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Voorwoord 

Beste lezer, 

Voor u ligt een adviesrapport voor de onderneming X.  Dit onderzoeksproduct is gemaakt in opdracht van de opleiding Commerciële Economie van Hogeschool Leiden en is onderdeel van mijn afstudeerfase. 

Ik heb mijn afstudeerfase als een ontzettend leerzame- en dynamische periode ervaren. Naast mijn onderzoek heb ik mee mogen lopen in dit jonge bedrijf dat elke dag nieuwe innoverende stappen maakt. Waar soms de realiteit mij inhaalde, weet ik zeker dat ik een ontzettend mooi product heb neer kunnen zetten. 

Graag wil ik een aantal mensen bedanken die mij enorm hebben geholpen in dit afstudeerproces. Allereerst wil ik mijn bedrijfsbegeleider X bedanken voor de begeleiding, alle nieuwe dingen die ik heb mogen leren en de kansen die ik gekregen heb in dit jonge bedrijf. Daarnaast wil ik ook graag mijn schoolbegeleider X bedanken voor alle feedback en alle ideeën waar ik ontzettend veel aan heb gehad. Als laatste verdienen mijn respondenten ook een presentje, want zonder hen had dit onderzoek niet tot stand kunnen komen. Jullie allen hebben deel uitgemaakt van een mooi eindresultaat. 

Geniet van het resultaat en veel leesplezier. 




12 juni 2022 
























Management summary 

This thesis is an advice report for the company X. As a young company, X is taking many innovative steps. For example, they recently began filling full vegan shelves in several supermarkets. Because it is still a young company, they have not yet mastered all facets of marketing. From this problem, this research was born. In this research, we investigated what marketing aspects could be used to activate X's products in the supermarket. 

First, the problem statement was drawn up with accompanying sub-questions in order to ultimately arrive at a correct solution. The sub-questions are explained and linked to an associated model or theory.

Secondly, various theories of brand awareness and marketing aspects were researched. These are revealed in the theoretical framework. Aaker's Brand Equity model is used as a conceptual model. This model is the framework for the rest of the research. To answer the sub-questions, desk research and field research were used. The field research is divided into qualitative research and quantitative research. Eight interviews were conducted with respondents from the target audience of X. The target audience consists of people in the age group between 25 and 40 years, who live a lifestyle as a vegan, vegetarian or flexitarian. A survey was also administered among this target audience to confirm or reject the results from the interviews.

In the research results it emerged that respondents consider it important what they can do with products, for example in the form of recipes. Often vegan products have unclear names, so consumers do not know what they can do with them. In addition, the results also showed that vegan products are often too expensive, this is a barrier to buy certain products. Finally, the results showed that consumers are more likely to try new products when someone in their network is enthusiastic about a particular product. 

From these results, several recommendations have been drawn up for X. Three different concepts were rolled out, which can be activated both offline and online. The concepts include: recipes, price promotions and highlighting products. These concepts can be activated in the supermarket through banners and wobblers and online through social media ads, social media posts and influencers. 





















Inleiding 
Organisatieomschrijving 

X, hierna benoemd als X, staat voor lekker en plantaardig voor iedereen. Of je nou vegan, vegetariër of flexitariër bent. De keuze voor plantaardige voeding zorgt ervoor dat er samen een positieve impact gemaakt kan worden: Voor elkaar, voor de wereld en voor de toekomst. X gelooft in een gezonde en welvaardige toekomst met het oog op planeet, mens en dier. Door kwalitatieve en smaakvolle plantaardige producten aan te bieden, op hun onlinefood platform, dragen zij bij aan een prachtige toekomst. Het doel is om een aanbod te creëren tegen ieders verwachting in .

X is een digitale groothandel voor de nieuwste, lekkerste en populairste plantaardige producten. Zij opereren business to business en hun klanten zijn dan ook voornamelijk retailkanalen of horecabedrijven. Met de marketingaspecten die in dit onderzoek onderzocht worden, willen zij de consument bereiken in retailkanalen. Daarvoor zal X business to consumer te werk gaan .

Alle producten waar consumenten naar op zoek zijn worden aangeboden op het online foodplatform van X. Het aanbod bestaat niet alleen uit de populairste producten van de grootste producenten, maar X vindt dat ook de kleine producten een podium verdienen. Daarom bieden zij deze kleine producenten de kans om nieuwe producten op de markt te brengen en beschikbaar te stellen voor iedereen. X focust zich op de business to business markt . 

Huidige situatie en ontwikkelingen

X is een jong bedrijf dat is opgericht in april 2021. Het platform was onderdeel van X, een online platform met plantaardige producten voor de consument. Vanaf juli 2021 is X haar eigen bedrijf. X bevindt zich in een groeiende markt. Vlees is geen dagelijkse kost meer voor Nederlanders en daarmee wordt plantaardig eten steeds populairder. Zo is er uit een onderzoek van het CBS onder 18-plussers in 2020 gebleken dat 0,4% volledig plantaardig eet. Daarnaast eet 5% van de respondenten nooit vlees, 3% eet wel vis maar geen vlees en 2% van de respondenten is vegetariër. 1 op de 3 van de 18-plussers is in 2020 minder vlees gaan eten. De grootste redenen om geen vlees of minder vlees te gaan eten zijn: dierenwelzijn, klimaat of milieu en de eigen gezondheid .

















Aanleiding onderzoek 

Vanuit de missie en visie, zoals te lezen in paragraaf 1.1, is X stappen aan het zetten in de richting van plantaardig lekker voor iedereen. X is steeds meer volledige VEGAN-schappen aan het vullen bij verschillende supermarkten in Nederland, om plantaardige producten steeds meer beschikbaar te maken. Naast het vullen van de schappen nemen zij ook het beheer van het schap van de supermarkten over. Het doel is om proactief in het schappenbeheer te zijn, om de supermarktfilialen geheel te ontzorgen en kleur in het schap te creëren. X heeft een dubbele rol in de retail. Zij brengen de producten bij elkaar in een schap en daarnaast beheren zij het schap. Om in de winkel te mogen liggen is een eerste stap, maar daarna wil je als bedrijf ook dat de consument de producten gaat kopen, zodat bijvoorbeeld een Jumbo of een Albert Heijn jouw producten in het assortiment wil houden. Ook wel gezegd: op de plank, van de plank. Wanneer de producten niet gekocht worden, worden de producten uit het assortiment gehaald en zullen er geen inkomsten voor X binnenkomen. Hiervoor moet X met de verschillende leveranciers om de tafel zitten om de activatie van het schap kort te sluiten en om te bepalen welke middelen zij in kunnen zetten om de activatie uit te rollen (X, Persoonlijke communicatie, 2022).


Het doel van dit onderzoek is inzicht krijgen in welke marketingaspecten voor awareness zorgen bij de doelgroep met betrekking tot de verkrijgbaarheid van de vegan food producten, ten einde een advies te kunnen geven met betrekking tot de marketingcampagne van Xs (X, Persoonlijke communicatie, 2022).






























1.4 Sleutelbegrippen

Veganisme: Veganisme is een levensstijl waarbij – voor zover praktisch haalbaar – wordt afgezien van alle vormen van exploitatie van, en wreedheid naar, dieren voor eten, kleding of andere doeleinden .

Brand awareness: Brand awareness staat voor de herkenning van merken bij klanten onder afwijkende condities. Als een merknaam bekend is bij consumenten kan dit een effect hebben op de aankoopbeslissing .

Schappenplan: In het schappenplan van een winkel kun je precies zien waar je de artikelen moet neerzetten . 

Plantaardig: Plantaardig betekent een product dat bestaat uit planten zonder dierlijke bestandsdelen (Encyclo.nl, n.d.).

Klantloyaliteit: Loyaliteit betekent betrokkenheid van een koper ten opzichte van een product, dienst, merk of organisatie. Een lange en goede relatie met een klant levert in de toekomst herhaalaankopen op. Bovendien maakt een positieve houding van een loyale klant het waarschijnlijk dat hij het merk aanbeveelt bij anderen en dat hij anderen aanmoedigt ook het desbetreffende product of dienst te gaan gebruiken .





























Probleemformulering 
Doelstelling 

Het doel van dit onderzoek is inzicht krijgen in welke marketingaspecten voor awareness zorgen bij de doelgroep wat betreft de verkrijgbaarheid van de vegan food producten, ten einde een advies te kunnen geven met betrekking tot de marketingcampagne van Xs. 
Probleemstelling

Welke marketingaspecten zorgen voor awareness bij de doelgroep met betrekking tot de verkrijgbaarheid van de producten van X bij supermarkten? 
Deelvragen


Doelgroep
Wat is het profiel van de doelgroep?
Wat voor wens heeft de doelgroep bij het aankopen van plantaardig eten bij supermarkten? 
Wat verwacht de doelgroep van plantaardige merken? 
Waar bevindt de doelgroep zich het meest online? 
Waar bevindt de doelgroep zich het meest offline? (evt welke supermarkt wordt het meest gekocht)
Wat vindt de doelgroep van het huidige aanbod bij retailkanalen met betrekking tot plantaardige producten?
Concurrentie 
Wie zijn de concurrenten van X? 
Welke diensten levert de concurrent? 
Wat doet de concurrent met betrekking tot awareness creëren bij de consument?
Markt
Wat voor positie heeft X als distributeur van plantaardige producten? 
Welke aspecten zijn van belang voor een goed schappenplan? 












Vraag 	Toelichting 	Modellen 	Onderzoeksmethode 
Wat is het profiel van de doelgroep?		Inzicht krijgen in de doelgroep zodat de juiste marketingaspecten ingezet kunnen worden om awareness te creëren. 		Het wiel van consumentengedrag	Desk/Field 
Wat voor wens heeft de doelgroep bij het aankopen van plantaardig eten bij supermarkten?	Onderzoeken wat de wensen zijn, zodat daar op ingespeeld kan worden met de marketingaspecten. 		Het wiel van consumentengedrag	Field 
Wat verwacht de ~-doelgroep van plantaardige merken?	Wat vindt de doelgroep belangrijk aan een plantaardig merk, waardoor ze de producten ook daadwerkelijk zullen kopen. Het aanbod kan daarop aangepast worden. 		Het wiel van consumentengedrag	Field
Waar bevindt de doelgroep zich het meest online?	Welke kanalen gebruikt de doelgroep voornamelijk, zodat X hier ook actief op kan gaan marketen. 		Customer Journey	Het wiel van consumentengedrag	Desk/Field 
Waar bevindt de doelgroep zich het meest offline?	De doelgroep moet vindbaar zijn voor X om een zo goed mogelijk aanbod te creëren. Zoals in welke supermarkten kopen zij het meeste en waarom. 		Customer Journey	Het wiel van consumentengedrag	Desk/Field 
Wat vindt de doelgroep van het huidige aanbod bij retailkanalen met betrekking tot plantaardige producten?	Belangrijk wat er van het huidige aanbod gevonden wordt. Wanneer zij dingen missen kan erop ingespeeld worden door X. 		Het wiel van consumentengedrag	Field
Wie zijn de concurrenten van X?	Belangrijk om in kaart te hebben wie de concurrenten zijn.		Concurrentieanalyse 	Desk 
Welke diensten levert de concurrent?	Duidelijk in kaart brengen wat de concurrent anders/beter doet. Kan het bedrijf ook wat van leren. 		Desk
Wat doet de concurrent met betrekking tot awareness creëren bij de consument?		Duidelijk in kaart brengen wat de concurrent anders/beter doet. Kan het bedrijf ook wat van leren.		Shopper Marketing 	Desk
Wat voor positie heeft X als distributeur van plantaardige producten? 				
Welke aspecten zijn van belang voor een goed schappenplan? 	Hoe richt je een goed schap in, heeft betrekking tot de awareness bij de consument 		Catergory Management 	Desk




 Afbakening

Om een valide onderzoek te doen wordt het onderzoek afgebakend. Het onderzoek wordt afgebakend op de doelgroep. 

De doelgroep van X die onderzocht wordt zijn volwassenen tussen de 25 en 40 jaar die bewuste keuzes maken voor voedingsmiddelen die goed zijn voor mens, dier en milieu (X, Persoonlijke communicatie, 2022).

 De doelgroep is op te delen in drie verschillende groepen:
De traditionele veganist: de veganist is tegen dierenleed en kiest ervoor geen dierlijke producten te nuttigen. De impact op het milieu versterkt de motivatie van de traditionele veganist. 
De plantaardige eter: de bewuste eter is bezig met de voordelen op het gebied van gezondheid. 
De flexitariër: de flexitariër wordt bewust van de verschillende aspecten die het gebruik van dierlijke producten met zich meebrengt. Dierenleed, het milieu en verschillende gezondheidsvoordelen zijn redenen om dierlijke producten te laten staan (X, Persoonlijke communicatie, 2022).

De doelgroep is gesegmenteerd op basis van de verwachting van deze consument. De doelgroep is zich bewust van het milieu en de klimaatverandering en gaat daarom bewust op zoek naar alternatieven voor dierlijke producten om hiermee hun footprint kleiner te maken. X biedt deze alternatieven producten aan (X, Persoonlijke communicatie, 2022).






Theoretisch kader 

In dit hoofdstuk wordt er door middel van bestaande wetenschappelijke theorieën en modellen onderbouwd hoe er awareness gecreëerd kan worden bij de consument met betrekking tot de verkrijgbaarheid van producten bij retailkanalen. Verder wordt het conceptueel model beschreven, met de bijbehorende hypothesen en operationalisatie. 

De afgeleide vraag die centraal staat in het theoretisch kader: Welke marketingaspecten zorgen voor awareness bij de consument met betrekking tot de verkrijgbaarheid van producten bij retailkanalen? 
3.1 Brand awareness 

Brand awareness staat voor de herkenning van merken bij klanten onder afwijkende condities. Als een merknaam bekend is bij consumenten kan dit een effect hebben op de aankoopbeslissing. Wanneer er bijvoorbeeld een vergelijkbaar product tegenover wordt gezegd, waarvan de consument de merknaam niet kent, zal de consument sneller het product aankopen waarvan zij de naam kennen . 

Brand awareness is een belangrijke factor in een marketingstrategie. Aankopen bij retailkanalen worden na onderzoek voornamelijk gebaseerd op de herkenning van het merk of product. Brand awareness kan een positief effect hebben op de verkopen van een bedrijf .

Bedrijven kunnen een concurrentievoordeel halen uit brand awareness. Het helpt mee aan een marketingstrategie die helpt bij het verspreiden van informatie over een geselecteerd bedrijf. Voor een bedrijf is het belangrijk dat het product herkend wordt wanneer de consument producten wil kopen. Hierdoor kan er klantloyaliteit ontstaan, wat uiteindelijk leidt tot verkopen van de producten . 

Er wordt onderscheid gemaakt tussen verschillende vormen van awareness : 
Brand unaware: wanneer een consument het merk niet kent en het ook niet onder een productcategorie kan plaatsen.  
Brand recognition: bij brand recognition betekent het dat het merk herkend wordt binnen een productcategorie. hoe meer mensen ermee in aanraking komen, hoe sneller merken herkend worden. 
Brand recall: wanneer een consument aan een bepaald product of dienst denkt komt het merk spontaan naar boven. 
Top of mind awareness: wanneer een merk top of mind awareness heeft denkt de consument onmiddellijk en als eerste aan dat merk .
De verschillende vormen van awareness staan ook wel bekend als de Awareness pyramid van Aaker.  

Figuur 3.1: Awareness pyramid van Aaker 


Met dit onderzoek wordt er voornamelijk gefocust op brand recognition. De meeste producten zijn nog niet bekend bij de consument waardoor de consument dus aware gemaakt moet worden. Daarom wordt er gefocust op het herkennen van een product onder een productcategorie. 

Er bestaan verschillende modellen voor het creëren van brand awareness die verder worden uitgelicht in het theoretisch kader. 





















AIDA-model 

Het AIDA-model is een marketingmodel dat beschrijft hoe aan de hand van vier stappen een marketingstrategie kan worden ontwikkeld. Het model helpt beschrijven hoe het consumentenbeslissingsproces eruitziet en geeft invulling aan de rol van reclame (Eelants, AIDA-model, 2020). 
 
De vier stappen van het AIDA-model: 
Attention: het doel van de eerste stappen is het trekken van aandacht bij de consument. Er wordt onderzoek gedaan op welke manier je het beste de aandacht van de consument kan trekken. Welke middelen kunnen er gebruikt worden om de consument aan te spreken? Hiervoor moet de doelgroep in kaart gebracht worden. 
Interest: de tweede stap is de interesse bij de consument wekken. Door interesse op te wekken moet de consument belangstelling krijgen voor het product of merk. 
Desire: de derde stap is het verlangen opwekken bij de consument. De consument moet het merk/product ook vertrouwen. Wanneer het verlangen groot genoeg is gaat de consument bepaalde acties ondernemen, zoals het kopen van het product. 
Action: de laatste stap van dit model is de consument overhalen tot actie. 



Figuur 3.2: AIDA-Model  

3.1.1.1 Review AIDa-Model 

Ondanks dat het AIDA-Model een veel gebruikt marketingmodel is, zijn er ook verschillende kritiekpunten op het model. Het gebruik van het lineaire marketingmodel is niet meer voldoende voor een goed verkoopproces. Het moderne verkoopproces verloopt meestal via verschillende wegen. Zowel online als offline kunnen er marketingaspecten ingezet worden om de aandacht van de consument te trekken. Het model houdt geen rekening met de klantreis van de consument, waardoor specifieke targeting ook niet overwogen wordt. Hierdoor kan er moeilijk op de emotie van de consument ingespeeld worden. De punten uit het AIDA-model zijn relevant en kunnen de basis leggen voor een marketingstrategie, maar het model zal niet genoeg zijn voor een goed verkoopproces. Daarom wordt het model wel meegenomen in het onderzoek . 

3.1.2 Het ATR-model 

Het ATR-model is een klassiek marketingmodel dat het proces naar een loyale klant beschrijft. Het model bevat drie fases: awareness, trial en reinforcement. Het model is ontwikkeld op basis van het AIDA-model. Dit model is van belang omdat er wordt ingegaan op de dieperliggende beweegredenen die consumenten hebben voor productkeuze of merkkeuze . 

De eerste fase is de awareness fase. De doelgroep moet bewust worden gemaakt van het merk of product. Het is belangrijk dat de consument weet wat een merk inhoudt en waar ze voor staat . 

De tweede fase is de trial fase. De doelgroep is in deze fase bewust van het merk of product. De doelgroep kan in deze proefperiode een eigen mening vormen en interesse in het merk of product. Daarnaast kan er als bedrijf ook waarde gecreëerd worden . 

Na de proefperiode evalueert de consument de ervaringen en controleert zij of haar percepties correct waren en of het product de verwachte waarde levert. Dit zal uiteindelijk stimuleren tot aankoop. In deze derde fase van het model, de reinforcement fase, wordt een positieve reactie versterkt . 



Figuur 3.3: ATR-Model  

3.1.2.1 Review ATR-Model 

Het ATR-model is gebaseerd op het AIDA-model en gaat in op de diepere beweegredenen van de consument. Echter gaat het model ervanuit dat koopgedrag een gewoonte is en dat reclame alleen de houding van de consument tegenover een merk, bedrijf of product versterkt. Doordat het model ervanuit gaat dat de consument al enigszins herkenning heeft in de productcategorie, is het ATR-model geen relevant model voor dit onderzoek. Dit is omdat dit onderzoek voornamelijk doelt op product recognition, want de meeste producten zijn nog niet bekend bij de consument. Het ATR-model is grotendeels om de consument aan te sporen en niet om de consument bewust te maken van een product of dienst . 
3.1.3 DAGMAR-model 

Het DAGMAR-model staat voor ‘Defining Advertising Goals for Measured Advertising Results’. Het model is ontworpen door Russel Colley en dient voor het definiëren van advertentiedoelstellingen voor gemeten resultaten van advertenties .

Het model is gebaseerd op negen fasen die een consument doorloopt tijdens een aankoopbeslissing . 
Categoriebehoefte: de productcategorie wordt hierbij gezien door de consument als een goede manier om in de behoefte van de consument te voorzien. 
Merkbekendheid: het herkennen en herinneren van een merk. Hierbij worden fysieke kenmerken geassocieerd met een categoriebehoefte. 
Merkkennis: onder merkkennis wordt de bewustwording van essentiële kenmerken, eigenschappen en voordelen van een merk verstaan. 
Merkattitude: de merkattitude is de waargenomen waarde van een merk oor een consument. 
Aankoopintentie: De aankoopintentie is de intentie van een consument om een merk of product aan te schaffen. 
Aankoopbevordering: de bevordering tot een aankoop houdt in dat er barrières worden voorkomen die de consument ervan weerhouden om tot een aankoop over te gaan. 
Aankoop: aankoop houdt in dat de consument een merk of product daadwerkelijk aankoopt. 
Tevredenheid: onder de doelstelling tevredenheid wordt er gemeten of er aan de verwachtingen van de consument wordt voldaan of dat de verwachtingen worden overtrokken. 
Merkloyaliteit: met de laatste doelstelling, merkloyaliteit, wordt er gemeten of er een mentale betrokkenheid of relatie tussen een consument en een merk is. 
Elke vorm van promotie moet gebaseerd zijn op één van deze doelstellingen . 


Figuur 3.4: DAGMAR-Model 


3.1.3.1 Review DAGMAR-Model

Het DAGMAR-Model is een goed model, omdat alle doelstellingen met kwantificeerbare maatstaven gemeten moeten worden. De tweede marketingdoelstelling: merkbekendheid is een relevante doelstelling voor dit onderzoek en daarbij bruikbaar, omdat dit onderzoek over merkbekendheid gaat. Echter is het DAGMAR-Model gebaseerd op communicatietheorie, wat betekent dat het vooral gebaseerd is op de effectiviteit van reclames . De meeste reclame is gericht op ervaren consumenten. In dit onderzoek wordt ervan uitgegaan dat de consument nog niet ervaren is. 













Consumenten beslissingsproces
 
3.2.1 Het consumentengedrag  

In de volgende paragraaf wordt de customer journey besproken. De vraag is: hoe kan het beslissingsproces beïnvloed worden? Onderzoek naar het consumentengedrag geeft inzicht in hoe de consument zich beweegt. Wanneer een bedrijf een product of dienst wil verkopen, wil zij het gedrag van de consument beïnvloeden om het product of dienst daadwerkelijk aan te schaffen. Daarom is het goed om het gedrag te begrijpen, maar ook te kunnen voorspellen. Het consumentengedrag bestaat uit alle handelingen van mensen die te maken hebben met het verwerven, gebruiken en afdanken van producten en diensten ter bevrediging van hun behoeften . 

Het consumentengedrag is op te delen in vier hoofdcategorieën (Weber, Consumendengedrag: de basis, 2011): 
Het communicatiegedrag en beslissen over een aankoop: Het communicatiegedrag omvat het opnemen, verwerken en eventueel doorgeven van informatie. 
Het koopgedrag: Onder koopgedrag wordt verstaan het handelen van de consument op de plaats van aankoop of op de weg daar naartoe. 
Het gebruiksgedrag: Het gebruiksgedrag is alles wat iemand doet met zijn aankoop. 
Het afdankgedrag: Het afdankgedrag is wat de consument doet met de spullen waaraan die geen behoefte meer heeft. Dit kan weggooien of wegbrengen zijn

Het consumentengedrag is belangrijk om beslissingen te maken voor een marketingstrategie. Kennis van consumentengedrag kan invloed hebben op marktkansen, marktsegmentatie en het verbeteren van de bestaande marketingmix. Het consumentengedrag kan ook gebruikt worden om shopper marketing in te zetten . Lees hierover meer in Hoofdstuk 3, Paragraaf 3. 

Het wiel van het consumentengedrag is een modelmatige voorspelling van factoren die van invloed zijn op het consumentengedrag. 



Figuur 3.5: Het wiel van het consumentengedrag. 

3.2.1.1 Review Consumentengedrag 

Het achterhalen van het consumentengedrag van de doelgroep is erg relevant voor dit onderzoek. Om een product of dienst zo goed mogelijk te kunnen positioneren om de aandacht van de consument te trekken is het belangrijk om te weten waarop consumenten hun beslissingen baseren.  Het wiel van het consumentengedrag is daarom een goed hulpmiddel om alle facetten van het consumentengedrag te achterhalen. 

















