

OOLhWN

Regelgeving is geen eindpunt, maar een
ontwerpeis.

Verschuif budget rigoureus van
kwetsbare paid media naar robuuste
retail- en owned kanalen.

Bouw merkwaarde rondom cultuur en
community, ontkoppel van het product.

Domineer het Point-of-Sale; hier valt de
definitieve beslissing.

First-Party Data is je enige
verzekeringspolis tegen algoritme- of
overheidsverboden.

Volgende 3 Stappen:

1. Plan de Audit: Voer een onmiddellijke
compliance check uit op je geplande
Q3/Q4 campagnes.

2. Herschrijf Agency Briefings: Integreer
de Do's & Don'ts matrix in alle nieuwe
producties.

3. Start de Budget Shift: Reserveer 20%
van gepland massamedia-budget voor
Retail en CRM experimenten.
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