3.2.2 Customer Journey 

Het consumentenbeslissingsproces zijn de stappen die een consument maakt tot het aankopen van een product. Wanneer het beslissingsproces duidelijk is, kan een bedrijf inspelen op de behoeften van de consument. Het beslissingsproces bestaat uit vijf stappen (Lucid Content Team, n.d.): 
Probleemherkenning of behoefteherkenning: de consument is zich bewust van een probleem of behoefte. 
De oriëntatiefase: Het probleem of de behoefte is vastgesteld. De consument gaat opzoek naar producten/diensten die het probleem of de behoefte kunnen vervullen. 
Het afwegen van de alternatieven: na het zoeken van bepaalde producten of diensten ontstaat er een consideration set die de consument in overweging neemt. Bepaalde merken worden uit deze set geschrapt, waardoor je de choice set overhoudt. Hieruit kiest de consument een product/dienst. 
De aankoopbeslissing: de consument koopt het product die de hoogste voorkeur heeft. 
Het consumeren van het product of het gebruik maken van de dienst. Hierbij ondergaat de consument ook een evaluatie van het product. Heeft het product het probleem verholpen of de behoefte vervult. 
Als bedrijf is het belangrijk om inzicht te hebben in het beslissingsproces van de consument, zodat zij in kan spelen op de behoeften van de consument. Het model wordt gebruikt om de consument binnen de eerste drie stappen te overtuigen om het product aan te kopen. Binnen de eerste drie stappen kan het bedrijf brand awareness creëren bij de consument . 

Een model dat helpt met een beter inzicht krijgen van de consument is de customer journey map. Een customer journey map is een visuele weergave van iedere interactie die een klant heeft gedurende diens beslissingsproces. De visuele weergave laat de ervaring van de klant bij alle touch points zien tussen klant en organisatie, vanaf het eerste contact tot het uiteindelijke doel van langdurige merkloyaliteit . 



Figuur 3.6: Customer journey map 
3.2.1.1 Review Customer journey 

De customer journey is een handig middel om het beslissingsproces van de consument in kaart te brengen. Het beslissingsproces is belangrijk voor een bedrijf, om zo goed mogelijk in te kunnen spelen op de consument. Bij elke touchpoint tussen consument en organisatie kan er een andere marketingactiviteit ingezet worden die meedoen aan de beslissing van de consument. De customer 
journey is daarom een goed handvat voor een marketingstrategie. Echter, maakt de consument niet bewust een uitgestippelde reis tot de aankoop van een product/dienst. Ieder oriënteert zich op een eigen manier en daarnaast worden er ook veel impulsaankopen gedaan. Voor dit onderzoek wordt de customer journey dus als handvat gebruikt. Alleen de eerste drie stappen awareness, consideration en purchase, zijn relevant voor dit onderzoek . 











3.3 Shopper Marketing

Shopper Marketing gaat over het onderzoeken en begrijpen van je doelgroep (customer insights), waarna je kan inspelen op de behoeften van je doelgroep, het verbeteren van de shopper experience, en het optimaliseren van de business resultaten voor zowel leverancier als retailer. Het gaat hierbij om de winkelvloeractivatie, category management, productvormen en -verpakkingen, promotiebeleid en over onderzoek naar customer insights. 

Er bestaan verschillende marketingmiddelen voor shopper marketing. In figuur 6 staan de verschillende marketingmiddelen en de effectiviteit van deze middelen. 

Figuur 3.7: Shopper Marketing 


3.3.1.1 Review Shopper Marketing

Het bovenstaande figuur laat zien welke marketingmiddelen er ingezet kunnen worden voor een goed resultaat van shopper marketing. Echter kan een bedrijf niet zomaar middelen inzetten om de producten of diensten te activeren. Eerst zal een onderneming onderzoek moeten doen naar de consumer insights. Aannames maken over consumer insights gaat vaak mis. Op basis van de consumer insights kunnen er conclusies getrokken worden en concepten ontwikkeld worden. 








3.4 Customer decision tree

Een Customer Decision Tree helpt om te begrijpen hoe een shopper keuzes maakt. Het is een schematische weergave van de volgorde en het belang van diverse keuzecriteria in een beslisproces. Er komen verschillende kenmerken in de Customer Decision Tree naar voren. De kenmerken die onder andere naar voren komen in de beslisboom zijn merk, prijs, type verpakking, inhoud van de verpakking, specifieke ingrediënten en smaakvariant . 


Figuur 3.8: Customer Decision Tree 

3.4.1.1 Review Customer decision tree 

De customer decision tree is een goed model om uit te zoeken hoe de consument keuzes maakt tot de uiteindelijke aankoop. Het onderzoek is echter alleen een hulpmiddel en geeft niet het juiste antwoord. Voor het indelen van een schap bestaat er bijna geen juist antwoord .
De aankoopbeslissingen van de consument kunnen in elke retailkanaal anders zijn .



















3.6 CATEGORY management 

Category Management is een samenwerking tussen retailer en leverancier, maar bovenal het verplaatsen in de consument en shopper . Door middel van samenwerking kan er beter aan de behoeften van de consument voldaan worden .

Een categorie bevat merken van verschillende leveranciers. Voorheen gingen promoties van een product van een bepaalde leverancier ten koste van andere leveranciers en haar producten. Met category management is het belangrijkste uitgangspunt dat alle promotionele activiteiten ten goede moeten komen aan iedereen en niet alleen aan een enkele leverancier . 

Een bekend model in het category managementproces is de 8-stappencyclus van Brian Harris. 




Figuur 3.9: Category management 8 step cycle  

De 8 stappen van het category management proces zullen kort toegelicht worden. 
Definieer de categorie: een categorie bestaat uit producten die een zelfde of een vergelijkbaar doel hebben.  
Beoordeel de rol van de categorie: het is belangrijk om te bepalen welke rol de categorie krijgt in de retail en hoe deze past bij het portfolio van een winkel. 
Prestaties beoordelen: een categoriebeoordeling is de periodieke beoordeling van categorieën en subcategorieën. Het is een regelmatige evaluatie van de huidige prestaties van de categorie.
 Stel doelstellingen en doelen in: als volgende stap stelt de category manager haalbare doelstellingen voor de categorie voor omzet, volume en marge.
Strategieën bedenken: in deze stap wordt er nagedacht over welke strategie geschikt is voor elke categorie om zijn doelen te bereiken. Binnen dit onderdeel van het bedrijfsproces is het proces circulair. De leverancier en retailer bouwen strategieën die op hun beurt de categorierol bepalen.
Categorietactieken instellen: het instellen categorietactieken is het instellen van onder andere prijs, promotie en product assortiment. 
Implementatieplan: de implementatie is een van de belangrijkste stappen in deze cyclus. Hier komt het schappenplan aan bod. 
Review: als laatste stap is het reviewen van de cyclus. Category management vereist regelmatige evaluatie en aanpassingen waar nodig is. 


Review Category Management 

De 8 stappen cyclus voor category management is een goed hulpmiddel om de categorie zo goed mogelijk neer te zetten in de winkel. Daarbij wordt er rekening gehouden met de shopper insights. 




























3.7 Conceptueel model

Bij brand equity, ook wel merkwaarde, kun je onderscheid maken tussen twee verschillende vormen van merkwaarden . 
Brand-added value: de mate waarin een merk in de ogen van de klant waarde toevoegt aan een product, dienst of organisatie.
Brand equity: de mate waarin een merk waarde oplevert voor een merkeigenaar. Deze waarde kan zich manifesteren in financiële, strategische en managementvoordelen.
Het Brand-Equity model wordt gebruikt als het conceptueel model. In het Brand Equity model van Aaker (1996) wordt onderscheid gemaakt tussen vijf componenten van de merkmeerwaarde: 
Merkloyaliteit (brand loyalty)
Merkbekendheid (brand awareness) 
Waargenomen kwaliteit (perceived quality) 
Merkassociaties (brand associations) 
Overige aan het merk verbonden eigendomsrechten. (other proprietary assets) 
Aaker maakt een onderscheid tussen de waarde die een merk voor consumenten heeft (brand-added value) en de waarde die dit voor het bedrijf (brand equity) heeft . 

Het Brand Equity model wordt gebruikt als conceptueel model omdat het model de basis legt voor de merkwaarde. Dit onderzoek doelt op brand awareness. Brand awaress is een van de belangrijke aspecten van dit model. Zonder brand awareness heeft het merk ook geen waarde. Vanuit de theorie van het Brand Equity model zijn er in de volgende paragraaf verschillende hypothesen opgesteld. 


Figuur 3.10: Brand-Equity model 



Hypothesen 

Vanuit het conceptueel model zijn de volgende hypothesen opgesteld: 

H1: Hoe hoger de brand awareness, hoe meer positieve brand associations gemaakt kunnen worden.

H2: Hoe hoger de brand awareness, hoe hoger de brand loyalty. 

H3: Hoe hoger de brand awareness, hoe sneller een merk overwogen wordt in de aankoopbeslissing 

Operationalisatie 

Het operationaliseren van de hypothesen houdt in dat abstracte begrippen meetbaar worden gemaakt. 


H1: Hoe hoger de brand awareness, hoe meer positieve brand associations gemaakt kunnen worden.

Abstract concept: positieve brand associations
Definitie: merkassociaties zijn de kenmerken van een merk die in de gedachten van de consument komen wanneer er over het merk wordt gesproken. Een merk wil dat een consument positieve associaties heeft met haar merk. 

Indicatoren: 
Kwaliteit,
Smaakt lekker,
Kleurrijke verpakking, 
Aantrekkelijke prijs, 
Biologisch, 
Gezond.  

Methode van onderzoek: 
Middels een enquête wordt er onderzocht welke aspecten belangrijk zijn voor de consument met betrekking tot plantaardige producten. Er worden stellingen gemaakt met de verschillende indicatoren. De respondenten kunnen laten weten wat zij belangrijk vinden door middel van een Likert scale. 








H2: Hoe hoger de brand awareness, hoe hoger de brand loyalty.

Abstract concept: brand loyalty
Definitie: de mate waarin een klant vanuit een psychologische overtuiging een bepaald merk herhaald aankoopt. Als je dit wilt vaststellen, moet je niet alleen op het koopgedrag van mensen letten, maar ook op hun attitude ten aanzien van dat merk.

Indicatoren: 
De consument koopt altijd hetzelfde merk
De consument koopt meestal hetzelfde merk, maar af en toe ook een ander merk
De consument wisselt nog wel eens van merk

Methode van onderzoek: 
Middels een enquête wordt er onderzocht of de consument altijd hetzelfde merk koopt, vaak nog wisselt van merk of maar af een toe een ander merk koopt. Zo kan er gemeten worden of de consumenten loyaal zijn aan bepaalde merken of vaak nog wisselen. 

H3: Hoe hoger de brand awareness, hoe sneller een merk overwogen wordt in de aankoopbeslissing. 

Abstract concept: Aankoopbeslissing 
Definitie: Een aankoopbeslissing is het moment waarop iemand kiest om tot een aankoop over te gaan

Indicatoren:
Kwaliteit,
Smaakt lekker,
Kleurrijke verpakking, 
Aantrekkelijke prijs, 
Biologisch, 
Gezond.  
Makkelijk vindbaar 
Aanraden van andere mensen

Methode van onderzoek: 
Middels een enquête wordt er onderzocht welke aspecten belangrijk zijn voor de consument met betrekking tot plantaardige producten. Er worden stellingen gemaakt met de verschillende indicatoren. De respondenten kunnen laten weten wat zij belangrijk vinden door middel van een Likert scale. 










Methodische verantwoording 
Onderzoeksmethoden 
Tijdens dit onderzoek is er gebruik gemaakt van zowel desk- als fieldresearch, om het onderzoek valide en betrouwbaar te maken. 
Deskresearch

Aan de hand van deskresearch zijn er verschillende deelvragen beantwoord. De deskresearch is uitgevoerd aan de hand van verschillende theorieën en modellen om verdere inzicht te krijgen over de doelgroep en de markt waar X zich in bevindt.
Field research 

Voor dit onderzoek is er gekozen voor een kwalitatieve en kwantitatieve onderzoeksmethode. Hier is voor gekozen om door middel van het kwalitatieve onderzoek dieper in te gaan op de beweegredenen van de doelgroep. De resultaten uit het kwalitatieve onderzoek worden nogmaals getest door middel van het kwantitatieve onderzoek. 
Kwalitatief onderzoek 

Voor de kwalitatieve onderzoeksmethode zijn er verschillende semigestructureerde diepte-interviews uitgevoerd, waarbij er een indicatie over de opvattingen van de respondenten kan worden gegeven.  Tijdens de interviews zijn consumenten en experts geïnterviewd met als doel te onderzoeken hoe de awareness vergroot kan worden bij de doelgroep met betrekking tot de verkrijgbaarheid van de producten van X bij supermarkten. De interviews zijn semigestructureerd, er is een topiclijst opgesteld, maar er is ruimte voor doorvragen. Door middel van de topiclijst zijn dezelfde onderwerpen besproken met de respondenten. De diepte-interviews zullen geanalyseerd worden door middel van transcriberen, categoriseren en interpreteren. 
Kwantitatief onderzoek

Naast de kwalitatieve onderzoeksmethode is er ook gekozen voor een kwantitatieve onderzoeksmethode. Voor het kwantitatieve onderzoek is er een enquête uitgezet. De enquête is uitgezet om de opgestelde theorieën en hypothesen te bevestigen of te verwerpen. In de enquête is er gebruik gemaakt van gesloten vragen en meerkeuzevragen. Door middel van de enquête kunnen de getoetste hypotheses gegeneraliseerd worden. 

Steekproef 

In dit hoofdstuk wordt besproken hoe de steekproeven tot stand zijn gekomen. Er wordt gebruik gemaakt van een steekproef voor dit onderzoek omdat het niet haalbaar is om iedereen uit de doelgroep te ondervragen. 



Steekproef kwalitatief onderzoek

Er wordt vanuit gegaan dat dit onderzoek een homogene onderzoekspopulatie heeft. De doelgroep bestaat uit drie groepen: veganisten, vegetariërs en flexitariërs. De doelgroep is verdeeld, omdat X de plantaardige producten niet wil uitsluiten voor bepaalde deelgroepen. De plantaardige producten zijn voor zowel veganisten, vegetariërs en flexitariërs verkrijgbaar. Omdat de deelgroepen een vergelijkbare levensstijl hebben zullen 12 diepte-interviews voldoende zijn om tot betrouwbare en valide antwoorden te komen. 

Daarnaast zijn er ook interviews met experts gehouden worden. Uit bronnen is vernomen dat vijf experts voldoende zijn voor betrouwbare en valide antwoorden . 
 Steekproef kwantitatief onderzoek

Voor het kwantitatief onderzoek was het een vereiste van Hogeschool Leiden om 377 respondenten te behalen, met een betrouwbaarheidspercentage van 95% en met een foutmarge van 5%. Uiteindelijk zijn er 322 volledige enquêtes ingevuld, doordat er niet genoeg reacties waren.
4.1.3.3 Selectie respondenten

Respondenten voor de diepte-interviews met de doelgroep zijn benaderd via sociale mediakanalen zoals Facebook of Instagram. Deze kanalen zijn gebruikt omdat er zo makkelijk een selectie gemaakt kon worden en de respondenten makkelijk benaderd konden worden. De respondenten zijn geselecteerd op basis van leeftijd en levensstijl. De respondenten zijn tussen de 25 en 40 jaar en zijn veganist, vegetariër of flexitariër . De respondenten voor de diepte-interviews met experts zijn benaderd via sociale mediakanalen zoals LinkedIn, Facebook of Instagram. Het criteria voor de expert is iemand die bij een marketingbureau werkt, of meer weet van het activeren van producten in de supermarkt. Het marketingbureau moet zich dus ook vooral met activatie bezig houden. Hiervoor is gekozen voor een medewerker van het marketingbureau Sunshine & Sausages. Er is gekozen voor dit marketingbureau omdat zij gespecificeerd zijn in merkactivatie. 

De enquête is gedeeld via verschillende veganistische/vegetarische/flexitarische groepen op Facebook en Instagram. Met de vraag of deelnemers tussen de 25 en 40 jaar, de enquête willen invullen. Daarnaast is de enquête ook gedeeld in eigen netwerk, met de vraag of de veganisten, vegetariërs en flexitariërs het willen invullen en willen delen. De verschillende Facebookgroepen waar de enquête in gedeeld is, zijn: 
Super Vegans,
PositiveVegans,
Veggieworld,
Vriendelijke verdraagzame Veggie/Vegan,
Vegan Positiviteit,
Vegan Nederland.
De groepen zijn geselecteerd op basis van de groepsleden, de huisregels van de groepen en de content die er gedeeld werd in deze groepen. Door deze punten goed bekeken te hebben, is er geconcludeerd dat in deze groepen goede respondenten voor het onderzoek waren. 



4.2 Betrouwbaarheid en validiteit 

Hier wordt de validiteit en betrouwbaarheid van de deskresearch en fieldresearch onderbouwd.
4.2.1 Betrouwbaarheid 

Betrouwbaarheid is de mate waarin informatie onafhankelijk is van toeval. De betrouwbaarheid is van het kwalitatieve onderzoek voor X gemeten door middel van het uitvoeren van nege semigestructureerde diepte-interviews onder de doelgroep van het bedrijf. De interviews zijn opgenomen, waardoor de interviews achteraf beluisterd konden worden, waarna deze getranscribeerd zijn.  De transcripties zijn geanalyseerd, waaruit verschillende conclusies getrokken konden worden. De interviews zijn in een rustige en betrouwbare omgeving afgenomen, waardoor de respondenten genoeg tijd hadden om na te denken en te antwoorden. Hierdoor was er zo min mogelijk afleiding. Voor de interviews is er van tevoren een topiclijst opgesteld om de herhaalbaarheid van het interview te waarborgen. Naast de topiclijst was er ruimte voor doorvragen om sociaal wenselijke antwoorden te voorkomen  . 

Om de herhaalbaarheid van het kwantitatief onderzoek te waarborgen zijn er heldere en directe vragen gesteld in de enquêtes. Er is gebruik gemaakt van een standaard vragenlijst met multiple choice vragen en een Likert scale, waar de waardes altijd hetzelfde betekenen  . 

De betrouwbaarheid voor de deskresearch is gewaarborgd door middel van het controleren van bronnen met de checklist van relevante bronnen van de Hogeschool Leiden. De checklist is bijgevoegd in bijlagen C . 

4.2.2 Validiteit

Validiteit wil zeggen dat de verkregen informatie een afspiegeling van de werkelijkheid vormt. De validiteit wordt gewaarborgd door het onderzoek af te bakenen. Door het onderzoek af te bakenen kan er makkelijker gemeten worden wat er gemeten moet worden. 

Voor het kwalitatief onderzoek is er gebruik gemaakt van een topiclijst. De negen respondenten werden willekeurig uitgekozen en behoren binnen de doelgroep onderzoek naar wordt gedaan wordt gegeneraliseerd. Deze doelgroep wordt in hoofdstuk 2, paragraaf 5 uitgebreid besproken. Daarnaast zijn de interviews in vertrouwde en natuurlijke omstandigheden gehouden, waardoor er valide antwoorden gegeneraliseerd worden. Door vertrouwde en natuurlijke omstandigheden te creëren voor de interviews kan het onderzoek afgespiegeld worden op werkelijke eigenschappen, fenomenen en variaties in de fysieke en sociale wereld  . 

Om de validiteit van het kwantitatief onderzoek te waarborgen zijn er vanuit het conceptueel model hypothesen opgesteld, die zijn geoperationaliseerd. Hierdoor is er van tevoren vastgesteld wat er gemeten moet worden. De resultaten zijn geanalyseerd met behulp van SPSS. Voor een betrouwbaarheidspercentage van 95% met een foutmarge van 5% dienen er 377 respondenten de enquêtes ingevuld te hebben  . 



4.3 Hiaten 

In dit hoofdstuk wordt besproken wat dit onderzoek mist en wat in opvolgende onderzoeken onderzocht kan worden. 

Het doel van het kwantitatief onderzoek was Het werven van 377 respondenten om te voldoen aan een betrouwbaarheidspercentage van 95%. Echter heeft de enquête een aantal van 322 respondenten bereikt waardoor het betrouwbaarheidspercentage is gedaald tot 81,1%. 

Daarnaast was de wens voor dit onderzoek om met vijf experts in het marketingvak een interview te houden. Er is één interview tot stand gekomen waardoor de interviews niet tegenover elkaar gezet kunnen worden om conclusies te trekken. 

In een opvolgend onderzoek kan er dus een enquête uitgezet worden, met meer respondenten zodat het betrouwbaarheidspercentage stijgt. Ook kunnen er meer interviews met experts gehouden worden om de antwoorden tegen elkaar af te zetten, om op een juiste conclusie te komen. 



































OnderzoeksResultaten 
Deskresearch 

Onder de deskresearch zijn secundaire gegevens verzameld met bestaande literatuur over de markt en de doelgroep. De secundaire gegevens over de doelgroep worden later gekoppeld aan de primaire gegevens die uit de fieldresearch verkregen zijn. 

5.1.1 Concurrentie 
5.1.1.1 Greenpro International 

Greenpro International is een van de grootste concurrenten van X en daarom een relevante concurrent om te analyseren. Het bedrijf is opgezet in 2016 als NextFoods en heeft in 2021 haar naam gewijzigd in GreenPro international. 

GreenPro International is exclusief distributeur voor Nederland en Scandinavië van een gevarieerd aanbod plantaardige voedingsmiddelen. Zij helpen een divers en gebalanceerd aanbod samen te stellen voor retail, inclusief een mooi schappenplan, vol innovatieve producten. Dankzij hun kennis van de markt en plant-based producten, weten zij alles van doelgroepen, vraag, aanbod en rotaties . 

GreenPro International heeft een breed netwerk waardoor zij kansen en trends gemakkelijk in kaart kunnen brengen. Daarnaast bouwen zij aan lange termijn relaties met fabrikanten en klanten, om hun merkbekendheid te bouwen en mooie resultaten te realiseren. Hierdoor leveren zij aan grote retailers en foodservicebedrijven. Een aantal voorbeelden van deze grote retailers en foodservice bedrijven zijn: Albert Heijn, Jumbo, Sligro, Plus, ICA, CoOp, Crisp . 

De merken waar GreenPro mee werkt, zijn cross-category producten en allemaal volledig plantaardig. Een aantal voorbeelden zijn: heura, one planet pizza, Bio Today, Rebl Chef . 

Het onderscheidend vermogen van de onderneming bevat : 
Verkoop, Marketing, Logistiek.
Zij werken met marktspelers.
Hun betrokkenheid begint in de vroegste stadia van conceptontwikkeling en strekt zich uit tot onderzoek, markttests en productontwikkeling.
Hun veelzijdige verkoopbenadering zorgt voor een uitgebreide marktdekking binnen de detailhandel en de voedingsmiddelenindustrie.
Zij hebben een uitstekende staat van dienst wat betreft het handhaven van concurrerende prijzen ondanks ongunstige marktomstandigheden. Dit wordt bereikt door geavanceerde kostenberekening, planning op termijn, effectief voorraadbeheer en maatregelen om valuta's af te dekken. 



De social media activiteiten van GreenPro: 

	Facebook 	Instagram 	LinkedIn 	Pinterest	Twiter 	Youtube 
Volgers 	N.v.t.	626 volgers 	800 volgers 	N.v.t.	N.v.t.	N.v.t.
Gemiddeld aantal Likes laatste drie posts  	N.v.t.	13 likes 	4,3 Likes 	N.v.t.	N.v.t.	N.v.t.
Laatste post 	N.v.t.	13 weken geleden 	4 weken geleden 	N.v.t.	N.v.t.	7 maanden geleden 

5.1.1.2 Innofood Company

Een tweede concurrent voor X is Innofood Company. InnoFood Company BV is al 10 jaar actief in de retailsector. Door een uitgebreid netwerk van leveranciers en logistieke partijen zijn zij uitgegroeid tot een belangrijke marktspeler en distributeur van kwaliteitsproducten . 


Voor de veganisten kunnen zij een complete invulling bieden van producten voor dagelijkse boodschappen. Van ontbijt tot borrel, een volledig vegan assortiment. Naast het aanbieden van plantaardige producten van verschillende leveranciers heeft Inno Food company ook haar eigen Vegan merk ontwikkeld; Vegan Friends. Onder dit label is een assortiment van 100% plantaardige producten op de markt gebracht in verschillende productcategorieën. 


Het onderscheidend vermogen van de onderneming bevat: 
Veel kennis en ervaring;
Breed assortiment;
Sterk logistiek network;
Ondersteuning bij innovatieve ontwikkelingen;
Flexibele winkelleveringen.

De social media activiteiten van Innofood (Onder de naam VeganFriends): 

	Facebook 	Instagram 	LinkedIn 	Pinterest	Twiter 	Youtube 
Volgers 	879 volgers 	1.431 volgers 	265 volgers 	N.v.t.	N.v.t.	N.v.t.
Gemiddeld aantal Likes laatste 3 posts  	2,6 Likes 	24,6 Likes 	3,6 Likes 	N.v.t.	N.v.t.	N.v.t.
Laatste post 	5 weken geleden 	9 weken geleden 	4 weken geleden 	N.v.t.	N.v.t.	1 jaar geleden  




5.1.2 Veganistische markt 

In de volgende figuren is te zien dat vlees geen dagelijkse kost is voor de gemiddelde Nederlander. Plantaardig eten wordt steeds populairder. 



Figuur 5.3: Vlees- en visconsumptie, 2020 


Figuur 5.4: Verandering in vleesconsumptie, 2020  



5.1.3 Schappenplan 

Een schappenplan opstellen wordt gedaan op basis van de consumer insights. Wanneer een leverancier de consument als uitgangspunt neemt, zal de consument de producten sneller vinden en ook sneller kopen. Om te begrijpen waarom de consument bepaalde producten koopt/kiest, is er een instrument ontworpen dat daarbij kan helpen: De Customer Decision Tree . De customer decision tree is uitgebreid uitgelegd in het theoretisch kader. 

Voor een schapindeling zijn er al verschillende strategieën ontwikkeld. Zo wil je de producten met de hoogste kwaliteit op ooghoogte van de consument zetten. De plank daar onder is de plank die de beste producten eventueel kan vervangen. De onderste planken zullen dan meestal de goedkopere producten bevatten. Daarnaast moet je als leverancier of formule rekening houden dat de consument de schappen leest zoals een boek, dus van links naar rechts. Zo zitten de prijskaartjes links en zo is het ook handig om artikelen met een lagere prijs, inhoud of kwaliteit links van de duurdere artikelen met meer inhoud of kwaliteit te plaatsen Het is belangrijk voor een schap dat het overzichtelijk is, maar ook logisch ingedeeld . 

































Fieldresearch 
Analyse schema’s 

Transcriptie 	Quotation 	CODE 
Interview Heather 	“Albert Heijn”

	Aankoop plaats
Interview Robine 	“Bij de Albert Heijn. “

	Aankoop plaats
Interview Josephine 	“Ehm ja Ik ga eigenlijk altijd naar de Albert Heijn voor mijn boodschappen.”

	Aankoop plaats
Interview Francine 	“Eigenlijk allemaal In de supermarkt op, bij de Albert Heijn. “

	Aankoop plaats
Interview Olga 	“Meestal bij de Albert Heijn. “

	Aankoop plaats
Interview Joe 	“Meeste bij de Albert Heijn eigenlijk.”

	Aankoop plaats
Interview Julius 	“Nee naar de Albert Heijn eigenlijk wel voornamelijk.”

	Aankoop plaats
Interview silver 	“Uhh ja meestal wel bij de Albert Heijn.”

	Aankoop plaats



Transcriptie	Quotation	Code 
Interview silver 	“Jaa, zeker. Best bizar verhaal eigenlijk, ik heb 6 maanden lang elke maand een ander dieet geprobeerd. Dus van koolhydraatarm tot keto en noem het allemaal maar op. En eigenlijk beviel niks me tot ik uiteindelijk een maand vegan ging eten. Ik was heel sceptisch van tevoren. Ik dacht echt van dat doe je toch echt niet. Dat kan echt niet goed voor je zijn, zeker als topsporter. En toen dacht ik van na ik ga het toch proberen, dus de eerste week voelde ik me echt heel slecht. Ik dacht echt wat heb ik mezelf aangedaan, maar ik ben echt zo iemand als ik zeg dat ik het moet doen dan doe ik het ook. Dus de maand volgehouden en toen voelde ik me eigenlijk zo goed dat ik dacht ik wil nooit meer terug naar me niet zo goed voelen. En daarom ben vegan geworden eigenlijk.”

	Reden Aankoopplaats
Interview Josephine 	“Ja, die is gewoon het dichtst bij mij In de buurt en Ik vind het altijd wel een fijne supermarkt om mijn boodschappen te doen Omdat je daar heel veel Ideeën voor het avondeten, zo kan op doen en ik heb altijd het idee dat ik dat bij een andere supermarkt minder goed kan, dus dan vind Ik het fijn om daar heen te gaan. “

	Reden Aankoopplaats
Interview Olga 	“Ligt eraan hoe ver het is..  ik ben wel echt van het gemak, dus Als het het ook In de buurt is, dan Misschien wel een ander, Maar Als het echt ver is... Ja dan Misschien zeg maar één keer In de maand en dan gewoon even inkopen doen. En dan In de in de vriezer leggen ofzo”

	Reden Aankoopplaats
Interview silver 	“Maar omdat ze daar zoveel keuze hebben en het zo convenient is eigenlijk, ga ik wel naar de Albert Heijn.”

		Reden Aankoopplaats
Interview Joe 	“Omdat het Assortiment daar het grootste is.’

	Reden Aankoopplaats
Interview Olga 	“Omdat het dicht bij huis is” 

	Reden Aankoopplaats
Interview Robine 	“Omdat het dichtstbijzijnde supermarkt is. “

	Reden Aankoopplaats
Interview Francine 	“Uhh ja rondom mijn huis zitten eigenlijk zijn er bijna Alleen maar Albert Heijns of de ekoplaza, maar ja, ekoplaza is voor een starter zoals ik niet te betalen. Ik vind dat we Albert Heijn ook echt wel prima lekkere vegetarische opties heeft die. Ook wel voor qua prijs nog te doen. En vaak zijn de dingen ook In de bonus. “


	Reden Aankoopplaats
Interview Heather 	“Want die maken is het makkelijkst om vegan te kopen. Het is altijd duidelijk wat wel en niet Vegan is. Zij hebben de meeste, wat ik heb meegemaakt, de meeste producten die ik ook echt wil hebben. “

	Reden Aankoopplaats
Interview Julius 	“Ze hebben daar ook gewoon meer dan bijvoorbeeld de Lidl Ofzo die Ik ga voor plantaardige producten ook vaak daarheen.” 

	Reden Aankoopplaats



Transcriptie	Quotation	CODE
Interview Josephine 	“Ehhh vaak heb ik het van tevoren al bedacht, maar soms ja, en dan dan ga ik dus wel doelgericht producten kopen. En, soms loop ik door de ja Albert Heijn en dan denk ik van. Ja, ja, dan, kijk ik een beetje wat er In de bonus is ofzo.”

	Aankoopproces
Interview Francine 	“Gemiddeld gezien weet ik wel een beetje wat Ik wil halen, want ik doe dag boodschappen. Ik doe niet echt een weekboodschappen doe. Ik ga gericht naar de supermarkt toe, behalve Als het gaat om beleg. Dan schrijf ik gewoon op beleg en dan ga ik wel Een beetje gewoon rondkijken.”

	Aankoopproces
Interview Julius 	“Nou, meestal bedenk ik van tevoren wel ongeveer wat ik nodig heb, Maar dat is meer in. Ik moet avondeten hebben, of Ik moet brood hebben Of, zeg maar meer een soort categorie of Ik ga een receptje koken en daar heb ik dan deze vegan producten voor nodig, maar vaak is het niet een heel uit gepland, iets wat ik doe bij de supermarkt het is meer dat schappen voorbijlopen, en dan Denk ik van Oh Ik heb dit nog even nodig. “

	Aankoopproces
Interview Robine 	“Ik denk dat ik vaak op het moment zelf bedenk waar ik trek heb. Ik plan ongeveer een dag vooruit, zeg maar het is dus spontaan denk ik wel.I k ben niet iemand die van tevoren al gepland heeft van. Ik wil precies dit en dit kopen. “

	Aankoopproces
Interview Olga 	“Meestal denk ik wel van Tevoren, want anders dan ga ik echt alles Kopen”

	Aankoopproces
Interview Joe 	“Neuh meestal wel van tevoren wel eigenlijk. En ja inderdaad soms koop ik dan wel eens nieuwe producten als er nieuwe producten zijn. “

	Aankoopproces
Interview Heather 	“Nou, nee, ik heb een boodschappenlijst, want ik leef op een studentenbudget, dus ik maak een boodschappenlijst en alleen de dingen van de boodschappenlijst gaan mee. “

	Aankoopproces
Interview silver 	“Uhhhhh een beetje 50/50. Ik heb altijd wel een standaardlijstje met dingen die ik echt nodig heb.”
	Aankoopproces



Transcripties	Quotation	CODE
Interview Francine 	“Ik denk voornamelijk via vrienden als zij toevallig iets nieuws hebben ontdekt, Ja en soms ook op Instagram dan. Als een influencer ergens heeft staan van dit is echt superlekker. Probeer ik het wel sneller uit.”

	Nieuwe producten
Interview Josephine 	“Dat doe ik eigenlijk bijna nooit dat ik echt een recept op zoek. Ik heb eigenlijk vaak wel een soort van standaard receptjes die ik maak op die manier weet je wel zo eigenlijk een beetje dat soort standaarddingen en soms dan heb je wel zin in iets Nieuws iets anders dan zoek ik een receptje op, of? Ja ja dus dan haal ik het vaker uit een kookboek, denk ik, of ik doe het via Instagram trouwens.”
	Nieuwe producten
Interview Heather 	“Uhhh poeh, Soms kookboeken, vegan kookboeken. Instagram heel makkelijk ervoor, net zoals Pinterest.  Nee, ik krijg meestal gewoon dingen doorgestuurd van andere vegans. Ik ben op Facebook lid van Vegan Nederland Ofzo waar mensen aanbiedingen in gooien.”
	Nieuwe producten
Interview Joe 	Ja ik heb toevallig laatst veganistische kookboeken gekocht. Dus als je dan een maaltijd daaruit maakt, probeer je weer wat nieuws. Maar in de winkel ja, ja soms op aanraden van iemand anders. Ik had toevallig met een kennis dit weekend over wat dingen, dus uh dan ga ik dat soort dingen uit proberen. Maareh ja het is meer zelf zelf kom je achter dingen. Uhmm ja, meestal is er wel een beetje reclame voor. Toevallig is dit nu dan ook wel op tv, maar je ziet het ook wel in de schappen van “hey er zijn nieuwe smaken.

	Nieuwe producten
Interview Silver 	Ja staat heel groot aangegeven of uhh via social media. Dan wordt t wel via social media aan het daglicht gebracht.

	Nieuwe producten
Interview Olga 	“Ik ben wel echt iemand die echt altijd zelfde eet, dus Ik heb gewoon zeg maar een goed aantal recepten en dat rouleert ben niet heel erg van Het nieuwe dingen proberen ja ook weer wel als ik met andere ben maar niet zelf. Ehhh ja of ik hoor van vrienden van dat van Rob of van een ander vriendinnetje, dat ze dan iets hebben geprobeerd wat lekker is of Ja gewoon Als ik langs die schappen loopt. “

	Nieuwe producten
Interview Robine 	“Sowieso gewoon in de Albert Heijn zelf. Ik kijk eigenlijk nooit echt naar het merk. Ik moet gewoon zeggen dat ik loop gewoon Albert Heijn in en denken, Oh ja, Ik wil bijvoorbeeld gehakt ofzo. En dan heb je inmiddels echt 10 merken. Dan kijk ik gewoon nou, oké, is het de goedkoopste. Maar ik heb ik volg heel veel Mensen op Instagram en dan kijk ik wel van o wat zij dan maken, maar ja, dat gaat meer om de ingrediënten dan dat ik per se hun merken ook meteen kopen.”		“Ja, Ik weet gewoon letterlijk wat er nieuw is, Omdat ik altijd al kijk wat er nou ok bij de Albert Heijn weet ik gewoon wat er is en bij de Jumbo, dus als er iets nieuws is dan, of ik zie het gewoon letterlijk In de winkel.Of”

	Nieuwe producten











Transcripties 	Quotation	CODE 
Interview Silver 	“Meestal op Instagram of Ja Pinterest” 	“Jaa, gewoon dan zoek ik letterlijk een recept op bijvoorbeeld. Nieuwe vegan producten zoek ik dan vaak op en dan kan je daar best wel veel op vinden dat is wel heel nice.” 	“En ik denk dat Influencers wel een grote rol zouden kunnen spelen.”	“Jaa uhhhhm. Bonusvegan ofzoiets.”	Online Promotie
Interview Julius 	“Pinterest Raad mij ook best Wel veel dingen gebaseerd op voeding aan, zoals hoe je kan eten met minder verpakkingen, zeg je van die potten leased en zo dat er dingen. En ik klik daar wel vaak op Pinterest Omdat je dan toch al bezig bent in dat eet segment.  “	“Ik denk allebei wel eigenlijk. Als je goed recept, ja, dan vind ik dat eigenlijk wel leuk om te maken, maar innoveren ja. Als jullie met goede chocolade komen, laat het maar weten. “ 	Online Promotie
Interview Olga 	“Nou, ik zie wel eens. Van die filmpjes langskomen op Instagram of tiktok, Ik denk dat ik mij al dat het meeste aanspreekt als mensen kook filmpjes maken. Dus zeg maar ik hoef niet dat het verteld wordt of zo maar gewoon een keer als het er dan lekker uit ziet, dan ben ik wel echt, dat ga ik een keer proberen. “

	Online Promotie
Interview Josephine 	“Ik denk vooral Instagram en Snapchat wel een beetje, maar niet echt zoveel Facebook eigenlijk helemaal niet meer. “	“Ja van die bepaalde accounts die recepten posten ofzo, weet je wel, Ik weet niet of je het kent, maar die Pienlaathaaretenzien”	Online Promotie
Interview Francine 	Ik ga het lekkerste op als het van die receptjes worden gemaakt met producten dan die plantaardig zijn. En dat dat dan de reclame is, want als het gerecht er dan lekker uit ziet denk ik ook wel vaak, let’s try it

	Online Promotie
Interview Heather 	“Nou, Ik denk als je een heel schap in de Albert Heijn neerzet, of waar dan ook dat de Albert Heijn. Op hun eigen website of social media of wat dan ook websites is nu eenmaal hun eigen social media. Dat moeten .. “ 	“Liever recepten of variaties van de recepten die je met een bepaald product kan maken. Van hier zijn gehaktballetjes, Dit kan je gebruiken voor je pasta, maar ook voor dit en voor dit voor dit en dan heb ik zo 4 gerechten in een week waar ik dat product voor Zou kunnen gebruiken. “	Online Promotie
Interview Robine 	“Ik zie het op alle social media die hebben van alle Vegan Community Shit die Mensen die zich gewoon een letterlijk van nieuwe bij Albert Heijn deze week of nieuw daar en dan denk ik van, oh wat leuk.”	“Nee eigenlijk op Instagram en Facebook, zit ik van die vegan groepen. “	“Hoe dat nu gebeurt, dat dat eigenlijk de meest effectieve zou zijn, dat zeg maar jullie een product zouden sturen naar een iemand die ik volg op insta en dan zie ik het zeg maar ik als ik niet van jullie zou weten, dan zou ik jullie ook volgen op insta.”	Online Promotie
Interview Joe 	“Nee nee ik heb helemaal geen Social Media.”	Online Promotie




Transcriptie	Quotation 	Codes
Interview Julius 	“Dat je er dan toch even stil staat. Vooral Als je, Als je bijvoorbeeld ik als je een aanbieding hebt van dit 1 plus 1.D at je dan een ander product ook wil kijken, Omdat je dat wil proberen. Ik denk dat je dan ook sneller doordat schap heen gaat dan als je gewoon 25% korting krijgt op 1 product. “

	Offline promotie
Interview Francine 	“Ja bonussen, maar je weet niet of je dat als promotie kan zien, maar volgens mij.”  	Maar ook bijvoorbeeld OATLY. Die heeft toen ooit al die grote posters opgehangen, Op de Grote Markt bijvoorbeeld dat hele gebouw was een banner. Met grappige tekstjes, dat is wel blijven hangen” 	“En geen flyers. Dat gaat een beetje tegen het principe in.“	Offline promotie
Interview Heather 	“Ik denk als je Als het duidelijk is dat er In de winkels. Een vegan schap is of vega dat het al Sowieso een aantrekker is voor Iedereen om daar sowieso langs te lopen.”	“Ja, meestal wacht ik voor de Hamster week, ofzo, dan gooi ik mijn hele vriezer vol.” 	Offline promotie
Interview silver 	“Ik denk ook wel gewoon, het valt gewoon meer op. Dus dan ga je toch even kijken, is dit iets wat ik zou kopen. Dus ja eigenlijk	“Uhhh nou ik heb altijd van ik wil niet gewoon het product zien, maar ik wil zien wat ik er mee kan. If that makes sense.”

	Offline promotie
Interview Robine 	“Ja zeker. Ik koop wel echt vooral van dingen die ik niet ken. Wel Als het In de bonus ofzo, dan probeer ik een keertje en Als het me dan bevalt dan koop ik het daarna ook, dus in die zin ben ik echt een perfect voorbeeld voor de marketing hahaha “	“Ja, Ik weet gewoon letterlijk wat er nieuw is, Omdat ik altijd al kijk wat er nou ok bij de Albert Heijn weet ik gewoon wat er is en bij de Jumbo, dus als er iets nieuws is dan, of ik zie het gewoon letterlijk In de winkel.Of ik zie het op alle social media die hebben van alle Vegan Community Shit die Mensen die zich gewoon een letterlijk van nieuwe bij Albert Heijn deze week of nieuw daar en dan denk ik van, oh wat leuk.”
	“Zoiets dan een beetje meer de mond aan mondreclame dat dat dat het voor mij vooral werkt. “	Online Promotie, Offline promotie
Interview Olga 	“Lastig, Ik denk dat Ik er altijd wel even langs loopt. Ja, Ik ben echt, ik val altijd voor 1+1 gratis. Hahah want dan ja is t toch gratis dus dan zou ik zijn het wel eerder kopen Ja, Als het er gewoon goed uitziet de verpakking enzo en het ziet er prima lekker uit dan koop ik het ook wel sneller. “	“Ja, bij de Albert Heijn hebben ze altijd van die kaartjes met Vegan of Vega, dus dat helpt wel.  Ik vind dat gewoon leuk om te zien en dan dat dat pakt dan wel mijn oog. “

	Offline promotie
Interview Josephine 	“Maar ik zou het Misschien aan de  ene kant vooral fijn vinden Als je het vanaf nu 1 plus 1 gratis of zo In de Appie, dan zou ik eerder denken van oh ja, oh, Misschien moet ik dat wel een keer proberen.”

	Offline promotie
Interview Joe 	“Uhhmm ja ik denk dat als je het heel overzichtelijk maakt. Uhh dat je je echt goed kan zien uhh, dat je niet hoeft te zoeken, dat scheelt al zoveel. Dan neem je veel meer spullen mee. Dat merk ik aan mezelf ook, als ik dan bij zo’n beleg schap sta en het is allemaal vegan, ja dan ga je er gewoon even rustig ernaar kijken. Neem je meerdere dingen mee, ga je het uitproberen. “

	Offline promotie









Resultaten Enquete 

5.2.2.1 Steekproef 

Onder de steekproef resultaten, worden de resultaten getoond van het aantal ingevulde enquetes en op basis van het steekproefcriteria. 

Aantal respondenten 


Figuur 5.5: Het aantal respondenten van de enquete

Geslacht 


Figuur 5.6: geslacht respondenten 
LEEFTIJD 


Figuur 5.7:  Leeftijd respondenten







Woonachtig 

Figuur 5.8: Woonachtig respondenten  
Opleiding 


Figuur 5.9:  Opleiding respondenten

Levensstijl 


Figuur 5.10: Levensstijl respondenten

Figuur 5.11: Reden Levensstijl respondenten
















5.2.2.2 Kruistabellen 

Plantaardige producten 

In de volgende resultaten worden verschillende stellingen tegenover het geslacht gezet. De resultaten laten zien wat de respondenten belangrijk vinden aan plantaardige producten. 


Figuur 5.12: Gezond x geslacht 



Figuur 5.13: biologisch x geslacht 


Figuur 5.14: Lekker x geslacht  

Figuur 5.15: Verpakking x geslacht 

Figuur 5.16: Aanraden x geslacht   
Figuur 5.17: Wat consument met producten kan x geslacht 

Figuur 5.18: Aanbieding x geslacht 


Figuur 5.19: Lekker x geslacht 



Schappenplan 



Figuur 5.20: Product uitgelicht x geslacht 

Figuur 5.21: Verandering in vleesconsumptie, 2020  


Figuur 5.22: Overzichtelijk x geslacht 
Aankoopplaats

Figuur 5.23: Aankoopplaats x Albert Heijn 

Figuur 5.24: Reden aankoopplaats x geslacht 

Figuur 5.25: Verandering in vleesconsumptie, 2020  

Social media 


Figuur 5.26: Influencers x geslacht 


Figuur 5.27: Kortingsacties x geslacht   

Figuur 5.28 : Platformen x geslacht 

Figuur 5.29: Recepten x geslacht 




















Persona

Door middel van een persona is het makkelijker inleven in de doelgroep. Een persona helpt de doelgroep nog beter te doorgronden en te begrijpen. De marketingactiviteiten kunnen dan gericht worden op deze specifieke doelgroep. De persona is samengesteld door middel van de onderzoeksresultaten uit de interviews en de enquête. 

 
Figuur 5.30: Persona Eline 


Figuur 5.31: Persona Pieter 


Conclusies 

6.1 Conclusies deelvragen

De conclusies zijn gebaseerd op de onderzoeksresultaten in hoofdstuk 5. Eerst worden er conclusies getrokken per deelvraag, waarna er samenvattende conclusie zal worden gesteld. Er zijn  negen diepte-interviews gehouden, waarvan de respondenten allen binnen de doelgroep van X vallen Daarnaast is er ook een enquête onder deze doelgroep uitgezet, om verschillende punten die in de interviews naar voren kwamen te testen en te bevestigen of te verwerpen. 
6.1.1 Profiel Doelgroep 

Als eerste wordt er een profiel opgesteld van de doelgroep die X wil aanspreken. In hoofdstuk 5 is er een persona opgesteld, om aan te duiden hoe die doelgroep eruitziet. Hier zullen er nog wat korte kernpunten benoemd worden. Uit de resultaten is naar voren gekomen dat de respondenten voornamelijk in de Randstad of randgemeenten woonachtig zijn. Zij bevinden zich in de leeftijdscategorie tussen de 25 en 40 jaar of tussen 41 en 64 jaar. De doelgroep is veel bezig met eigen gezondheid, maar ook met de gezondheid van de natuur. De respondenten vinden het belangrijk hun ecologische voetprint te verkleinen en proberen dat te doen door middel van veganistisch, vegetarisch of flexitarisch te leven/eten. 

Door deze verschillende levensstijlen verandert het voedingspatroon, want er worden meer plantaardige producten gekocht.  Uit de resultaten blijkt dat de respondenten het voornamelijk belangrijk vinden dat de plantaardige producten lekker blijven. Zo wordt er benoemd dat plantaardige producten toch vaak chemisch proeven, of dat de producent te erg vlees wil na bootsen waardoor er alleen gelet wordt op het aanzicht van het product maar niet op de smaak. Daarnaast wordt er ook benoemd dat de kwaliteit van een product belangrijk is en dat een plantaardig product gezond is, dit is namelijk vaak niet het geval. 

6.1.2 Aankoopplaats 

De plaats waar de producten aangekocht worden is ook belangrijk. De respondenten geven aan vaak naar de Albert Heijn te gaan. Hiervan is de grootste reden dat het gemak is omdat het dichtstbij is en daarnaast geven de respondenten aan dat de Albert Heijn het grootste assortiment in plantaardige producten heeft. De winkels die daarop volgen zijn de Jumbo of een andere supermarkt zoals de Hoogvliet. 

6.1.3 Online 

Instagram, Facebook en Pinterest komen in dit onderzoek naar boven als de meest gebruikte platformen onder de respondenten. De respondenten geven aan meerdere veganistische influencers te volgen voor inspiratie van gerechtjes, nieuwe producten of aanbiedingen. 



6.1.4 Concurrentie

De twee grote concurrenten voor X zijn GreenPro International B.V. en Innofood company. Beide bedrijven zijn distributeur voor de retail en werken met verschillende grote merken. Echter zijn zij beide nog geen volledige veganistische schappen aan het vullen. Beide bedrijven zijn weinig of niet actief op hun social mediakanalen. Hier kan X haar voordeel uithalen. 

Algemene Conclusie 

Uit verschillende theorieën is gebleken dat consumer insights erg belangrijk zijn voor marketingactiviteiten. Een bedrijf wil weten hoe de consument beslissingen maakt, zodat zij zo goed mogelijk in kunnen spelen op de wensen en behoeften van de consument. 

Uit dit onderzoek is gebleken dat de consument voornamelijk voor gemak kiest. Zij kiezen voor de dichtstbijzijnde supermarkt en kiezen ook voornamelijk producten die zij al kennen en anders de goedkoopste producten. De prijs is erg belangrijk, plantaardige producten zijn vaak te duur volgens de respondenten. De respondenten proberen daarom ook vaker nieuwe producten uit wanneer zij in de aanbieding zijn, zoals een 1+1 gratis. Daarnaast is mond-tot-mond reclame erg belangrijk. Wanneer vrienden en familie een nieuw product hebben geprobeerd en daar erg enthousiast over zijn, is de drempel minder hoog om dat product ook te proberen. Als laatste wil de consument graag zien wat zij met een product kan. Vaak is het meteen duidelijk, bijvoorbeeld door een moeilijke naam, wat er met een product gemaakt kan worden of wat het precies is. De consument zou daarom graag willen zien wat er met het product gedaan kan worden. 


























Aanbevelingen 

In dit hoofdstuk worden aanbevelingen gedaan die tot stand zijn gekomen op basis van de onderzoeksresultaten en de conclusies die daaruit getrokken zijn. 
7.1 Concepten  
7.1.1 Recepten 

Uit het onderzoek is gebleken dat het merendeel van de respondenten graag wil weten wat zij met producten kunnen of dat zij graag een recept voorbij zien komen op sociale media. Veel plantaardige merken of producten hebben namen waar niet meteen uit op te maken is wat voor product het is en wat je er mee kan. Wanneer iets er lekker uit ziet en laat zien wat je met het product kan maken, is de drempel lager om nieuwe plantaardige producten te proberen.

Hierom zal X recepten gaan ontwikkelen met de producten die zij aanbieden in de supermarkten. De recepten zullen meerdere producten bevatten die te vinden zijn in het VEGAN-schap van X. Hierdoor stimuleer je de consument om een kijkje te nemen naar het gehele schap, in plaats van snel een product van een plank af te pakken. 

De recepten kan je op verschillende manieren en in verschillende vormen onder de aandacht brengen. Er kan bijvoorbeeld een kookvideo gemaakt worden of een foto van het gerecht. Ook kunnen deze foto’s en video’s op verschillende manieren gedeeld worden. In de volgende paragraven zal hier meer over worden uitgelegd. 


























Een voorbeeld van een recept: 



Figuur 7.1: Brownie recept 

INGREDIËNTEN 

1 reep pure chocolade naar keuze
3 vEGGs
2 el donkere cacao poeder
3 el bloem of haverbloem
1 el olijf olie
80 ml regular Oat drink van Friendly Viking's 
2 el zoetstof "Hey Sweetie Powder" 
1 el cinnamon
Een handje cranberry's en walnoten
Een snufje zout

 BEREIDINGSWIJZE

1. Verwarm de oven voor op 190 graden.
2. Bereid in een grote bak de vEGGS voor volgens de bereidingswijze op de verpakking. 
3. Smelt de reep pure chocolade au bain-marie (boven een pan gekookt water). 
3. Voeg de gesmolten chocolade toe aan de vEGGS met de rest van de ingrediënten. 
4. Mix het beslag goed door, tot het een glad en egaal beslag word. 
5. Giet het beslag in een cakevorm en bak hem in 40-45 minuten gaar. 
6. Even laten afkoelen en dan proberen maar!


7.1.2 Prijspromoties 

Uit de conclusies van dit onderzoek is gebleken dat de consument de prijs van producten erg belangrijk vindt. De prijs is ook vaak de drempel waarom producten wel of niet gekocht worden. Een goed middel om de consument over deze drempel heen te trekken zijn bundelpromoties. Bundelpromoties zijn promoties waarbij de klant een korting krijgt wanneer hij/zij een bepaald aantal eenheden koopt uit een assortiment van producten (bijv. 1 + 1 gratis). 

Wanneer je de aantrekkelijkheid van een product wil verhogen zijn bundels een interessante promotietechniek. Resultaten uit het onderzoek tonen aan dat wanneer een producent de verkoop van een bepaald product wil verhogen, het beter is dat product te bundelen met een paar andere producten, dan het afzonderlijk te promoten met een eenheidskorting, zoals 25% korting . 

Het advies is daarom eens in de twee a drie weken een 1+1 aanbieding in te stellen, waarbij het combineren van producten in het VEGAN schap mogelijk is. Door de consument de kans te geven om de producten te combineren, zullen zij sneller iets nieuws uitproberen. Wanneer de producten bevallen, zullen de consumenten sneller een herhaal aankoop doen. Ook wanneer de producten niet in de aanbieding zijn.  
7.1.3 producten uitlichten 

Om brand awareness te creëren kunnen er producten uitgelicht worden. X kan producten uitlichten in de VEGAN schappen. Met het uitlichten van de producten het verhaal van de producten verteld. Zo wordt er uitgelicht waar de producten vandaan komen, wat de missie en visie van het product is en wat de consument kan bereiken met het eten van het specifieke product. 

De consument vindt het leuk om herinnert te worden waarom zij voor een levensstijl hebben gekozen. Met het uitlichten van een product kan aangeduid worden of een product gezond is, wat het effect is voor de klimaat verandering of wat het effect is tegen dierenleed. 





















Winkelvloer activatie 

De concepten die in paragraaf 7.1 zijn uitgelegd, kunnen op verschillende manieren worden uitgerold. In deze paragraaf zijn er verschillende opties voor winkelvloer activatie beschreven. 
Wobblers 

Wobblers, ook wel wiebelaars of schapstoppers genoemd, zijn ideaal voor het uitlichten van een bepaalde aanbieding in een winkelschap of display. Door de speciale vorm vallen ze op en kan de aanbieding door het winkelend publiek niet over het hoofd worden gezien. 

De verschillende concepten kunnen op een wobbler worden afgedrukt, waarna de wobbler aan het schap gehangen kan worden. Handig om naast de concepten, ook een QR code op de wobbler te zetten. Door middel van een QR code kan een actie makkelijker gemeten worden. 

Een aantal voorbeelden van de concepten uit paragraaf 7.1 op een wobbler: 

Recepten: De wobbler als receptenkaart. Op de wobbler kan een QR code worden geplakt die de consument doorlinkt naar de recepten pagina op de website van X. Op deze pagina staan verschillende recepten met producten uit het VEGAN schap. 
Prijspromoties: De wobbler voor aanbiedingen. Op de wobbler staat een leuke aanbiedingen, waarbij combineren van de producten in het VEGAN schap van X mogelijk is. 
Producten uitlichten: De wobbler om producten uit te lichten. Op de wobbler staat een mooie of leuke foto van een product uit het VEGAN schap. Hier kan een QR code aan toegevoegd worden om de consument meer te laten weten over het product, zoals: hoe het gemaakt is of waar 

Figuur 7.2: Product uitlichten voorbeeld wobbler

Figuur 7.3: Aanbieding en recepten voorbeeld wobbler






Schapbaniers 

Voor een schapbanier geld bijna hetzelfde als voor de wobbler. Een schapbanier is een soort verticale poster die buiten het schap hangt, om de aandacht van de consument te trekken. Het verschil van een schapbanier met een wobbler is dat de banier vaak groter is en daarom nog meer opvalt.

De voorbeelden uit subparagraaf 7.2.1 kunnen ook gebruikt worden voor een schapbanier. 


Figuur 7.4: Aanbieding voorbeeld wobbler                  Figuur 7.5: Product uitlichten voorbeeld banier



Figuur 7.6: Recepten voorbeeld wobbler






Online activatie

In deze paragraaf wordt uitgelegd hoe de concepten uit paragraaf 7.1 geuit kunnen worden op de winkelvloer en welke middelen 
User generated content 

Uit onderzoek is gebleken dat de consument sneller nieuwe producten uitprobeert wanneer zij van andere mensen heeft gehoord dat het goede en lekkere producten zijn of dat er nieuwe producten in de winkel liggen. 

User generated content is daarom een goede oplossing om meer naamsbekendheid te creëren voor de producten van X. User generated content is content (foto’s, video’s, tekst etc.) gecreëerd door (potentiële) klanten of fans, en dus niet door een merk zelf. Hierbij kun je bijvoorbeeld denken aan reviews of foto’s en video’s van een product in gebruik.

Uit cijfers is gebleken dat dat 92% van de consumenten meer vertrouwen heeft in content geplaatst door hun vrienden en familie dan branded content . Het gebruik van user generated content kan dus erg voordelig zijn voor X. 

De voordelen van het gebruiken van content die door de consument zijn gemaakt zijn: 
De content wordt vaak als authentiek gezien. Hierdoor wordt de geloofwaardigheid van het merk en de producten vergroot. 
Het schept vertrouwen als de consument ziet hoe andere consumenten de producten gebruiken en waarderen. 
De content van andere consumenten heeft invloed op de aankoopbeslissing van een consument. 
Om als bedrijf te starten met user Generated Content is het belangrijk het doel voor ogen te hebben van de content. X wil meer awareness creëren om hun producten in de supermarkten te activeren. 

Een aantal voorbeelden wat X kan doen als User Generated Content:
Reviews over producten delen op de website of op social media. 
Kookvideo’s van consumenten met de producten van X delen op eigen social media. Bijvoorbeeld in een Instagram story, waarna deze story als “highlight” op het profiel van X kan blijven staan. 










Social media advertenties

Uit de onderzoeksresultaten en conclusies komt naar voren dat de doelgroep zich voornamelijk op de kanalen Instagram, Facebook en Pinterest bevindt. 

Voor de social media advertenties zal er gebruik gemaakt worden van Instagram en Facebook. Om te adverteren op Instagram en Facebook kan er gebruik gemaakt worden van de advertentietool van Facebook. Dit is een programma waar de advertenties voor Instagram en Facebook beheerd kunnen worden. 

De advertentietool is erg makkelijk in gebruik en hoeft niet veel te kosten. X kan zelf het budget kiezen, bedrijven kunnen al resultaat behalen vanaf 10 euro per dag per advertentie. Het budget kan ook gemakkelijk aangepast worden. 

Daarnaast is het erg makkelijk om de advertenties gericht te targeten op de doelgroep. Zo kan X een doelgroep definiëren op onder andere criteria als leeftijd, interesses en geografie. Geografie kan een handig criteria zijn om de doelgroep rondom de supermarkten die al een VEGAN schap van X hebben te targeten. 

 7.3.3 Social Media posts 

Zoals in 7.3.2 benoemd zijn de populairste social mediakanalen waar de doelgroep zich bevindt: Instagram, Facebook en Pinterest. 

Deze kanalen kunnen gebruikt worden om verschillende content te plaatsen. Doordat er content gepost wordt op eigen platforms, zitten er geen kosten aan verbonden. 

Op Facebook zal eerst een bedrijfspagina aangemaakt moeten worden voor X.. 





















7.3.3 Influencers 

Uit het onderzoek is gebleken dat 194 respondenten veganistische influencers volgen op sociale media. Een goede oplossing om meer awareness te creëren in het samenwerken met verschillende influencers. 

Influencermarketing is een vorm van marketing waarbij je influencers inzet om jouw doelgroep te bereiken en te activeren.  De influencer mogen hun eigen inbreng in het type content geven. Zo kunnen zij bijvoorbeeld een recept maken met een van de producten van X. 

In de volgende tabel staan een aantal voorbeelden van influencers waar X mee samen kan werken. 

Influencer 	Aantal volgers 	Content 
BonusVegan 	22.500 volgers 	Vegan weekaanbiedingen 
Plantpedagoog	9.980 volgers 	Vegan inspiratie, hotspots & recepten 
Plantbased_dennis	23.000 volgers 	Vegan tips, info, foodporn & recepten 
Wat eet je dan wel	55.000 volgers 	Vegan recepten




























7.2 Financiële onderbouwing 

De financiële onderbouwing is per marketingactiviteit uitgelegd. Doordat X ervoor zorgt dat de producten van een bepaalde leverancier in de supermarkt terecht komt, vragen zij een bepaald budget aan de leverancier om hun merk te activeren. 


Wobbler 



Aantal stuks 	Kosten 
50	€ 68,37Incl. btw
75	€ 91,95Incl. btw
100	€ 115,53Incl. btw
150	€ 162,71Incl. btw
200	€ 210,23Incl. btw
250	€ 257,39Incl. btw
300	€ 304,22Incl. btw
350	€ 351,73

Figuur 7.7: Kosten wobblers 


Schapbanier 

Aantal stuks	Kosten 
1	€ 28,62Incl. btw
2	€ 47,23Incl. btw
3	€ 65,84Incl. btw
4	€ 84,45Incl. btw
5	€ 103,06Incl. btw
15	€ 309,16Incl. bt

Figuur 7.8: Kosten schapbanier 


Facebook/Instagram advertentie 

Kosten per dag	Bereik per dag
€10,-	1.200 tot 3.500 bereik 
€20,-	2.300 tot 6.500 bereik 
€40,-	3.900 tot 11.300 bereik 

Figuur 7.9: Kosten social media advertenties 










Influencer 

Influencer 	Aantal volgers 	Content 	Kosten per post 
BonusVegan 	22.500 volgers 	Vegan weekaanbiedingen 	Tussen de €150 en €750 
Plantpedagoog	9.980 volgers 	Vegan inspiratie, hotspots & recepten 	Tussen de €50 en de €150 
Plantbased_dennis	23.000 volgers 	Vegan tips, info, foodporn & recepten 	Tussen de €150 en €750
Wat eet je dan wel	55.000 volgers 	Vegan recepten	Tussen de €150 en €750

Figuur 7.10: Kosten influencer 

Social media posts op eigen kanalen en user generated content brengt geen kosten met zich mee. 

Scenario: Leverancier x wil graag haar merk activeren. Hiervoor kiest de leverancier voor het gebruik van  50 wobblers, instagram advertenties voor een jaar €20 per dag en influencer marketing 1 post. De leverancier vindt de influencer “plantpedagoog” goed bij haar merk passen, dus kiest voor die influencer. 


Middelen	Kosten 
Wobblers 	€68,57
Instagram advertenties 	€7.300
Influencer 	€150
	
Totale kosten voor 1 jaar	€7.518,57


Figuur 7.11: Kosten scenario


sustainability 

X is een groothandel voor plantaardige producten. Door middel van het aanbieden van alleen plantaardige producten, proberen zij de ecologische voetprint te verkleinen. Daarnaast doneert X bij elke bestelling een deel aan de stichting Trees for all. Dit is een stichting die jaarlijks tientallen hectares bos aanplanten. Ook herstellen zij bestaande bossen en dragen zij bij aan verbeterde leefomstandigheden van mensen in ontwikkelingslanden. 

Samen met de klanten van X dragen zij bij aan een groenere wereld. Om nog meer bij te dragen aan een groenere wereld, kunnen de wobblers en schapbaniers gerecycled worden. Hierdoor compenseren zij voor de Co2 uitstoot en dragen zij bij aan een betere wereld. 
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Bijlagen 
Topiclijsten 
A.1 Topiclijst consument 

Introductie 
Voorstelrondje (naam, leeftijd, woonplaats)
Doel van onderzoek uitleggen
Spelregels uitleggen (Anonimiteit, Opname etc.)
Levensstijl 
Wat is de reden dat met deze levensstijl bent begonnen? 
Hoelang eet je al plantaardig? 
Aankoopgedrag 
Waar koop je je plantaardige producten? 
Waarom koop je je plantaardige producten hier? 
Hoe ziet het aankoopproces eruit?
Wat voor plantaardige producten koop je voornamelijk? 
Waarom deze plantaardige producten?
Wat vind je van de het huidige aanbod plantaardige producten in de winkel waar jij het meeste heen gaat?
Wat inspireert je om bepaalde plantaardige producten te kopen? (Specifieke merken of producten) 
Wat maakt het aantrekkelijk voor jou om een bepaald product te kopen? 
Hoe kom je in aanraking met nieuwe plantaardige producten of plantaardige producten in het algemeen? 
Ken je plantaardige merken?
Hoe ken je deze merken? 
Wat verwacht je van een plantaardig merk? 
Offlinegedrag
Welke offline promoties kent u? 
Wat trekt u aan aan offline promotie? 
Koop je wel eens producten naar aanleiding van een bepaalde reclame/promotie? 
Hoe kom je op inspiratie voor eten? 
Onlinegedrag 
Welke onlinekanalen gebruik je het meest?  
Waarom deze kanalen? 
Op welke media word je het liefst benaderd door bedrijven? 
Hoe zou je op deze media het liefst benaderd willen worden, door een bedrijf zoals X? 




 






A.2 Topiclijst Expert 

Introductie 
Voorstelrondje (naam, leeftijd, woonplaats)
Doel van onderzoek uitleggen
Spelregels uitleggen (Anonimiteit, Opname etc.)
Product en verkoop
Uitleg product? 
Hoe bent u op dit idee gekomen? 
Waar verkoopt u uw product? 
Waarom in deze winkels?  
Hoe bent u in aanraking gekomen met deze winkels? 
Welke obstakels heeft u ervaren in dit proces? 
Hoe zorgt u ervoor dat je product bij deze winkels gekocht wordt?
Hoe heeft u deze obstakels verholpen? 
Marketing
Hoe zet u marketing in voor uw product? 
Wat voor onlinekanalen gebruikt u om uw product te promoten? 
Waarom heeft u voor deze kanalen gekozen? 
Wat voor offlinekanalen gebruikt u om uw product te promoten?
Waarom heeft u voor deze kanalen gekozen? 






























Enquete 
B.1 vragenlijst 

Wat is uw geslacht? 
Man
Vrouw
Anders? 

Wat is uw leeftijd? 
18 t/m 24 jaar 
25 t/m 40 jaar 
41 t/m 64 jaar 
65 + 

In welke regio bent u woonachtig? 
Regio Noord (Groningen/Friesland/Drenthe) 
Regio Oost (Overijssel/Flevoland/Gelderland) 
Regio Zuid (Noord-Brabant/Limburg) 
Regio West (Noord-Holland/Zeeland/Zuid-Holland) 
Rotterdam en/of randgemeenten 
Amsterdam en/of randgemeenten
Den Haag en/of randgemeenten 
Utrecht en/of randgemeenten 

Wat is uw hoogst voltooide opleiding? 
Basisonderwijs
Lager/voorbereidend beroepsonderwijs (lbo/vmbo)
Middelbaar algemeen voortgezet onderwijs (mavo)
Middelbaar beroepsonderwijs (mbo)
Hoger algemeen voorgezet onderwijs (havo) 
Voorbereiden wetenschappelijk onderwijs (vwo) 
Hoger beroepsonderwijs (hbo) 
Wetenschappelijk onderwijs (wo) 
Anders?
 
Welke levensstijl leeft u na? 
Flexitariër (Eet af en toe nog vlees) 
Vegetariër (eet geen vlees of vis) 
Veganist (Eet alleen plantaardige producten) 
Pescetariër (Eet wel vis, geen vlees) 
tiwt

Wat is de grootste factor dat u voor deze levensstijl heeft gekozen? 
Voor de dieren
Klimaat
Eigen gezondheid 
Anders? 

Waar koop je je plantaardige producten? 
Albert Heijn 
Jumbo
Andere supermarkt (Hoogvliet, etc.) 
Ekoplaza 
Speciaalzaak
Anders? 

Waarom koop je je plantaardige producten daar? 
Prijs
Gemak
Groot assortiment 
Dichtstbijzijnde 
Anders? 

Wanneer u een plantaardig product koopt, welke van de onderstaande beweringen is dan bij u van toepassing? 
Ik koop altijd hetzelfde merk
Ik koop meestal hetzelfde merk, maar af en toe ook een ander merk
Ik wissel nog wel eens van merk

Ik vind het belangrijk dat een plantaardig product gezond is. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik vind het belangrijk dat een plantaardig product ook biologisch is. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik vind het belangrijk dat een plantaardig product lekker is. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik vind een aantrekkelijke verpakking van een plantaardig product belangrijk. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens


Ik vind een goede kwaliteit van een plantaardig product belangrijk. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik vind een kleurrijk supermarkt schap aantrekkelijk.
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik vind een overzichtelijk supermarkt schap belangrijk.
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik koop sneller nieuwe plantaardige producten, wanneer ze in de aanbieding zijn. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik probeer sneller nieuwe plantaardige producten uit, als ik weet wat ik met de producten kan. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik probeer sneller nieuwe plantaardige producten uit op aanraden van andere mensen. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik neem de tijs om naar de hele supermarkt te kijken, wanneer er een product wordt uitgelicht. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens


Wat voor social media platformen gebruik je?
Instagram
Pinterest
Facebook
Twitter
LinkedIn
Anders? 

Ik zie graag nieuwe recepten met plantaardige producten op deze social media platformen voorbijkomen. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik zie graag aanbiedingen of kortingsacties van plantaardige producten voorbijkomen op deze social media platformen. 
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens

Ik volg verschillende “Vegan” Influecners voor inspiratie voor plantaardige producten op deze social media platformen
0 = niet oneens, niet mee eens +1 = Eens -1 = Oneens +2 = Helemaal mee eens -2 = Helemaal Oneens
Overige opmerkingen? 




Checklist bronnen



Checklist Internetbronnen
Wat zegt het webadres over de herkomst van de site?
Wat is de achtergrond van de auteur? Kletsmajoor, wetenschapper, vakmens…
Is de auteur bereikbaar? Mailadres?
Eigen mening auteur?
Hoe actueel is de site?
Wat is het doel van de site en welke invloed zou dat kunnen hebben op de inhoud? (commercie, ledenwerving, productpromotie, informatieoverdracht e.d.)
Wordt de site gesponsord? Zo ja, door wie?
Zijn genoemde feiten controleerbaar door een goede bronvermelding?
Hoe goed is de site verzorgd? Is er bijv. sprake van spel- en grammaticafouten?
Wat zeggen andere bronnen over het onderwerp?
Vermeld altijd de datum waarop je een site hebt bezocht!
Checklist boeken
Wordt er iets duidelijk over de deskundigheid van de auteur?
Is auteur objectief of subjectief?
Uitgever en jaar van uitgave: een boek uit 1970, waarin over de ‘actuele situatie’ in de Balkan gesproken wordt bijv. En: HEMA is iets anders dan Oxford University Press.
Toegankelijkheid van het boek: inhoudsopgave, register, verklarende woordenlijst e.d.
Literatuurverwijzing, bronvermelding aanwezig?
Wat zeggen andere bronnen over het onderwerp?
Checklist Radio/Tv
Welke omroep? Verschil in visie tussen bijv. VARA en EO rond o.a. ethische aspecten.
Waar haalt de omroep de informatie vandaan?
Checklist kranten
Welke krant? Elke krant heeft eigen achtergrond.
Objectieve actualiteit? Feitenrelaas?
Subjectieve inkleuring verslaggever?
Vergelijk artikelen uit verschillende kranten over hetzelfde onderwerp.
Opiniërende artikelen: kun je deskundigheid van de auteur bepalen?

Checklist interviews 
Waaruit blijkt deskundigheid van de geïnterviewde/ de te interviewen persoon?
Controlevragen stellen.




Transcripties 
D.1 Interview 1 consument 
Vrouw 
25 jaar 
Haarlem 
Anne	Hey welkom, Fijn dat je me wilt helpen voor mijn scriptie, Dankje! 
Silver	Ja geen probleem! Ik weet hoe het is, dus ik doe het graag. 
Anne	Ik zal even vertellen wat we precies doen. Ik werk voor een online platform die veganistische producten verkoopt. Het heet X, het is in principe een business 2 business bedrijf, dus ze verkopen veel aan de horeca en nu dus ook aan supermarkten. Mijn scriptie gaat over het feit dat X tientallen supermarkten aan het vullen zijn met plantaardige producten, dus we maken echt een volledig schap met plantaardige producten. Mijn onderzoek gaat dan over: hoe trek ik de consument aan om ook daadwerkelijk in dat schap te kopen? Je hebt natuurlijk al heel veel plantaardige producten in een supermarkt, maar heel veel supermarkten hebben nog geen plantaardig schap. Maarja hoe bereik ik jou bijvoorbeeld om daadwerkelijk te gaan kopen. Dat is een beetje waar ik vandaag een beetje naar ga vragen. En dan beginnen we met de reden waarom je vegan bent geworden, dus kan je daar een beetje over vertellen? 
Silver	Jaa, zeker. Best bizar verhaal eigenlijk, ik heb 6 maanden lang elke maand een ander dieet geprobeerd. Dus van koolhydraatarm tot keto en noem het allemaal maar op. En eigenlijk beviel niks me tot ik uiteindelijk een maand vegan ging eten. Ik was heel sceptisch van tevoren. Ik dacht echt van dat doe je toch echt niet. Dat kan echt niet goed voor je zijn, zeker als topsporter. En toen dacht ik van na ik ga het toch proberen, dus de eerste week voelde ik me echt heel slecht. Ik dacht echt wat heb ik mezelf aangedaan, maar ik ben echt zo iemand als ik zeg dat ik het moet doen dan doe ik het ook. Dus de maand volgehouden en toen voelde ik me eigenlijk zo goed dat ik dacht ik wil nooit meer terug naar me niet zo goed voelen. En daarom ben vegan geworden eigenlijk. 
Anne	Oh dat is inderdaad wel een bizar verhaal, maar waarom ben je toentertijd begonnen met die verschillende diëten? 
Silver	Ja ik was eigenlijk iets te zwaar en ja ik deed topsport, dus ik wilde kijken eigenlijk wat optimaal was eigenlijk voor het aanvullen naast trainingen. Dus dat eigenlijk. 
Anne	Oke, en hoe lang ben je dan nu al volledig vegan? 
Silver	Sinds November 2019.  
Anne 	Ohja dat is al best een tijdje. En het bevalt dus echt super goed? 
Silver	Jaa, ook steeds beter hoor want er komt zoveel op de markt nu, heel chill. Ik begon echt met tofu en groenteburgers en nu heb je echt een breed scala aan producten. 
Anne	Ja dat geloof ik wel. Dat lijkt mij inderdaad ook wel fijn, dat er nu steeds meer producten op de markt komen. Nou het volgende waar we het over gaan hebben is eigenlijk je aankoopgedrag van plantaardige producten. Want koop je eigenlijk altijd je eigen producten? 
Silver	Ja 
Anne	Want je woont niet meer thuis of? 
Silver	Ik woon deels wel nog thuis, maar ik doe wel altijd mijn eigen boodschappen. 
Anne 	Oja, want je ouders zijn niet vegan? 
Silver	Nja mijn vader wel, maar ik vind het gewoon heel chill om zelf te kopen en zelf mijn dingen te halen, dus dat doe ik zelf. 
Anne	Oja oke snap ik en waar doe je dan meestal je boodschappen. 
Silver	Uhh ja meestal wel bij de Albert Heijn. 
Anne	Oja vind je dat dat zeg maar is uhhhh is daar alles aanwezig wat je nodig hebt? 
Silver	Jaaa, want als student zal ik normaal gesproken niet zo snel naar de Albert Heijn gaan.
Anne	Hmmm 
Silver	Maar omdat ze daar zoveel keuze hebben en het zo convenient is eigenlijk, ga ik wel naar de Albert Heijn. 
Anne	Oke logisch. En hoe ziet jouw aankoopproces er precies uit? Heb je van tevoren al bedacht van: Hey ik ga dit halen of doe je dat voornamelijk in de winkel? 
Silver	Uhhhhh een beetje 50/50. Ik heb altijd wel een standaardlijstje met dingen die ik echt nodig heb. 
Anne	HmHm. 
Silver	Maar vaak gaat het wel geleidelijk en kijk ik ook wel naar wat er in de bonus is of oh dit is nieuw oh dan probeer ik dat een keer. 
Anne	Oja, dus in principe kijk je wel naar prijzen als je denkt van hey bonus dat trekt mijn aandacht. 
Silver	Ja zeker. 
Anne	Oke goed om te weten. En wat voor plantaardige producten koop je dan voornamelijk? 
Silver	Oeh ja goede vraag. Ja buiten alle producten die sowieso al plantaardig zijn zoals noten en dat soort dingen. Uhhmmm koop ik best wel veel alternatieven nog dus denk aan dat vegan gehakt bijvoorbeeld of vegan aioli. 
Anne	Hmm 
Silver	Of dingen voor op brood, dat koop ik eigenlijk ook best wel veel. En eigenlijk altijd als er iets nieuw is dan wil ik het wel proberen, dus dan koop ik het ook wel.
Anne	En hoe kom je dan bij die nieuwe producten? 
Silver	Ja staat heel groot aangegeven of uhh via social media. Dan wordt t wel via social media aan het daglicht gebracht. 
Anne	En op wat voor social media wordt dat aan het daglicht gebracht? 
Silver	Meestal op Instagram
Anne	Volg je ook specifieke accounts daarvoor of? 
Silver	Jaa uhhhhm. Bonusvegan ofzoiets. 
Anne	Oja die ken ik wel inderdaad. 
Silver	Ja die vind ik ook echt heel erg grappig. Uhmm en uhh en zo’n guy die kookt gewoon heel lekker vegan. Je merkt dan dat hij heel veel geld krijgt om bepaalde producten te gebruiken. 
Anne	Oja 
Silver	En dan probeer ik die recepten ook wel uit. 
Anne	Oja Nice dat is goed om te weten. Dus stel iemand maakt recepten met de producten die X aanbiedt zou je die dan uitproberen? 
Silver	Jaa
Anne	Oke dat is goed om te weten
Anne	Verwacht je nog specifieke dingen van een plantaardig merk?
Silver	Uhhhh, ja ik heb wel een beetje met alternatieven waar ik een beetje mijn twijfels bij heb. Bijvoorbeeld soms maken ze spare ribs ofzo. Ja dan hoef ik dat niet per se te proberen, ik heb wel het liefst dat het vrij natuurlijk gehouden wordt, dat het niet zo bewerkt wordt zeg maar. Dat het hele idee van vegan niet echt veel zin meer heeft. 
Anne	Nee precies, dat het echt op een stuk vlees lijkt en dat je zoiets hebt van…. 
Silver	Maar ook gewoon echt puur van ja ik doe het echt voor mijn gezondheid dus als ik dan dingen met enorm veel suiker enzo ga eten en wat allemaal heel erg bewerkt is dan gaat het zijn nut voorbij. 
Anne	Ja snap ik. Ja dat heb ik inderdaad ook wel gehoord van anderen. Ik heb al twee interviews gedaan en zij zeiden ook van ik lees dan gewoon van achterop van, dan had ze het over Nutri C of D en dan zei ze van ja dat is voor mij gewoon niet aantrekkelijk, want ik leef deze levenstijl na om ook gewoon gezond te zijn. 
Silver	Is zo 
Anne	En dat is dan gewoon niet gezond, dus nee dat begrijp ik inderdaad wel. 
Anne	Uhhhm, nou we hadden het net dan al een beetje over Instagram. Zijn er nog andere platformen die je gebruikt voor inspiratie of..? 
Silver	Jaa Pinterest. 
Anne	Jaa? 
Silver	Jaa, gewoon dan zoek ik letterlijk een recept op bijvoorbeeld. Nieuwe vegan producten zoek ik dan vaak op en dan kan je daar best wel veel op vinden dat is wel heel nice. 
Anne	Ojaa dat is wel echt chill. Oke dat is .. 
Silver	En verder zie je, ik kijk niet heel veel tv, maar als ik bij m’n ouders ben dan wel en je ziet best wel veel online ook wel langskomen. Dus bijvoorbeeld een Albert Heijn ofzo, die dan laat zien dat ze een nieuw product hebben. 
Anne	Ja dat is wel inderdaad, want naja uiteindelijk willen wij ook die kant op. Wat zou jij bijvoorbeeld van ons willen zien? Dus uhh bijvoorbeeld op instagram of een ander platform, wat lijkt jou het interessants om te zien. 
Silver	Uhhh nou ik heb altijd van ik wil niet gewoon het product zien, maar ik wil zien wat ik er mee kan. If that makes sense. 
Anne	HmHm
Silver	Ik vind t daarom ook heel chill als je een recept ziet en dan het product erbij. Dan weet ik gelijk hoe ik het moet toepassen. Want soms is het een product en dan denk ik ja maarja wat moet ik dan eigenlijk maken en moet je het helemaal zelf uitzoeken. 
Anne	Ja precies, oke. Uhmm Zou je ook op advertenties klikken als je bijvoorbeeld een advertentie van een voedselproduct voorbij ziet komen. 
Silver	Ja denk het wel
Anne	Okee goed om te weten. 
Anne	En dan nog heel even over de offline promotie. Je hebt in de winkel wel eens van banners naast een schap hangen, maakt dat voor jou aantrekkelijker om naar zo’n schap te lopen? 
Silver	Jaa ik ben wel altijd benieuwd. Dus in die zin wel. 
Anne	Oke
Silver	Ik denk ook wel gewoon, het valt gewoon meer op. Dus dan ga je toch even kijken, is dit iets wat ik zou kopen. Dus ja eigenlijk
Anne	Oke goed om te weten. Maakt verpakking voor jou nog uit?
Silver	Ja het moet wel een beetje, ja opvallend is misschien niet t goede woord. Maar t moet wel zijn van ohh dit ziet er wel heel erg nice. Niet dat je een of ander grijs product hebt zeg maar. 
Anne	Ja precies, je moet het wel aantrekkelijk maken. Want dat proberen we inderdaad ook wel te doen een kleurrijk schap maken. 
Silver	Ik denk ook… 
Anne	Sorry wat zei je? 
Silver	Het moet er ook een klein beetje natuurlijk uit zien denk ik. Dus niet dat het zo heftig is dat je denkt van oh wat ga ik nu weer eten. 
Anne	Nee oke, oke duidelijk. Ik ga even kijken of ik nog bepaalde vragen voor je heb. Ik heb naar mijn idee wel alle vragen gesteld. Heb je misschien nog vragen voor mij of toevoegingen waarvan je denkt daar heb je iets aan. 
Silver	Uuuhhm, even nadenken hoor. Uhhmmm ja wat sowieso nice zou zijn is dat je combinatie zou kunnen maken van verschillende van jullie producten wat dan in een gerecht komt zeg maar. 
Anne	Ojaa dat is wel een goede, dus stel we maken een recept dat je zeg maar meerdere producten van zo’n schap in een recept hebt. 
Silver 	Ja en bijvoorbeeld, ja ik vind het echt een stomme reclame maar het blijft me wel heel erg bij. Is de reclame van HAK bijvoorbeeld. Ik denk elke keer weer van wat is dit voor reclame, maar als iemand vraagt welke reclame herinner je het best dan is die het wel. Uhmm ze houden het heel simpel, iets heel geks een random iemand in een veld die valt toch wel heel erg op. Wat zij heel erg doen is steeds een nieuw product daarin introduceren, dat is wel heel nice.
Anne	Gewoon echt iets heel simpels wat blijft hangen, maar.. 
Silver	Jaa 
Silver	En ik denk dat Influencers wel een grote rol zouden kunnen spelen.
Anne	Ja mij lijkt dat ook wel inderdaad. Want ik neem sneller iets aan van mensen die er toch meer verstand van hebben bijvoorbeeld, dan dat ik heb. Want ik zou ook niet zomaar recepten uit mijn duim kunnen zuigen haha. Nee dat is wel echt een goede, dat ga ik zeker meenemen. Voor mij was dat het eigenlijk wel dan. 
Silver	Joh als je nog vragen hebt kan je me ook altijd appen. 
Anne	Oke ja chill, dat zal ik zeker doen! Nou hartstikke leuk, dankjewel! 
Silver	Nice, ik ben heel benieuwd wat eruit komt!
Anne	Ja tuurlijk, ik zal het laten weten
Silver	Ja top, oke doei doei 
Anne	Yes top, thanks! 

d.2 Interview 2 Consument 
Man 
28 jaar 
Schiedam

Anne	Hey, is het allemaal gelukt? 

Joe 	Ja sorry hoor, mijn teams liep de hele tijd vast.
Anne	Geen probleem! Super bedankt dat je me wil helpen. Ik zal me even voorstellen. Ik ben Anne en ik ben nu dus aan t afstuderen.
Joe 	Ja aangenaam, Ik ben Joe. Ik had inderdaad vernomen dat je met je scriptie bezig bent!
Anne	Top, nou ik zal even vertellen wat ik doe. Ik loop momenteel stage voor X. Dat is een online platform die allemaal verschillende leveranciers op hun platform aanbiedt en het is in principe een Business to business bedrijf. Dus we verkopen voornamelijk aan horeca en retail. Daarnaast doen we nu dus ook schappen vullen in de supermarkt. Dus we hebben nu in een tiental winkels een volledig VEGAN-schap gevuld. Hier hebben wij ook volledig het beheer over. En mijn onderzoek gaat nu over van hoe activeren we het schap nou, hoe breng ik de consument naar dat schap, dus hoe kom ik tot verkopen. Het draait daarin vooral om de Brand awareness van het schap, dus het gaat vooral om de marketingactiviteiten. Zo van hey wat voor marketingaspecten kunnen we inzetten om de vegan consument naar het schap te krijgen, dus dat is een beetje wat mijn onderzoek inhoudt. En daarom wil ik eigenlijk van jou weten wat de reden is dat je veganist bent geworden? Want je bent volledig veganistisch toch? 
Joe	s
Anne	Oh jeetje 
Joe	En ook een beetje voor de dieren, dat was niet mijn allerbelangrijkste reden maar telt ook wel een beetje mee. 
Anne	Nee oke snap ik. Want je bent nu zo’n 2,5 jaar ongeveer veganist? 
Joe	Ja ik ben eigenlijk uhh. Eerst begon ik met doordeweeks vegan eten en in het weekend niet, om de overgang wat makkelijker te maken. En eerst wat te leren en te koken. Wat vind ik wel lekker en wat niet. Houd ik dit vol of niet. Dit ging me eigenlijk wel goed af. Dus na een jaar dat volgehouden te hebben, heb ik gezegd van oke nu ga ik volledig over. Dus ook in het weekend dat ik vegan ben. Dat maakt het ook makkelijker om vrienden en familie er bekend mee te maken, als je ergens gaat eten of uit eten gaat toen dat eerste jaar was nog niet zo moeilijk want dan kon ik gewoon mee eten en na een tijdje was t wel zo van oke jij hebt die stap gemaakt. Dus dan houdt iedereen ook wat meer rekening en dan wordt ook wel makkelijker voor anderen. 
Anne 	Oja, nee dat snap ik wel inderdaad. Dus het bevalt wel het veganistische leven? 
Joe	Jaa jaa, ik moet wel zeggen ik mis kaas wel. Kaas en eieren, dat vind ik wel echt jammer. Want uhh, de veganistische versies daarvan, zijn niet echt lekker. In ieder geval kaas. Maareh dat is het enige wat ik echt mis eigenlijk. 
Anne	Oke ja opzich wel begrijpelijk. Ik ben een kaasliefhebber dus dat begrijp ik wel. Nouja het volgende onderwerp gaat over je aankoopgedrag van plantaardige producten. Want koop je je spullen allemaal zelf? Alsin Woon je op jezelf en doe je je eigen boodschappen? 
Joe	Ik woon met mijn neef samen en we doen eigenlijk om de beurt boodschappen. De ene keer ik en de andere keer hij. En dan kopen we voor mekaar gewoon spullen, dus ik koop voor hem wel vlees en hij koopt voor mij veganistische producten. 
Anne	En waar koop je dan vooral je plantaardige producten? 
Joe	Meeste bij de Albert Heijn eigenlijk. Omdat het Assortiment daar het grootste is. We hebben hier ook een CoOp in de buurt zitten, maarja uhh de opties daar zijn wat beperkter, moet wel zeggen dat het steeds meer wordt als ik heel eerlijk ben, toen ik hier mee begon hadden zij bijvoorbeeld 1 plantaardige yoghurt en misschien 2 of 3 vleesvervangers. En nu zijn dat er wel een stuk meer, in een relatief kleine winkel. Dus je ziet dat het overal wel wat meer gaat meespelen en dat het wat groter wordt. Maar Albert Heijn is denk ik tot nu toe wel de winkel met het grootste aanbod van plantaardige producten. En ook het meest overzichtelijk, er zit heel veel bij elkaar. Je hebt echt grote schappen die paar meter naast elkaar zit, die dan allemaal plantaardig is. Wat het ook wat makkelijker zoeken maakt. 
Anne	Ja, nee, ja snap ik. En uhh hoe ziet jouw aankoopproces er dan uit? Beslis je in de winkel wat je koopt of heb je van tevoren wel bedacht wat je wilt? 
Joe	Neuh meestal wel van tevoren wel eigenlijk. En ja inderdaad soms koop ik dan wel eens nieuwe producten als er nieuwe producten zijn. Laatst had je bijvoorbeeld weer nieuwe Ben & Jerry’s iets met swirl nog wat een nieuwe vegan soort, dan ga ik dat ook wel proberen natuurlijk. Dan ben ik wel benieuwd hoe dat smaakt. Maar meestal weet ik wel van tevoren wat ik ga kopen. 
Anne	Oja ja, en hoe kom je dan bij zo’n nieuw product terecht? 
Joe	Uhmm ja, meestal is er wel een beetje reclame voor. Toevallig is dit nu dan ook wel op tv, maar je ziet het ook wel in de schappen van “hey er zijn nieuwe smaken.” T is wat groter. Zeker bij de Albert Heijn is het makkelijker want zij hebben die groene etiketten. 
Anne	Oja bij de bij de.. 
Joe	Bij de prijskaartjes
Anne	Ja bij de prijs inderdaad 
Joe	En de lichtgroene zijn dan vega en de donkergroene zijn dan vegan. Daaraan zie je ook dat er nieuwe dingen bij zijn gekomen, het maakt dan heel makkelijk om dan een keuze te maken om je spullen te zoeken. 
Anne	En haal je nog ergens anders inspiratie vandaan voor nieuwe producten? Of naja in het algemeen voor plantaardige producten? 
Joe	Ja ik heb toevallig laatst veganistische kookboeken gekocht. Dus als je dan een maaltijd daaruit maakt, probeer je weer wat nieuws. Maar in de winkel ja, ja soms op aanraden van iemand anders. Ik had toevallig met een kennis dit weekend over wat dingen, dus uh dan ga ik dat soort dingen uit proberen. Maareh ja het is meer zelf zelf kom je achter dingen. 
Anne	Gewoon zelf uitproberen. 
Joe	Ja 
Anne	Uhh, want gebruik je ook wel is iets van Social Media voor inspiratie? Iets van insta of zoiets? 
Joe	Nee nee ik heb helemaal geen Social Media. 
Anne	Oh echt niet? 
Joe	Nee Nee, ik heb het wel gehad hoor. Maar ik heb het een paar jaar geleden verwijderd. Dus nee uh nee dat gebruik ik helemaal niet eigenlijk. 
Anne	Oke goed om te weten. Dan uhh hoef ik daar verder ook geen vragen over te stellen. Haha 
Joe	Hahah. 
Anne	Uhmm, oke naja handig. Uhm Heb je speciale verwachtingen van een plantaardig merk? Moet het bijvoorbeeld bepaalde vitamines bevatten? 
Joe	Ja de voedingsstoffen zijn wel heel belangrijk inderdaad. Ennuh ja soms heb ik het idee bijvoorbeeld dat van die biefstuk vleesvervangers dat ze dan heel erg voor de textuur willen gaan en heel erg voor het uiterlijk willen gaan. Maar de smaak dan gewoon niet goed is. 
Anne	Ja
Joe 	En ik denk dat de smaak het allerbelangrijkste is. Zeker als je mensen wil gaan overhalen om plantaardig te gaan eten, omdat toch die stap daarnaartoe moeilijk is. Want ja vlees is gewoon lekker, ja dat is ook gewoon zo. En dan ja zo’n vleesvervanger hoeft dan niet precies hetzelfde te zijn als zo’n stuk vlees of vis, maar kan op zichzelf ook gewoon op vallen of naar buiten springen. Dan hoeft het niet per se dezelfde kenmerken te hebben als een stuk vlees of vis, als de smaak maar goed is. En bij sommige producten merk je gewoon dat ze het gewoon heel erg na willen maken of willen kopiëren. En dan denk ik van ja dat hoeft eigenlijk niet, maak gewoon eigen dingen. 
Anne	Nee snap ik wel. Ja dat maakt het inderdaad, tenminste ik heb nu al een paar interviews gehad en zij zeiden ook van sommige dingen zijn ze inderdaad zo aan het nabootsen dat ze een Nutri van C of D hebben, dus het is echt totaal niet gezond. 
Joe	Ja precies ja, dan ga je heel het idee van plantaardig eten, schiet je dan voor bij. 
Anne	Ja dan is het echt alleen maar om het na te bootsen. Dus dat is wel echt zonde eigenlijk. Mis je dan ook nog producten, waarvan je denkt: “dat zou ik eigenlijk nog wel in de supermarkt willen, maar is er nog niet?”
Joe	Poeh goede vragen, je hebt best wel veel he tegenwoordig. Ja nee weet ik eigenlijk niet, zo 1,2,3. 
Anne	Haha ja is ook wel lastig te bedenken. 
Joe	Ja is wel moeilijk om zo even te bedenken. Maar eerst had ik dat met beleg heel erg, maar die vervangers zijn best wel goed, grilworst of salami beleg. Die zijn echt wel lekker. Een beetje sla en een beetje vegan mayo, ja dat is prima te eten. Dus uhmm, misschien wat uitgebreidere salades bijvoorbeeld. Want heel veel salades heb je uhh, dat at ik heel vaak. 
Anne	Zo’n maaltijd salade bedoel je? 
Joe	Ja precies, want je hebt er eigenlijk maar eentje. Eentje met couscous volgens mij, bij de Albert Heijn. Want heel veel van die sauzen zit dan toch iets van yoghurt in en heel veel zitten natuurlijk vis of vlees in. Dus die opties zijn wel redelijk beperkt ja. 
Anne	Oja, en als je producten koopt kijk je dan ook vaak naar de prijs?
Joe	Nee dat eigenlijk niet echt. Ik kijk meer dan waar ik gewoon zin in hebt. Ik koop ook wel vaak hetzelfde hoor, dus dan weet je ongeveer wel wat het ongeveer kost. Ik ben niet heel erg met de prijs bezig. 
Anne	Nee oke, dus bijvoorbeeld een kortingsactie zou jou niet per se triggeren om een bepaald product te kopen? 
Joe	Uhh nou met Alpro heeft dat wel is, die hebben wel vaak 1+1 of 25% korting. Dat eet ik wel veel dus dat koop ik dan wel meer. Maar dan verander ik niet mijn koop patroon.
Anne	Nee precies, maar uhm je zou niet per se iets nieuws uitproberen omdat het 1+1 gratis is? 
Joe	Nee ik zou het ook proberen als geen aanbieding was. 
Anne	Ja precies.. 
Joe	Misschien dat je dan wat meer koopt. Maar ik zou het nog steeds wel proberen. 
Anne	Wat zou jou bijvoorbeeld aantrekken in zo’n VEGAN-schap? Alsin wat zou een bedrijf zoals wij kunnen doen om jou naar het schap toe te trekken?  
Joe	Uhhmm ja ik denk dat als je het heel overzichtelijk maakt. Uhh dat je je echt goed kan zien uhh, dat je niet hoeft te zoeken, dat scheelt al zoveel. Dan neem je veel meer spullen mee. Dat merk ik aan mezelf ook, als ik dan bij zo’n beleg schap sta en het is allemaal vegan, ja dan ga je er gewoon even rustig ernaar kijken. Neem je meerdere dingen mee, ga je het uitproberen. 
Anne	Ja. 
Joe	En sommige winkels is het zo moeilijk om spullen te vinden, omdat het dan los naast dierlijke producten ligt.. Uh ja dan loop je erlangs of neem je niet de tijd om meer spullen te bekijken en spullen mee te nemen. Dus uhm als het mogelijk is om een schap te maken met plantaardige spullen, dat maakt het al zoveel overzichtelijker en makkelijker. 
Anne	Ja dat is inderdaad wel de bedoeling, echt een schap met alleen maar plantaardige producten. En uh in een aantal supermarkten is dat al gelukt, maarja uh het is echt een superjong bedrijf, ze zijn echt pas net begonnen
Joe	Hmhm 
Anne	Maarja het is ook wel leuk voor mij om te horen, want ja ik ben zelf dus niet veganistisch uhmm om te horen van oke waarom heb je hiervoor gekozen en ik vind het gewoon interessant. 
Joe	Ja precies. 
Anne	En ik vind het onderzoek ook wel interessant van hey hoe trek ik de consument nou naar dat schap toe. Maarja als je het dus inderdaad al overzichtelijk maakt door het in een schap te zetten. Ja ik geloof wel dat, want we zijn denk ik als ik het zo kan zeggen best wel gemaks mensen. 
Joe	Nee klopt ja ja. 
Anne	Snel in en uit de supermarkt, dus als je het snel kan vinden dan geloof ik best wel dat t ja best wel handig kan zijn. 
Joe	Klopt ja ja. 
Anne	Ik heb het idee dat ik weel een beetje door mijn vragen heen ben. Heb jij toevallig nog vragen voor mij, of iets toe te voegen mag ook natuurlijk. 
Joe	Nouja ik ben wel benieuwd he, nu je met dit onderzoek bezig bent heb je zelf ook zoiets van ik eet meer plantaardige producten? 
Anne	Naja sowieso op stage probeer ik wel heel veel uit. Maar ik ben er wel mee bezig, maar nog niet super bewust. En sowieso ik eet niet elke dag vlees etc. Maar het is nog niet dat ik daar een bewuste keuze voor heb gemaakt. Ik ben er wel meer mee bezig. Ik vind het sowieso interessant dat ik nu met zoveel verschillende mensen praat, want naast veganisten praat ik ook met vegetariërs en flexi ariërs. Die dus wel een bewuste keuze maken van ik eet minder vlees of geen vlees. En dan eigenlijk van iedereen het perspectief horen vind ik van iedereen wel heel interessant. Naja ik leer er ook van en ik denk ook wel dat ik er daadwerkelijk iets mee ga doen. 
Joe	Jaa, je moet als je zoiets wil doen daar gewoon echt de tijd voor nemen en er echt achter staan want anders ga je het niet volhouden. 
Anne	Ja precies
Joe	Dat is gewoon moeilijk, want mijn eerste jaar dat ik toen deed dus dus doordeweeks wel en in het weekend niet heeft het voor mij wel echt makkelijker gemaakt om helemaal over te stappen. 
Anne	Ja nee geloof ik inderdaad wel, gewoon kleine stapjes. Hardcore helemaal overstappen lijkt me best wel heftig. 
Joe	Ja .. 
Anne	Maarja dat was het eigenlijk wel, alsin mijn vragen zijn op. 
Joe	Nee is goed, nouja als je later nog een keer vragen hebt of toch wat wil weten kan je me altijd appen! 
Anne	Ja super dankjewel, zal ik zeker doen. 
Joe	Nou succes nog met je scriptie, hey doeg doeg 
Anne	Thanks, doei doei!
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Anne 	Hey hoe gaat ie? Thanks dat je me wil helpen voor mijn scriptie. Het duurt ongeveer 20 minuutjes Ik denk dat ik gewoon snel de antwoorden heb, maar het kan ook wat langer duren
Heather 	Hey ja goed met jou? Ik zal uitgebreeid mogeleijk antwoord geven haha ! 
Anne	Als je Wil Natuurlijk wel. Misschien hou ik daar beter antwoord uit, maar nou ja. We zien, we zien het wel. Nou, ja, ik zou even vertellen wat ik nu doe. Ik loop scriptie. Oh ik hoor mezelf heel erg. 
Heather 	Ja deze verbinding gewoon een beetje kak, maar. 
Anne	Nouja, ik loop stage voor Vegan Food Service, Dat is een online platform voor plantaardige producten. En nou ja, eigenlijk doen ze altijd business to business, dus voor horeca én voor retail. En nu zijn ze dus een tiental supermarkten in Nederland aan het vullen met uhh volledig vegan schappen dus echt. Nou, meestal staan ze dan naast zijn gezondheid. Maar echt. Dat je ook zo'n bordje daarboven hebt van. Nou ja, Het is een vegan. En mijn onderzoek gaat dan uiteindelijk van. Nou ja, hoe krijg ik de consument dan ook naar dat schap? Dus welke marketing punten kan ik inzetten om nou ja, de de consument aan te trekken? Dus daarom, ben ik nu veganist vegetariërs, flexitariërs aan het interviewen ja, om een beetje te weten te komen hoe het bedrijf dat uiteindelijk kunnen gaan doen. Dus Dat is een beetje het ding.  
Anne	Want jij bent volledig veganist, toch?  
Heather	Ja  
Anne	En, Waarom ben je veganist geworden? 
Heather 	Meer voor mijn eigen gezondheid, dan iets anders. 
Anne 	HmHm  
Heather 	Ik denk dat het beter is voor mijn lichaam en Toen ik dat besloot, was ik ook deel van een high performance cricketteam ben ik nog steeds wel, maar daar werd heel erg naar voeding gekeken. En naar zo dun mogelijk zijn allemaal dat soort dingen. En, Ik denk dat het vegan eten, hielp mij heel erg om mijn calorieën zo laag mogelijk te houden, Omdat het gewoon heel veel dingen in elimineerde. Je kan gewoon echt oneindig eten Als je een beetje goede vegan bent. Nee je kan oneindig sla en groente eten en je komt niet aan. Dus dat trok mij heel erg, want ik hou gewoon van veel eten. 
Anne 	HmHm  
Heather 	Ja, dus Dat is de reden dat ik vegan ben geworden.  
Anne	En hoe lang ben je dan al vegan? 
Heather 	2,5 jaar. 
Anne 	Dus eigenlijk een soort van hetzelfde Als je zusje, of niet? Ik heb toevallig Silver vanmiddag gesproken, maar nou ja, oké goed, het idee is dat we nu een beetje over je aankoopgedrag gaan praten. Je hebt nu Natuurlijk de afgelopen jaren, denk ik vooral in Engeland boodschappen gedaan. Maar ja, Het is wel een beetje het idee van Nederland erbij te houden, Maar dat komt wel goed, denk ik. 
Heather 	Ja ja dat komt goed  
Anne 	Waar? Nou ja.Waar koop je in Nederland voornamelijk de plantaardige producten? 
Heather 	Albert Heijn Want die maken is het makkelijkst om vegan te kopen. Het is altijd duidelijk wat wel en niet Vegan is. Zij hebben de meeste, wat ik heb meegemaakt, de meeste producten die ik ook echt wil hebben.  
Anne 	Ja precies. 
Heather 	Dan hoef ik naar één winkel te gaan om alles te halen wat ik nog heb in plaats van 3 verschillende 
Anne 	Snap ik logisch. En en hoe ziet je aankoop proces er dan uit? Heb je van tevoren al verzonnen van hé, dit ga ik kopen of kijk je ook gewoon In de winkel wat je koopt? 
Heather 	Nou, nee, ik heb een boodschappenlijst, want ik leef op een studentenbudget, dus ik maak  een boodschappenlijst en alleen de dingen van de boodschappenlijst gaan mee. 
Anne 	Oh, Dat is wel Nice, niks anders. 
Heather 	Nee, Ik heb nou. Weet je? Soms heb ik ook sinds na een lange dag van studie of zo en nou, Ik ga even langs supermarkten. Ik haal even wat lekkers en dan is. Het dus makkelijk om iets snel te halen door die borjdes en zo als die daar hangen.  
Anne 	Ja, Dat is wel inderdaad handig. Dat doen ze in Albert Heijn wel echt goed dat ze dat is gewoon om prijskaartjes volgens mij. 
Heather 	Nou, Dat is dan groen. Maar dat doen ze niet bij alle Producten en soms is het ook fout, dus geen perfect systeem. 
Anne	Nee precies en waar haal je inspiratie aan om de producten te kopen die je koopt? 
Heather 	Uhhh poeh, Soms kookboeken, vegan kookboeken. Instagram heel makkelijk ervoor, net zoals Pinterest. 
Anne 	Ja volg je dan bepaalde Mensen op Instagram bijvoorbeeld. 
Heather 	Nee, ik krijg meestal gewoon dingen doorgestuurd van andere vegans. Ik ben op Facebook lid van Vegan Nederland Ofzo waar mensen  aanbiedingen in gooien  
Anne 	Ohh wat chill. 
Heather 	Ja dus zelfde, zo vind ik een beetje mijn ding. En dan maken Mensen soms gerechten en dan heb ik zoiets van. Het ziet er leuk uit. 
Anne 	Dus dan ja oké, want nou ja wat je zegt. Inspiratie op insta en Pinterest zijn dat ook de enige onlinekanalen die je gebruikt of gebruik je wel meer? 
Heather	Ja Facebook dus ook. 
Anne 	O ja. 
Heather	Maar daar houd t wel een beetje op, ik hou niet zo van social media. 
Anne	Dus nee ja snap ik wel. Nou ja op. Op wat. sorry, wat zou je het liefst op die media willen zien voor vegan producten. Wil je recepten zien of zou je of wil je gewoon het product zien Bijvoorbeeld als een supermarkt dat aanbiedt. 
Heather	Liever recepten of variaties van de recepten die je met een bepaald product kan maken. Van hier zijn gehaktballetjes, Dit kan je gebruiken voor je pasta, maar ook voor dit en voor dit voor dit en dan heb ik zo 4 gerechten in een week waar ik dat product voor Zou kunnen gebruiken. 
Anne	Ja precies dat je gewoon weet wat je ermee kan en niet dat van hé, Dit is het product zoek het maar uit, maar ook dat je weet wat je ermee kan. 
Heather	Ja  
Anne	Ja oké goed om te weten. 
Anne	Even kijken. Wat maakt het aantrekkelijk voor jou om bepaalde producten te kopen? 
Heather	Hmm de prijs. Ik vind sommige dingen echt belachelijk duur. Want vegan je chocola of zo. De meeste zijn niet eens lekker en dan betaal je nog steeds € 3 ofzo en. Dan laat ik het meestal liggen. Met vleesvervangers ga ik meestal voor huismerk Omdat het goedkoper is, Maar ik weet dat andere merken soms ook lekkerder zijn, Maar dat doe ik dan meer Als het, Als ik geld over heb of speciale gelegenheid. 
Anne	Ja precies dus. 
Heather	Maar dat is omdat ik op een studentenbudget leef, dus Ik weet niet hoe dat is als ik echt een baan heb.  
Anne	Ja oké nou, ik hoor het niet tot nu toe wel veel hoor dat de prijs wel een ding. Zou voor jou, zeg maar kortingsactie zou dat jou eerder aantrekken om producten te kopen. 
Heather	Ja, meestal wacht ik voor de Hamster week, ofzo, dan gooi ik mijn hele vriezer vol. 
Anne	Oh ja Dat is wel een goeie. Dat hebben wij hier thuis ook inderdaad gewoon hele vriezer vol met vleesvervangers etcetera. 
Heather	Nou dus dat acties werken zeker. Maar als een product nou echt lekker is, dan zou ik het ook buiten een actie kopen.  
Anne	Ja precies, en kijk je ook naar de als in naar de voedingswaarde van producten?  
Heather	Ja voor mij is het erg belangrijk. Ja, Ik ben iemand die kijkt altijd op de achterkant van een pakje. Er moet genoeg proteïnen in een product zitten, vooral vleesvervangers daar zaten zit altijd veel te weinig proteïne in voor mijn gevoel, vergeleken met het vlees dat het vervangt, dus zo heb je altijd een tekort, tenzij je dat dus aanvult met je peulvruchten.  
Anne	Ja precies, want jij hebt ook wel veel plantaardige producten. Daar had ik het vanochtend dan met iemand anders over en die zei Van ja, super veel producten zijn gewoon nutri c of dd wat dus helemaal niet gezond is en dat maakt het ook gewoon een stuk minder aantrekkelijk. Dus ik zou eigenlijk ook gewoon gezondere producten in een supermarkt willen zien. Hoe denk jij daarover? 
Heather	Ja, de hele reden dat ik vegan ben geworden is voor mijn gezondheid, dus dat soort producten Nee, Ik weet niet wat die scores zijn, maar hier In Engeland hebben ze rode labels, Oranje labels, groene labels. Maar Oranje en rood blijf ik meestal van af.  
Anne	Oh wel handig. Eigenlijk zouden ze dat hier ook moeten invoeren. Ja, dan zie je zo wat wat wat het wat het inhoudt. 
Heather	Ja, Dat is dan ook weer niet een perfect systeem, hoor, maar. Ja, Ik heb zelf natuurlijk voedingswetenschap gedaan. Anderen van de studie dus, Ik weet precies waar ik naar moet kijken. Het kost alleen wat tijd, maar als je eenmaal producten hebt die je door hebt, dus voor mij een nieuw product proberen, is veel moeite. Dus dat moet dan of aantrekkelijk zijn met de prijs of met het concept eromheen, zoals een recept of iets nieuw is. 
Anne	Ja en hoe zou zou jij naar eenn aar zo'n bepaald schap getrokken kunnen worden, Als je in Uhh Even denken, ja, hoe kan je? Ja, hoe zeg je dat? 
Heather	Aangetrokken worden tot zo’n schaap? 
Heather	Ik denk als je Als het duidelijk is dat er In de winkels. Een vegan schap is of vega dat het al Sowieso een aantrekker is voor Iedereen om daar sowieso langs te lopen. En wat ik opzich op dit moment handig vind, is dat de vegan dingen ook gewoon tussen de normale dingen staan, want dan kan je gewoon denken van nou, Ik ga nu broodbeleg halen en dan loop je naar dat schap in plaats van dat je in een vegan een schap moet gaan zoeken naar..  
Anne	Naar broodbeleg. 
Heather	Ja  
Anne	Ja precies nee, weet niet. 
Heather	Dus indeling zou heel belangrijk zijn voor mij, dat zou logisch moeten zijn. 
Anne	Ja oké logisch dat snap ik ja. En hoe zouden wij de consument kunnen Laten weten dat het schap bestaat? Zou jij dat willen zien op social media, of zouden ze dat In de supermarkt ergens bekend moeten maken? 
Heather	Nou, Ik denk als je een heel schap in de Albert Heijn neerzet, of waar dan ook dat de Albert Heijn. Op hun eigen website of social media of wat dan ook websites is nu eenmaal hun eigen social media. Dat moeten ..  
Anne	Moeten delen. 
Heather	Ja, want Ik ben ik volg volgens mij wel wat lokale supermarkten dan als ze nieuwe producten hebben, dan gewoon ze dat erop. Dus 
Anne	O ja ja. 
Heather	Zo'n soort schap. 
Anne	Goed, om te weten. Uhh Even kijken. Ja, volgens mij ben ik al door mijn vraag heen Omdat het In het gesprek ook gewoon. Zeg maar, daar komen mijn antwoorden ook al uit. En, heb je Misschien nog vragen voor mij of iets toe te voegen? 
Heather	Uhhm Dus het bedrijf dat je waar dit voordoet, is dat bepaalde producten, of is het zeg maar van is dat een merk of is dat van allemaal verschillende? 
Anne	Het is van allemaal verschillende leveranciers, dus Het is ook echt van alles. Het is echt van chocolade tot vleesvervangers. En dan nu zijn we vooral een de DKW-schappen, dus de droge schappen dus. Van ja dus van vanaf chocola, maar ook quinoa en ei vervangers en zo allemaal dat soort dingen. En dus Het is echt een heel breed scala. En zijn er Misschien nog specifieke dingen die je mist? In de supermarkt. 
Heather	Nou ja, bij de bij de kassa heb je altijd die chocola dingen wat je kan kopen Als je daar staat van oja daar heb ik eigenlijk wel zin in. Maar eigenlijk heb je daarin geen vegan opties.  
Anne	Oh ja. Dat is wel een goeie, want jij bent wel iemand die die dan nog even snel iets mee pakt of. 
Heather	Ja, dat was ik wel altijd, Maar het kan helaas niet meer.  
Anne	Nu kan het helaas niet meer. 
Heather	Haha ja kauwgom ofzo? Maar daar moet je ook mee oppassen want dat is ook niet altijd vegan.  
Anne	Echt niet? Bizar ik vraag me dan toch af hoe, hoe dat kan, wat stop je er dan toch nog in om? Ja toch iets van gelatine ofzo? 
Heather	Ja, Dat was net Als de meeste snoepjes. Daar zit ook altijd gelatine in. 
Anne	O ja tuurlijk, ja, Wij hebben nu toevallig ook wel veel veganistische opties dus Dat is ook wel interessant. Die zouden dan eventueel wel bij de kassa kunnen liggen. 
Heather	Ja, Ik denk ook dat Je moet kijken naar in welke buurtjes je zo’n schap neerzet, want als ik naar Haarlem centrum ga dan hebbeen ze echt alle opties vinden, en dat verkoopt goed. Maar ga ik naar een schalkwijk. Het gaat vet racistisch knikken, Maar de meer Marokkaanse Turkse buurt hebben ze bijna geen vegan opties, want Niemand koopt daar. 
Anne	Ja nee, Dat is het ook echt wat ik doe dan nu ook een beetje onderzoek naar oké, waar zitten de veganisten dan? En dat nou? Je hebt op zich best wel veel veganisten In het Oosten, Oosten van het land. Wat ik eigenlijk ook nog niet echt had verwacht. Ik dacht dat ze voornamelijk in de Randstad zouden zitten, Maar dat is wel een goeie inderdaad van. Je moet wel kijken waar je. Ja waar je zo’n schap neerzet, want Als het niet gekocht wordt, dan heeft het Natuurlijk ook geen zin. 
Heather	Nee, je kan het best kijken opvragen bij individuele supermarkten. Hoe de vegan doorloop is? En dan op basis daarvan een vegan schap neerzetten. 
Anne	Ja precies. Nee oké dat is een goeie. Ja ik ben wel door mijn vragen heen. Ik weet niet of jij Misschien nog iets toe te voegen hebt. 
Heather	Nee niet over schappen specifiek, maar je zei dat je bedrijf levert aan andere bedrijven, dus je zou een supermarkt enzo. Om, want je hebt nu ook die Gorillas dat soort dingen Als het in die app zit. Ik denk dat dat ook heel goed verkoopt, Maar ik weet niet of dat binnen je relevante vraag valt.  
			Anne	Nee, voor mijn onderzoek is het helaas niet relevant. Ze zijn volgens mij wel bezig met Gorillas enzo, Ik denk inderdaad ook wel dat het uiteindelijk gaat werken, maar ze hebben ze doen nu alleen dan Plantaardige melk dus gewoon haver melk. Maar dat is het enige wat ze dan nu bij Gorillas doen. Maar ja, Ik denk dat ze daar uiteindelijk ook wel stappen in gaan maken. Maar dat valt helaas niet binnen mijn vraagstuk. 
Heather	Nee, Ik denk dat ik alles dat alles is over supermarkten. 
Anne	Oké nou ja top. Dan wil ik je bedanken voor dit  
Heather	Nou, geen probleem. 
Anne	Super chill. Ik denk dat ik er er zeker iets aan heb! En ik zal laten weten wat het resultaat is. Doei Doei  
Heather	Doegg 
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Anne	Nou, wat is de reden dat je met deze levensstijl bent begonnen, dus je vegetarisch levenstijl? 
Francine	Het milieu eigenlijk milieu klimaat omdat Ik een tijdje, ik geloof erin dat wat milieu beschadigd wordt door vlees laat ik daarmee beginnen voordat Mensen daarop tegen zijn. Ik heb een tijdje lang 3, 4 dagen In de week vegetarisch gegeten, Omdat ik wel geloof dat als Iedereen In de wereld dat zou doen, het hele probleem eigenlijk bijna zou vervallen. Maar dat gebeurt niet, dus dacht ik nou, dan kan ik net zo goed gewoon over compenseren voor de rest en helemaal vega eten eigenlijk. 
Anne	Oke duidelijk, en hoe lang geleden ben je daarmee begonnen? 
Francine	Ja, Dat is een goeie vraag.  1,5 jaar geleden, denk ik nu. 
Anne	En bevalt het, mis je het wel eens of niet? 
Francine	Ja af en toe wel, ik moet ook wel zeggen dat het ook af en toe wel gebeurt dat stel eet wordt anders weggegooid vlees. Dat vind ik nog erger, zeg maar, dus dan eet ik wel vlees of als echte optie er anders niet is, ja. En dan genieten er ook echt wel van. 
Anne	Goed zo. 
Francine	Maar om een dagelijkse basis. Kan ik helemaal prima Zonder en mis ik het ook niet eens. 
Anne	Oké, goed zo. Waar koop je voornamelijk je plantaardige productie? 
Francine	Eigenlijk allemaal In de supermarkt op, bij de Albert Heijn.  
Anne	Gewoon Albert Heijn. 
Francine	Ja de Albert Heijn? 
Anne	En, Waarom daar?r 
Francine	Uhh ja rondom mijn huis zitten eigenlijk zijn er bijna Alleen maar Albert Heijns of de ekoplaza, maar ja, ekoplaza is voor een student, maar een starter zoals ik niet te betalen. Nee, nou ja, dat zou kunnen, Maar dat is mij echt te duur en Ik vind dat we Albert Heijn ook echt wel prima lekkere vegetarische opties heeft die. Ook wel voor qua prijs nog te doen. 
Anne	Ja precies. 
Francine	En vaak zijn de dingen ook In de bonus. 
Anne	Dus het is ook wel een beetje een gemaks kwestie. Stel het aanbod is groter bij de Jumbo, maar dus iets verder, zou je dan naar de Jumbo gaan?  
Francine	Denken niet per se ja, als er nu ook een Jumbo iets meer In de buurt zou komen. Ja, maar die is er gewoon niet. 
Anne	Nee oké. En, hoe ziet jouw aankoopproces eruit? Heb je bijvoorbeeld van tevoren al bedacht wat je gaat kopen of besluit je dat In de winkel? 
Francine	Gemiddeld gezien weet ik wel een beetje wat Ik wil halen, want ik doe dag boodschappen. Ik doe niet echt een weekboodschappen doe. Ik ga gericht naar de supermarkt toe, behalve Als het gaat om beleg. Dan schrijf ik gewoon op beleg en dan ga ik wel Een beetje gewoon rondkijken. Kijk, Ik heb nu vegetarische kipfilet ontdekt en Dat is amazing, dus nu kwam ik laatst en toen was het ook nog eens in een bonus en dan denk ik oh hop, kom maar mee. 
Anne	Maak bonus voor jou verschil als, ja. 
Francine	Ja zeker.  
Anne	Ah oke, dus de prijs van het product is best belangrijk?  
Francine	Wel belangrijk, Ik denk ook, ja, Ik ben een starter. Eerlijk, dus Ik denk dat het eigenlijk een van de belangrijkste dingen is. Ook omdat ik ook vind dat ik Zonder Vega producten of vleesvervangers lekkere gerechten kan maken.Dus als er € 3 is om gewoon een extraatje toe te voegen, ja, dan ga ik dat niet doen.  
Anne	Nee, precies logisch wat voor plantaardige producten koop je voornamelijk. 
Francine	Ja voornamelijk vleesvervangers, of Ook wel plantaardige melk soorten. Dat soort dingen.  
Anne	Wat vind je van het huidige aanbod van plantaardige producten In de winkel? 
Francine	Het gaat beter. Ja, Ik vind de voornamelijk wel echt nog heel vaak, heel erg duur. Ik vind dat er toch nog best veel wat dingen heel droog wordt gemaakt, dus dat vind ik soms zonde. Ik vind dat er soms te erg vlees na geprobeerd te maken worden, terwijl Ik denk In mijn hoofd, Als je gewoon een ding op zich van maakt is Het is gewoon een nieuw lekker product en dan blijf je ook een beetje weg van dat hele vlees concept.  
Anne	Ja precies, dat heb ik eigenlijk best wel veel gehoord. 
Francine	Dus bijvoorbeeld falafel. Dat is voor mij een goed voorbeeld. Dat heeft nooit geprobeerd een vleesproduct na te doen en ik eet dat best wel vaak omdat ik dat gewoon echt heel lekker vind.  
Anne	Ja snap ik, precies. 
Francine	Maar vegaburger ofzo pak ik toch echt wel een stuk minder snel. En al helemaal Als het dan nog duur is ook 
Anne	Ja tuurlijk, logisch. Omdat ze dan toch echt het idee proberen, na te bootsen van. 
Francine	Ja ja, gewoon dat en dan weet je ook soms natuurlijk wel wat een vlees versie ervan is. En die is dan bijvoorbeeld lekkerder, dus dat kan. Maar ja, behalve melkproducten, dat vind ik wel dat goed gaat eigenlijk voornamelijk. 
Anne	Oké, mooi. Hoe kom je in aanraking met nieuwe plantaardige producten of plantaardige producten in algemeen? 
Francine	Ik denk voornamelijk via vrienden als zij toevallig iets nieuws hebben ontdekt, dan zeggen dat het superlekker is dan pak ik het ook.En nu ook toevallig op mijn werk, mijn baas koopt nu wel veel vegetarische producten voor de lunch en daardoor heb ik bijvoorbeeld nu laatst die kipfilet ontdekt.  
Anne	Oja, nice!  
Francine	Ja en soms ook op Instagram dan. Als een influencer ergens heeft staan van dit is echt super lekker  dan denk ik van en dat ziet er ook lekker uit, dan denk ik Ook een keer proberen.  
Anne	Oke, Goed om te weten. Nou, je zegt dus dat je dat ook wel eens via insta komt tenminste dat je in aanraking komt met producten. Hoe zou je op deze media het liefst benaderd willen worden? 
Francine	Ik ga het lekkerste op als het van die receptjes worden gemaakt met producten dan die plantaardig zijn. En dat dat dan de reclame is, want als het gerecht er dan lekker uit ziet denk ik ook wel vaak, let’s try it. Dus Dat is mijn beste manier om me aan zeg, maar Pien laat haar eten zijn heeft dit wel eens volgens mij gedaan. 
Anne	Ja precies, Dat een soort van samenwerking In of zo . 
Francine	Ze dan het recept maakt? 
Anne	Ja precies, Ik denk dat dat voor mij de vooral Omdat je dan ook gelijk het recept hebt die je bijvoorbeeld ook gelijk kan maken ja, waardoor je ook iets meer denkt van oh, laat ik het ook gewoon doen  
Francine	En dan alleen van het gerecht, of ook zeg Maar dat je dan een foto van het Gerecht hebt En dan een product ernaast.  
Anne	Ja dat maakt me in principe denk ik niet heel veel uit. Ligt Misschien een beetje aan de verpakking of zoals het bij de verpakking is, dan vind ik het nog wel toevoegen, anders Niet per se, denk ik, maar. 
Francine	Zou je bepaalde producten ook kopen op basis van verpakking? 
Anne	Ja, Maar ik ben daar wel heel makkelijk voor te krijgen Als ik de verpakking leuk vind om pak ik het minder ook, dus kleurtjes heb je me een leuke designs, dan heb jij me snel te pakken. N leuke verpakkingen gewoon überhaupt Als je.Iets, wat Als je niet per se mijn in de Koelkast te stoppen dat je denkt van oké als? Ik dit koop, en Ik heb het op. Dan heb ik wel nog ook dit. Potje wat heel leuk is dus dan kan ik daar nog iets anders mee doen 
Francine	Dat is inderdaad een leuk idee. Even kijken. En wat denk je van offline promotie? Hoe Zou je dan benaderd willen worden, bijvoorbeeld In de supermarkt. 
Anne	Ja bonussen, maar je weet niet of je dat als promotie kan zien, maar volgens mij. 
Francine	Ja dat is wel promotie 
Anne	Nou iets In de bonus gooien werkt altijd bij, want dan denk ik gewoon van oh 1 plus 1 gratis eens een keer kijken of dit wat is. Maar ook bijvoorbeeld OATLY. Die heeft toen ooit al die grote posters opgehangen. Hoe heet dat ook alweer? Ja, die hadden toen overal. Op de Grote Markt bijvoorbeeld dat hele gebouw was een banner. 
Francine	O ja. 
Anne	En toen dat zag ik overal. Ze hadden ook niet echt van koop ons, maar ze hadden gewoon allemaal. Leuke zinnetjes enzo en, daar was ik wel echt dat ik dacht van wow dit vind Ik wel vet, en toen ben ik Het ook wel wat meer gaan kopen op dat moment Omdat ik best enthousiast was geraakt ofzo. 
Francine	Het viel gewoon op. 
Anne	Ja, eigenlijk was het heel simpel. En ja, ze hadden ook gewoon meer grappige tekstjes enzo zeg maar was ook niet. Het was ook niet een bilboard. Dat vond ik wel heel leuk gedaan, ja. 
Francine	En geen flyers. 
Anne	Ja, dat zou ik ook niet zo snel doen.  
Francine	Nee, Maar ik kreeg laatst flyers van een plantaardig product en toen dacht ik dit is papier, je bent nu dingen aan het uitgeven die mensen meteen weggooien.  
Anne	Ja, dat gaat denk ik ook een beetje tegen principe in. Maar oh ja, inderdaad, dus het was ook een flyer van een plantaardig producten.  
Francine	Ja precies dat. Ja Daarom, dat vond ik toen heel gekkig. 
Anne	Dat is inderdaad wel bijzondere keuze. Ik zit even te kijken. Wat nog meer interessant is. Ik weet het eigenlijk niet zo goed. Volgens mij heb ik alles wel gevraagd. Ik denk dat dat het wel was bedankt.  
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Anne	Hii, thanks dat je me wil helpen! Hoe gaat het? 
Olga 	Heyy, ja gaat goed met jou? 
Anne 	Ja ook goed! nou ja, Laten we maar meteen beginnen. Ik zou vertellen wat ik nu dus precies doe ik loop stage bij Vegan Food Service, Dat is een online platform En ja in principe een groothandel voor plantaardige producten En als bedrijf zijn ze nu tientallen supermarkten aan het vullen met plantaardig producten en dan een volledig vegan schap. En mijn onderzoek gaat dan over van oké, hoe trek ik de consument aan dat ze ook daadwerkelijk gaan kopen in dat schap? Dus eigenlijk, ja, welke marketing aspecten kan ik inzetten om de consument aan te trekken? Dus Daarom ben ik nu eigenlijk veganisten, vegetariërs en flexitariërs aan het interviewen van hé, wat vind jij nou interessant om te zien en wat overtuigt jou om eigenlijk aan te kopen? Dus Dat is een beetje het onderzoek en jij bent flexitarisch, toch?  
Olga 	Ja 
Anne 	Waarom heb je hiervoor gekozen? Of ja, Waarom ben je ermee begonnen? 
Olga 	Nou, voor mij is de grote reden wel milieu.  
 Anne	HmHm 
Olga 	Alleen vind ik vlees ook wel echt heel lekker, dus af en toe vind ik, moet het kunnen. Dus dat eigenlijk. Ik doe het eigenlijk voor het milieu en Ik eet zo min mogelijk vlees, maar heel af en toe een beetje. 
Anne	Yes, vind je het gewoon lekker en wanneer ben jij hier mee begonnen? 
 Olga 	Uhh denk, nog niet zo lang, Ik denk pas half jaar of jaar, of zoiets iets tussenin. 
Anne	Oké en, hoe vaak eet je dan nog vlees bijvoorbeeld? 
Olga	Ja Ik denk, O een keer per week. Ik eet elke dinsdag pasta carbonara. Dat is nog lekker. 
Anne	Echt hahah oke.  
Olga	Maar Als ik zelf eet dan eigenlijk niet. Ja, Ik vind vleesvervangers heel lekker, dus. 
Anne	Niet lekker of wel lekker? Ohh wel lekker, sorry verstond het niet. Oké, nou ja, goed om te weten, nu gaan we eigenlijk een beetje over je aankoopgedrag praten van. Nou ja, oke, Waarom kies je voor bepaalde producten et cetera? Ja maar in ieder geval de eerste vraag is daarvan, waar koop jij meestal je plantaardige producten? 
Olga	Meestal bij de Albert Heijn.  
Anne	En, Waarom koop je ze bij de Albert Heijn? 
Olga 	Omdat het dicht bij huis is  
Anne	Dus eigenlijk een beetje gemak. Als je bijvoorbeeld weet dat er ergens anders een groter assortiment is, zou je daar dan ook heen gaan of. 
Olga	Ligt eraan hoe ver het is..  ik ben wel echt van het gemak, dus Als het het ook In de buurt is, dan Misschien wel een ander, Maar Als het echt ver is... Ja dan Misschien zeg maar één keer In de maand en dan gewoon even inkopen doen. En dan In de in de vriezer leggen ofzo  
Anne	Ja precies ja oke oke logisch en nou ja, hoe ziet jouw aankoop proces eruit? Heb jij bijvoorbeeld van tevoren al bedacht wat je gaat eten of wat je gaat kopen of heb je zoiets van? Ik kijk In de winkel wel even. 
Olga	Meestal denk ik wel van Tevoren, want anders dan ga ik echt alles Kopen, want op de een of manier doe ik altijd boodschappen als ik honger, maar soms dan Ga ik ook wel gewoon Naar de winkel even en kijk ik daar, Het is allebei een beetje, Maar ik denk dat ik het Meestal wel van tevoren bedenk.  
Anne	Oké en, waar haal je dan inspiratie vandaan om de dingen te kopen die je koopt? 
Olga	Nou, Ik ben wel echt iemand die echt altijd zelfde eet, dus Ik heb gewoon zeg maar een goed aantal recepten en dat rouleert ben niet heel erg van Het nieuwe dingen proberen ja ook weer wel als ik met andere ben maar niet zelf. 
Anne	Nee oke, en waar heb je die recepten dan vandaan gehaald die je meestal eet? 
Olga	Ja gewoon van huis uit, denk ik een andere van mijn huisgenootje als die kookt. 
Anne	Nou ja oke. 
Olga	Of af en toe ook wel vaak van die pakketten, vind ik lekker makkelijk.  
Anne	Oja van gewoon van die Albert Heijn dingen. Oh, ja, oke. Vind je dat er genoeg opties tussen zitten voor nou ja, vegetarische opties of veganistische opties? 
Olga	Nou? Nou ja, niet. Ja, ik doe gewoon altijd als er dan staat haal kip, dan haal ik vegetarisch kip zijn dus. 
Anne	Ja oké. 
Olga	Maar het is niet bedoeld om vegetarisch en al helemaal niet op veganistisch. 
Anne	Nee precies. En wat voor producten koop je voornamelijk Als je plantaardige producten koopt? 
Olga	En nou, ik eet wel veel van van die kipstukjes en ik hou heel erg van van vegetarische veganistische schnitzels. Die vind ik altijd lekker. En Ik vind de spekjes ook lekker. Ja, Dat is het eigenlijk wel. Denk ik.  
Anne	Dus voornamelijk de. 
Olga	Oh en het vega gehakt vind ik ook lekker, ja. 
Anne	Dus voornamelijk de vleesvervangers eigenlijk? 
Olga	Ja ja en Ja ook wel. Ik drink altijd havermelk als dat ook meetelt, weet ik ik eigenlijk niet haha 
Anne	Haha Ja jazeker. 
Olga	Oké ja haver melk ook.En en Ik vind het altijd leuk Omdat ze steeds meer hebben als er dan bijvoorbeeld aioli is ofzo. Zulke dipjes als die  veganistisch zijn, dan koop ik meestal ook wel om uit te proberen. 
Anne	Ja oké ja je hebt wel tegenwoordig echt veel meer opties van de normale versie en dan de veganistische versie.  
Olga	Ja en Ik vind het heel de veganistische versie lekkerder. Maar, je hebt ook. Ik heb het gevoel dat ik elke week iets nieuws zie van veganistische producten, dat vind ik echt leuk.  
Anne	Oja? Hoe valt dat je op nieuwe dingen? 
Olga	Ehhh ja of ik hoor van vrienden van dat van Rob of van een ander vriendinnetje, dat ze dan iets hebben geprobeerd wat lekker is of Ja gewoon Als ik langs die schappen loopt. 
Anne	Ja, staat er dan bij ofzo van nieuwe producten?  
Olga	Ja, bij de Albert Heijn hebben ze altijd van die kaartjes met Vegan of Vega, dus dat helpt wel.  Ik vind dat gewoon leuk om te zien en dan dat dat pakt dan wel mijn oog.  
Anne	Ja precies, dan valt het meer op. Even denken. Verwacht je nog bepaalde dingen van plantaardige merken, dus nou, bij wijze van de smaak of het uiterlijk. 
Olga	Nou, Ik vind altijd een beetje lastig, want dan denk ik, Misschien is het niet zo tactisch om nou ja, bijvoorbeeld een schnitzel te maken dat dan een schnitzel te noemen Want dan verwacht je dat het daarnaar smaakt terwijl. Ik heb altijd dat ik daarvoor niet naar kijk en dan gewoon Als het lekker is dan is het lekker, zeg maar, ik zou tactischer vinden Omdat veel Mensen zeker niet er dan net mee beginnen, denk ik dat die echt verwachten om echt een soort replica te krijgen, Maar dat is vrij wel onmogelijk. Ik denk dat het gewoon handiger is om gewoon apart dat je producten hebt, die gewoon lekker zijn. Maar aan de andere kant, wil je misschien ook een referentiepunt hebben, dus het Is lastig denk ik. 
Anne	Ja, Maar aan de ene kant, ja, Ik heb wel meer gehoord inderdaad dat. Dat soms te snel, te veel op vlees proberen te lijken, dus inderdaad dat de smaak dan helemaal wegvalt en dat het dan de textuur en de looks ziet het wel hetzelfde uit, Maar de smaak dus niet dus dan. Is de verwachting eigenlijk te hoog, terwijl die niet nagekomen kan worden. En Als je er zeg maar een heel, heel nieuw product van zou maken, dus ook een eigen naam, dan stel je daar Misschien minder verwachtingen aan. 
Olga	Ja precies. Ja precies, maar ja, dan heb je Natuurlijk ook weer de kans dat Mensen minder zo kopen Omdat ze niet weten wat Het is ofzo. 
Anne	Ja dat wel inderdaad dat dat maakt het wel, denk ik ook het lastige aan nieuwe producten op de markt zetten. Hoe, ja, hoe zorg je ervoor dat je product ook echt gekocht wordt? En dat Mensen zelf een soort van verwachting ontwikkelen van jouw product. Dus Dat is denk ik wel een lastige. Ehhh even kijken.  Ja, welke online kanalen gebruik jij het meeste? 
Olga	Voor eten?  
Anne	Ja voor eten, maar ook algemeen. 
Olga	Nou, ik zie wel eens. Van die filmpjes langskomen op Instagram of tiktok, maar eigenlijk zie ik dat altijd en dan sla ik het op en dan kijk ik er nooit meer naar.  
Anne	Oh ja. 
Olga	Dus ik doe daar eigenlijk wel heel weinig meer.  
Anne	Maar, je ziet de meeste dingen voornamelijk op insta voorbijkomen. En ehh gebruik je ook wel of volg je bepaalde Mensen die producten aan Uitproberen of Laten zien van hé? 
Olga	Ja, volgens mij volg ik er sinds kort eentje, maar verder niet echt.  
Anne	Nee precies. Je gaat er niet specifiek op zoek naar. Nou ja, wij willen uiteindelijk ook op bijvoorbeeld op Instagram, maar gewoon online meer zichtbaarheid creëren. Hoe ze eventueel op Instagram of een andere media benaderd willen worden door een bedrijf zoals Vegan Food Service. 
Olga	Ik denk dat ik mij al dat het meeste aanspreekt als mensen kook filmpjes maken. Dus zeg maar ik hoef niet dat het verteld wordt of zo maar gewoon een keer als het er dan lekker uit ziet, dan ben ik wel echt, dat ga ik een keer proberen.  
Anne	Ja oké, logisch. Eh hoe zou Je In de winkel bijvoorbeeld benaderd willen worden? Als in wat voor marketingacties zouden wij bijvoorbeeld kunnen uitvoeren dat jij echt denkt van oké, ik loop even langs het vegan schap. 
Olga	Lastig, Ik denk dat Ik er altijd wel even langs loopt. Ja, Ik ben echt, ik val altijd voor 1+1 gratis. Hahah want dan ja is t toch gratis dus dan zou ik zijn het wel eerder kopen Ja, Als het er gewoon goed uitziet de verpakking enzo en het ziet er prima lekker uit dan koop ik het ook wel sneller. Een nadeel vind ik wel dat ik het af en toe wel duur vind. Zeg maar, ik begrijp dat dat met kosten allemaal en winst maken te maken heeft. Maar ik ga nu wel altijd. Ik ga wel nu altijd, ook Omdat ik dat gewoon prima vindt voor Albert Heijn huismerk, Omdat ik dat gewoon helemaal lekker vind. En dat Is wel beter te betalen, dus ja 
Anne	Ja nee precies die 1 plus 1 gaat heb ik ook wel veel gehoord van. Nou ja, dat maakt het toch aantrekkelijker om nieuwe producten te proberen en Als je het dan lekker vindt, dan maakt de prijs misschien de volgende keer iets minder uit. Ja nee oké, Dat is wel een interessante.
Olga	Ja ja nee vind ik ook 
Anne	Uhmm. Even kijken. Oh zijn er nog producten die mist In de supermarkt? 
Olga	Nou ik ja nee niet echt Ik vind het wel goed ofzo. En ik vind dan van die sausjes enzo, misschien meer daarvan, dat vind ik heel leuk 
Anne	Sorry, wat zei je? 
Olga	Ja van die sausjes Nou ja ja Van die Borrel dingetjes ja. Dat vind ik goed. 
Anne	Ja ja. Oké, nou ja, goed om te weten dat dat iets is wat je wel meer zou willen zien.  
Olga	Ja Misschien niet. 
Anne	Sorry, viel je weg wat zei je eigenlijk?  
Olga	Oh wacht Ik ga even wifi verwisselen. Zo beter?   
Anne	Ja! wat zei je ook weer als laatste van dit mis ik eventueel nog? 
Olga	Misschien iets voor de borrel hap? Ja, Ik weet niet veel. Ik eet wel kaas, dus dat scheelt maar misschien andere opties daarvoor.  
Anne	Oja dat is wel een goede, dat heb je inderdaad minder volgens mij?Nou ja, oké, goed, om te weten hè, Ik denk eigenlijk wel dat ik door mijn vragen heen ben, heb jij Misschien nog vragen voor mij of toevoegingen? 
Olga	Nee ik niet volgens mij duidelijk. 
Anne	Oké ja duidelijk, dankjewel. Nou ja in ieder geval heel erg bedankt. Ik hoop dat ik hem een resultaat hierdoor krijg. 
Olga	Ik hoop het ook voor je, geen probleem en tot ziens!  
Anne	 Thank you, doei doei 
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Anne 	Oké nou Superfijn, in ieder geval dat je dit voor mij wil doen? We hebben het natuurlijk een ander over gehad, Maar ik zal nog even vertellen wat we doen als bedrijf. Maar oké, Het is dus een online groothandel voor plantaardige producten. Mijn vraagstuk gaat nu over. We zijn dus een tiental schappen aan het vullen In de supermarkt. En mijn vraagstuk gaat dus over van, hoe breng ik de consument naar het schap? Dus hoe trek ik de ja nou gewoon de vegan consument, maar ook de vegetariërs en flexitariërs naar het schap, zodat ze zo dat de producten ook daadwerkelijk gekocht worden. En jij bent Natuurlijk veganistisch geweest toch?  
Julius	Ja klopt inderdaad 
Anne 	Ja en ben je nu bewust flexitarisch dan?  
Julius	Ja ja. Ja nou, ik eet eens In de twee weken vlees dus. Ik ben officieel flexitariër. 
Anne	O ja Waarom heb je er toentertijd voor gekozen om vegan te worden? 
Julius	Nou, Ik vind klimaatverandering gewoon best wel belangrijk en Ik vind dat we daar wat aan moeten doen en? Nou ja, Als je Vegan bent dan is je footprint gewoon een stuk kleiner. Dan wanneer je wel zuivel vlees en Eieren eet ja. Daarom ben ik toen vegan geworden, Maar ik. Ik merkte zelf dat ik viel heel snel dat Ik ben echt in In twee maanden tijd ben Ik ben ik volgens mij 10 kg kwijtgeraakt en dat voelde niet helemaal gezond en toen ben ik daarmee gestopt. 
Anne	O jeetje dat is inderdaad veel. Oké, logisch inderdaad van 
Julius	En uh, nou ja toen daar mee gestopt, want dat voelde niet heel gezond.  
Anne	Nou ja, merk je dat je dan als je nu tenminste, want ik neem aan dat je dan nu gewoon weer ei en kaas eet, maar dan dus eens in de twee weken vlees merk je dat ook meer doet voor je gezondheid. 
Julius 	Ja ja nou ja ja ja. Ik denk het wel. Maar ik heb me ook niet. Ik had Misschien beter in veganistisch moeten eten moeten verdiepen, want Ik denk dat dat Misschien dan wel Anders was gelopen. 
 Anne 	Zou je het ooit nog een keer willen proberen willen gaan doen? 
Julius 	Ja, maar wel als er meer meer van dit soort producten inderdaad op de markt zijn voor een beetje normalere prijs of gewoon een breder assortiment, dan zou ik het wel eerder weer doen. Ja. 
 Anne 	Oké, dan gaan we nu even een paar vragen stellen over het aankoopgedrag. Want waar koop jij voornamelijk je plantaardige producten? 
Julius 	Bij de supermarkt hoeveel specifieke supermarkt? 
 Anne 	Ja, nou ja, het maakt niet heel veel uit, maar ja, ga je vaak naar de Albert Heijn of Naar de Jumbo. 
Julius 	Nee naar de Albert Heijn eigenlijk wel voornamelijk. Ze hebben daar ook gewoon meer dan bijvoorbeeld de Lidl Ofzo die Ik ga voor plantaardige producten ook vaak daarheen.  
 Anne 	Ja precies. En hoe bedenk je van tevoren wat voor producten je koopt, of. Ja, maar hoe ziet het aankoopproces er Voor jou uit. 
Julius 	Nou, meestal bedenk ik van tevoren wel ongeveer wat ik nodig heb, Maar dat is meer in. Ik moet avondeten hebben, of Ik moet brood hebben Of, zeg maar meer een soort categorie. En dan ga ik naar de supermarkt in dat halen en soms heb ik ook wel van. Oh, Ik ga het receptje koken en daar heb ik dan deze vegan producten voor nodig, maar vaak is het niet een heel uit gepland, iets wat ik doe bij de supermarkt het is meer dat schappen voorbij lopen, en dan Denk ik van Oh Ik heb dit nog even nodig. 
 Anne 	Nee oké. En wat voor een product koop je dan voornamelijk? Als je plantaardige producten koopt  
Julius 	Uhmm vlees vervangers wel, Soms alternatieven voor kaas, en. Ja, Ik vind heel veel dingen kan je gewoon heel makkelijk vervangen. Net als die vegan aioli en heksenkaas en zo die vind ik best wel hetzelfde smaken en is dan 10 cent duurder. Dus dan ga ik liever oor de vegan optie dan de normale. Dus dat soort producten.  
 Anne 	Nou ja, gewoon de vervangers, Dat is, zeg Maar de grootste.  
Julius 	Ja zijn er andere producten dan die die ? Of bedoel je dan ook, want ik koop ook groenten enzo. En Dat is Natuurlijk ook vegan, maar. 
 Anne 	Ja het zijn eigenlijk allemaal vervangers Natuurlijk voor, maar bijvoorbeeld Ik zou Jack fruit of zo niet per se als een vervanger beschouwen ofzo. 
Julius 	Nee ik dus ook niet ho, Maar ik zou Ik koop wel heel veel linzen en zo dat soort producten linzen en bonen die. 
 Anne 	O ja, Dat is wel Een goede ja, alles is in principe een vervanger, maar zou je bijvoorbeeld dan ook? Ik weet niet of je een snoep liefhebber bent, maar zou je dan? Stel jezelf staat voor zon vegan schap zou je dat zou je het aantrekkelijk vinden als er dan vegan snoep in staat of zo. 
Julius 	Ja, ja wel, als er als er gewoon goede vegan chocolade zijn. Misschien is dat er wel hoor, dat weet ik niet. De laatste keer dat ik dat geprobeerd heb is twee jaar geleden Maar als dat zo zou zijn, zou ik dat wel kopen. Dus ja, Ik kan me wel voorstellen Als je Bepaalde dingen die je lekker vindt dat je dat dan sneller zou kopen als vervanger, als dat als daar een goede Optie voor is, dat zou ik zelf ook doen. 
 Anne 	Ja precies ja nee Dat is wel leuk, want nou ja, We hebben nu ook wel. Meerdere chocoladen enzo dus Dat is wel interessant van oké Als we er dus daadwerkelijk is, zou dat wel interessant vinden om ook te kopen. 
Julius 	Ja, Maar ik denk dat daar een beetje het nadeel is dat je ja, Ik weet niet hoe het smaakt nu, want ik vond dat laatst ook laatst had iemand weer die kaas dit vegan kaas en toen dacht ik van, oh, Het is eigenlijk best wel in een jaar tijd best wel heel lekker geworden. Dus je kan het net zo goed eten als normale kaas. 
 Anne 	Ja, Het is Natuurlijk ja, ja, innoverend 
Julius 	En, Het gaat heel snel.  
 Anne 	Hier ja, Het gaat echt heel snel. 
 Anne 	Vaak, weet je weet je inderdaad niet eens hoe snel Het gaat, want dan heb je het Misschien inderdaad een jaar geleden geprobeerd en dan smaakt het nu alweer heel anders. 
Julius 	Ja  
 Anne 	Even kijken. Nee, je hebt het net al een beetje gezegd, maar je gaat dus vaak naar de Albert Heijn. Wat vind je hier van wat vind Je daar van het aanbod van plantaardige producten Denk je dat er meer kan, of? 
 Anne 	Ja nee oké, logisch. Even denken. Je bent de eerste, dus Het is ook nog een beetje wennen voor mij, maar. 
Julius 	Ja Dat is prima. 
 Anne 	Wat maakt het aantrekkelijk voor jou om een bepaald product te kopen? Dus vind jij verpakking belangrijk of denk van? 
Julius 	Nee, dat vind ik niet superbelangrijk. Ik vind de prijs, daar kies ik het op uit. Ja Misschien verpakking, toch? Ook wel hoor. Als het er gewoon aantrekkelijk uitziet, dan pak je Natuurlijk gewoon sneller dan Als het Er niet aantrekkelijk uitziet. Maar ik denk voornamelijk prijs.En dat het ook duidelijk is wat erin zit, want Ik vind dat heel veel plantaardigeproducten hebben een beetje een een vage naam soms. 
 Anne 	Ja oke, en Dat is dan gewoon van een vage naam maar dan weet je dus niet precies wat het is. 
Julius 	Ja en dan kan ik het wel gaan eten. Maar dan denk ik van ja. Dat vind ik dan net niet waard om te doen.  
 Anne 	Ja, dat kost je dan net te veel moeite ofzo?  
Julius 	Ja ja. En dan denk ik eerder van Als ik, Als ik dat dan tegen zou komen op social media of iemand heeft het daar over of weet ik het dan zou ik dat dan eerder kopen dan wanneer het dus een vage naam heeft In de supermarkt En dan denk ik van ja ik? Weet niet zo goed wat Ik ermee moet 
 Anne 	Nee logisch. Nee, ik snap ook wel dat het wat minder aantrekkelijk maakt om te kopen en vaak ga je ook voor de gemak naar de supermarkt, dus het moet eigenlijk zo min mogelijk tijd kosten, denk ik. 
Julius 	Ja ja. 
 Anne 	En even kijken, hè Ja je zei Natuurlijk net Ik vind de prijs wel heel erg belangrijk. Als ik langs je vegan schap loop dan op ooghoogte zie ik meestal gewoon een prijs en dat vind ik te duur, dus dan loop ik maar gewoon door. En, wat zou het voor jou wel aantrekkelijk maken om dan alsnog Die producten te kopen. 
Julius 	Nou ik, ik bedoelde daarmee dat Ik denk dat er een soort van. Ik denk vaak dat het bewuste voeding schap gewoon zo duur is. Hoewel ik ook best geloof dat er wel dingen staan voor een normale prijs en Ik denk als ik meer die producten duidelijk zijn, dan ga ik sneller doordat schappen kijken Omdat er gewoon zoveel is. Een logische prijs voor de producten vind ik belangrijk maar die ik ook kan betalen, dan zou ik daar eerder nog even stil bij staan om te kijken wat ze nog meer hebben in plaats van doorlopen Omdat Ik denk oh Dit is een duur Schap en, dit kan ik niet betalen. 
 Anne 	Ja precies. Ja nee ook heel logisch, zou bijvoorbeeld. Weet ik veel. Dat een dat je een kortingacties hebt van een bepaald product, dus. Dus je ziet dat er iets nou, bijvoorbeeld In de bonus is van dat schap.Zou het dat het aantrekkelijker maken we voor jou om naar het hele schap te kijken? 
Julius 	Ja, want Ik denk. Dat je er dan toch even stil staat. Vooral Als je, Als je bijvoorbeeld ik als je een aanbieding hebt van dit 1 plus 1.D at je dan een ander product ook wil kijken, Omdat je dat wil proberen. Ik denk dat je dan ook sneller doordat schap heen gaat dan als je gewoon 25% korting krijgt op 1 product.  
 Anne 	Ja precies. Dus ja oke, dat maakt het dus wel aantrekkelijker, want nou ja, zoals ik eerder al had gezegd, gaat het dus om de marketingactiviteiten die wij kunnen inzetten om jullie aan te trekken. Daarom is voor mij ook interessant van he nou ja, op wat voor social mediakanalen zit jij bijvoorbeeld? 
Julius 	De rest eigenlijk alleen Instagram en Pinterest en en Snapchat. Ja dat, Dat is het eigenlijk wel 
 Anne 	Oke Nice interessant, want dat hoor je niet heel veel meer laatste tijd Pinterest. Iedereen zit Natuurlijk overal en nergens op.Maar haal je bijvoorbeeld op Pinterest ook inspiratie voor voor recepten bijvoorbeeld of. 
Julius 	Ja ja, maar Er staan ook heel veel beter. Pinterest Raad mij ook bestWel veel dingen gebaseerd op voeding aan, zoals hoe je kan eten met minder verpakkingen, zeg je van die potten leased en zo dat er dingen. En ik klik daar wel vaak op Pinterest Omdat je dan toch al bezig bent in dat eet segment.   
Julius 	En dan is er ook een leuke deal erbij, en dat vind ik altijd heel leuk aan de advertenties bij Pinterest ook. 
 Anne 	Ja, Dat is wel Nice, maar klik je dan ook daadwerkelijk op de advertenties van Pinterest of ben je gewoon aan het zoeken.  
Julius 	Ja iets sneller in ieder geval 
 Anne 	Dat algoritme en zodat jij veel voeding zoekt ofzo, dan krijg je dat ook volgens mij veel op je feed 
Julius 	Ja, Er zijn wel dit soort dingen bijvoorbeeld Met die potten daar klik ik dan wel op of als er iets nieuws is qua eten is wat ik niet ken dan Ook wel hoor. 
 Anne 	En wat zou dan bijvoorbeeld voor een bedrijf zoals wij interessant zijn om te delen zijn dan bijvoorbeeld recepten of gewoon Innoverende producten, zeg maar, waar zou jij op klikken? 
Julius 	Ik denk allebei wel eigenlijk. Als je goed recept, ja, dan vind ik dat eigenlijk wel leuk om te maken, maar innoveren ja. Als jullie met goede chocolade komen, laat het maar weten.  
 Anne 	Oké nee oké interessant dus nou ja, recepten zijn dan wel interessant dus. Denk ik wel het meeste wat online. Dat lijkt jou een van de interessantste dingen om online in ieder geval te zien van een bedrijf zoals wij. 
Julius 	Ja ja, dat denk ik wel.  Julius 
 Anne 	Oké nee chill. Ik zit heel even te kijken of ik nog iets over het hoofd heb gezien. Ja, Ik heb ook wel alle Vragen gesteld als in. Nou ja, dat ik wel gewoon antwoorden heb gekregen. Dus Ik denk eigenlijk wel dat dit Het was, heb je verder nog vragen voor mij. 
Julius 	Nee? Nee, echt niet, nee als Jij nog vragen hebt mag je me altijd appen.  
 Anne 	Oke ja zal ik doen! Maar voor nu was het denk ik wel even zo goed, dus ja, in ieder geval super bedankt dat je dit even voor mij wil doen. Ik denk dat ik weer wel iets aan heb, dus Dat is wel super fijn. En nou, ik zou Laten weten wat het resultaat is. Van mijn scriptie. 
Julius 	Is goed succes nog met de rest. 
 Anne 	Oké doei thanks!!  
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Anne	Oké, nou superfijn dat ik je mag interviewen. Ik zou even vertellen wat het bedrijf precies doet? 
Anne 	En We zijn een online platform voor plantaardige producten. Het heet X En, in principe doen ze Business to business dus voornamelijk, verkopen ze producten aan horeca en aan Ja en aan supermarkten en uiteindelijk gaat daar mijn onderzoek over. We zijn nu dus zeg maar tientallen schappen in In de supermarkt, aan het vullen. En, mijn onderzoek gaat zeg maar over van oké, hoe breng ik de consument dan ook daadwerkelijk naar zo’n schap en welke marketingactiviteiten kan ik daarvoor inzetten zodat ze daadwerkelijk producten in zo een schap gaan kopen? En daarom ben ik voor interviews op zoek naar vegetariërs, veganisten, maar ook, Flexitariërs en jij bent vegetarisch, toch? 
Josephine	Ja klopt inderdaad!  
Anne	En, Waarom heb je voor deze levensstijl gekozen? 
Josephine	Ehh  nou, ik studeer sustainable business Innovation, dus Dat is echt een studie die heel erg gefocust is op duurzaamheid en daar ben ik dus sinds mijn bachelor al heel veel mee bezig. En ik doe nu mijn master daarin ook. Ja, dus, Ik ben eigenlijk altijd omringd geweest met door Mensen die heel erg bezig zijn met duurzaamheid en vlees is Natuurlijk helemaal niet duurzaam en daar dus ook wel veel over geleerd tijdens mijn studie en dit best wel een tijdje geduurd bij mij voor dat ik vegetarisch werd, want ik vond het echt super lastig om die Switch te maken, zeg maar, Maar ik ben nu wel helemaal vegetarisch. Ik eet trouwens nog wel vis, maar dus dat mag ik eigenlijk niet zeggen dat ik helemaal vegetarisch maar vlees eet ik niet meer, dus ja. 
Anne	Oké, en hoe lang ben je dan nu al vegetarisch? 
Josephine	Uhh nog niet zo heel lang, uhhh denk bijna een jaar. Zeg Maar ik ben er al 3 jaar mee bezig dat ik heel erg aan het afbouwen ben, dus ik noemde mezelf 3 jaar geleden al een vegetariër, maar toen. At ik dus soms nog wel of vlees eigenlijk als ik het echt niet kon, bijvoorbeeld in restaurants ofzo, maar toen kookte ik er al niet meer mee. En ja sindsdien ben ik dus echt gaan afbouwen en nu dus een jaar helemaal niet meer.  
Anne	Nou ja wel interessant dat je ook soort van door middel van je studie bij deze levensstijl bent gekomen eigenlijk. 
Josephine	Ja eigenlijk, ja, Het is een beetje groepsdruk geweest. Hahahha, nee hoor. Hoe, ja, ja, zeg maar, Omdat zoveel Mensen om je heen het dan doen, weet je ermee bezig zijn, dan ga je er zelf ook wat meer aan denken. 
Josephine	En, We hadden ook wel wat projecten dus in Natuurlijk ben ik ook tegen dierenleed en is hartstikke zielig, dus Dat is ook een reden voor mij maar, milieu ook wel een grote denk ik ja. 
Anne	Precies oké, nee goed om te weten. Ja, nu gaan we een beetje kijken naar je aankoopgedrag, waar koop je je producten etcetera zo dat Ik nou ja, daar ook iets mee kan dus nou ja, waar ga jij voornamelijk heen om? Nou ja, sowieso je boodschappen te doen, maar dus ook je plantaardige producten te kopen. 
Josephine	Ehm ja Ik ga eigenlijk altijd naar de Albert Heijn voor mijn boodschappen. Ja en ja dat eigenlijk vooral dus bij de Albert Heijn, supermarkt. 
Anne	En, Waarom ga je naar de Albert Heijn, is dat gemak of? 
Josephine	Ja, die is gewoon het dichtst bij mij In de buurt en Ik vind het altijd wel een fijne supermarkt om mijn boodschappen te doen Omdat je daar heel veel Ideeën voor het avondeten, zo kan op doen en ik heb altijd het idee dat ik dat bij een andere supermarkt minder goed kan, dus dan vind Ik het fijn om daar heen te gaan.  
Anne	Nee oke, duidelijk. En, hoe ziet jouw aankoopproces er dan uit? Heb je van tevoren al bedacht van hé, dit ga ik halen en Zo gaat het Of loop je door de winkel heen? 
Josephine	Ehhh vaak heb ik het van tevoren al bedacht, maar soms ja, en dan dan ga ik dus wel doelgericht producten kopen. En, soms loop ik door de ja Albert Heijn en dan denk ik van. Ja, ja, dan, kijk ik een beetje wat er In de bonus is ofzo. Of wat weet je wel? Dat is een beetje klaar licht en dan denk. Ik oh ja ik kan daar wel iets mee maken ofzo, dus dan. 
Anne	Ja oke, nou ja, wat voor een plantaardige producten koop je meestal? 
Josephine	Vleesvervanger, bedoel je dan, of? 
Anne	Ja bijvoorbeeld, maar ook andere plantaardige producten
Josephine	Nee, Ik ben Natuurlijk niet helemaal veganistisch. Dat is Misschien niet per se nodig, maar. 
Josephine	 zeg maar melkproducten of zeg maar hoe heet dat? Ja, lactose producten minder? Nou ja, Ik weet eigenlijk dat ook heel, heel weinig. Ik drink eigenlijk wel trouwens normale melk in mijn koffie, Omdat ik havermelk een beetje. Ik vind het prima lekker, Maar ik voel me dan altijd echt zo ja, Ik weet niet, Ik ga er denk ja, Ik vind het normale melk om ook echt heel prima weet je doelmond havermelk is natuurlijk beter voor het milieu in principe. En verder eet ik eigenlijk nooit. Heel ja, niet zoveel. Ja uw product of zo ja, Alleen kaas, kaas vind ik heel lastig om uit mijn dingen te halen dan niet eens kaas op mijn brood, maar gewoon Ja je gewoon lekkere brie of? Vind ik wel echt heel lekker, dus dat vind ik dan moeilijk. Maar ik eet het niet elke dag ofzo. Ik ben er wel bewust van dat het slecht is en dus ik eet het wel minder. Maar ik moet zeggen, ik zou er niet zo snel uhh hoe heet zo'n veganistische kaas kopen of zo dan denk ik wel, ja, dan koop wel gewoon echt kaas. 
Josephine	En qua andere vlees voor ja vleesvervangers, denk ik dat het het meeste is wat ik koop qua plantaardige producten, dus an die vegetarische ja gehakt of vegetarische burger, om een bijvoorbeeld je pasta op de vullen  
Anne	Ja precies de vooral dus de vleesvervangers, oke duidelijk. Even denken, hoor. Nou ja, haal je van tevoren ergens inspiratie vandaan, dus haal je bijvoorbeeld, zie je Een recept en Koop je Daarom producten of bedenk je het ook wel zelf. 
Josephine	Dat doe ik eigenlijk bijna nooit dat ik echt een recept op zoek. Ik heb eigenlijk vaak wel een soort van standaard receptjes die ik maak Ja en ik woon met 3 andere huisgenootjes, dus zij hebben ook soort van hun eigen receptjes, weet je wel? Dus dan maken we vaak een huisgenoot pasta of Curry met toeval dat op die manier weet je wel zo eigenlijk een beetje dat soort standaarddingen en soms dan heb je wel zin in iets Nieuws iets anders dan zoek ik een receptje op, of? Ja ja dus dan haal ik het vaker uit een kookboek, denk ik, of ik doe het via Instagram trouwens. 
Anne	Nou ja, goed dat je dat zegt, want Ik wil ook een beetje naar je online gedrag kijken, in ieder geval op Instagram. Welke social media kanalen gebruik je nog meer? 
Josephine	Gewoon In het algemeen of voor eten? 
Anne	Beide denk ik 
Josephine	Ik denk vooral Instagram en Snapchat wel een beetje, maar niet echt zoveel Facebook eigenlijk helemaal niet meer of daar kijk ik Alleen op voor verjaardagen, Dat is vooral handig. En TikTok dat doe ik niet, maar soms krijg ik iets doorgestuurd van iemand en dan klik erop, dus ik zit zeg maar soms wel eens op het ding te doen, maar niet dagelijks ofzo, want Ik denk ook beter ga ik er niet aan beginnen, want dan kan je denk ik niet meer vanaf. 
Anne	Ja, Dat is zeker waar Ik ben wel aan tiktok begonnen helaas haha.. Maar ja oke, maar dus eigenlijk voornamelijk Instagram. 
Josephine	Ja, denk het wel ja.  
Anne	Ja ja, druk je daar wel eens op advertenties ofzo of. 
Josephine	Ja soms wel ja. Ja als ze er. Ik weet niet waar je bent, wat voor reden eigenlijk? Ik moet nu denken aan een voorbeeld wat ik echt had net voorbij was gekomen, had mijn zusje doorgestuurd. Wij hebben katten thuis bij mijn ouders, maar die hele behaarde katten en daar kwam veel reclame voorbij dat je van die Is een kam hebt waarmee al die haren van het kleed ofzo kan halen. Dat ziet er al heel satisfying uit, maar dan met een reclame en deel ze dus doorgestuurd van. Dit is een goeie voor papa, en toen dacht ik van, oh ja, ja, de stad dat bijvoorbeeld reclames maar eigenlijk verder. Niet echt, ja, zeker. Reclame is eigenlijk irritant, maar ja, de andere kant, soms zit er wel iets. Ja, zit er ineens leuke schoenen tussen op mee te denken?  
Anne	Oh ja precies.En zou je bijvoorbeeld stel wij bieden producten aan? Via een advertentie zou je dat interessant vinden om te zien? 
Josephine	Over eten dan of het algemeen?  
Anne	Ja ja over eten over onze plantaardige producten,  
Josephine	Ja, Ik denk nou, Ik weet niet of dat interessant over nou Misschien ja Misschien is weer super op een beetje voor de hand liggend hoor, Maar ik zou het Misschien aan de  ne kant vooral fijn vinden Als je het vanaf nu 1 plus 1 gratis of zo In de Appie, dan zou ik eerder denken van oh ja, oh, Misschien moet ik dat wel een keer proberen of te laat ik dat.. Meer op die manier, maar niet dat Ik denk ja, Misschien qua naamsbekendheid is het wel goed dat soort producten te hebben, want ik zou eerder ja zo'n product koop je dan Als ik die een keer voorbij heb zien komen. In de Albert Heijn Ofzo, denk ik. 
Anne	Ja precies, maar in die zin is prijs dus wel belangrijk?  
Josephine	Ja ja. Ja, dat vindt wel.  
Anne	Dus 1 1 plus 1 gratis dat zou jou wel aantrekken om een bepaald product bijvoorbeeld te kopen? 
Josephine	Ja zeker weten. Dat denk wel, want anders dan koop ik wel vaker meer basic ofzo, of dan doe ik geen vleesvervanger, want het hoeft namelijk niet altijd. Weet je wel? of tenminste als in in Sprang zo’n plantaardige vlees, zeg Maar dat doe ik dan, dat doe ik dan niet, want ja, Ik denk zo'n pasta  ook prima met alleen groente ofzo. 
Anne	Ja precies nee oké Dat is wel Een goede. Nou ja, we kijken ook naar promoties In de winkel, dus eigenlijk kortingsacties wat je al zegt 1 plus 1 gratis, Dat is ook een promotie In de winkel, maar je hebt ook van die wobblers. Ik weet niet of je dan weet wat ik bedoel. 
Josephine	Nee, wat is dat? 
Anne	Het Is eigenlijk een heel klein rondje en dat wordt dan bij een product geplakt. En dan? Ja, ja, Dat is dus eigenlijk een promotieactie zou je dan sneller kijken, bijvoorbeeld naar zo'n product van hé, oh, wat hangt hier? Oh, Dat is dit, weet je wel, zoiets? 
Josephine	Ja, denk het wel. 
Anne	Of loop je dan sneller voorbij? 
Josephine	Ja nee, omdat ik me ook wel is opgevallen. Nee, dan kijk je wel, omdat Er zijn nu zoveel. Ja, hoe heet dat plantaardige vleesvervangers zeg maar in zo’n schap dat best wel wel meer je aandacht trekt als er dan iets uit hangt of zo, denk ik. 
Anne	 Ja precies. Oké Uhh even   even terug op je ja Instagram gebruik haal je ergens inspiratie van bepaalde Recepten of personen 
Josephine	Ja van die bepaalde accounts die recepten posten ofzo, weet je wel, Ik weet niet of je het kent, maar die Pienlaathaaretenzien 
Anne	Ja ja die ken ik wel 
Josephine	Ja ja ja, Ik weet niet dat, dat vind ik best wel handig altijd en zo heb je nog meer van dat soort accounts die ook vaak tegenkomt van die reels. Weet je wel, Een soort TikTok op Instagram. 
Anne	Ja van die korte filmpjes 
Josephine	Daar kom je wel vaak dat soort. Ik weet niet dat denk ik wel sos van oh, dit moet ik maken of zo krijg ik het doorgestuurd toen. Ja, dan heb dan maak ik dat wel is.  
Anne	Ja nee, oké, en ik zit even te denken. 
Anne	Vaak denk je dat we een interview langer duurt, maar je gaat eigenlijk.n Best wel snel door de vragen heen.  
Josephine	Ja, dat heb ik ook altijd.  
Josephine	 Wat ik wel trouwens nog wil zeggen, is wat ik altijd stom vind aan soms van die plantaardige producten is dat ze echt zo een een zo'n nutri score c hebben of d of zo dan denk ik ja, wat heeft het dan voor zin om het te kopen?Want Het is eigenlijk heel erg ongezond en je doet zeg Maar het is eigenlijk wat ik vooral zoek in zo een vleesvervanger wat ik zou willen. Is dat het de voedingsstoffen biedt die je eigenlijk in vlees Zou krijgen, weet je niet dat je gewoon een beetje random opvulling hebt, want dat weet dat het dat heel vaak wel is, Maar dat het Als het dan ook nog nieuw scoort D heeft of C dan denk ik echt, ja, Waarom koop ik dit? Dan doe ik dat ook niet. Dus ja, Ik weet niet dat zoiets waar ik naar kijk. 
Anne	Ja ja, dus je kijkt wel altijd achterop van hé wat zit er in? 
Josephine	Ja ja, want Ik vind het wel onnodig om dan ja van Vega gehakt ergens doorheen te doen Als het helemaal niet gezond is van die balletjes ofzo. 
Anne	Ja precies ja, Maar dat is nu wel inderdaad. De verwachtingen van oké, plantaardige producten zijn altijd gezond, Maar dat is dus inderdaad niet altijd zo. Ja, Dat is eigenlijk wel gewoon zonde. Mis je nog iets In de supermarkt waarvan je denkt van nou Dat zou ik echt wel willen, of. 
Josephine	Ja nou, Ik ben niet, Ik denk vooral dus ja, dat laatste dus waar we het net over had dus gewoon eigenlijk echt stel je hebt de dicht, Maar de ultieme vleesvervangers toch eigenlijk dan plantaardige. Ding is zeg maar plantaardig vleesvervanger is dan toch echt dat het dus een relatief dezelfde voedingsstof heeft dat in elk geval weet hoe bepaalde eiwitten of bepaalde vitaminen. Dus die moeten, ja, vegetariërs die nemen bepaalde vitamine B 12. Zo mis je vaak in je eten, want die krijg je vooral van dat soort dierlijke producten en Ik weet dat ja, ik snap dat dat Misschien niet zomaar kan, Makkelijker gezegd dan gedaan, Maar dat lijkt me wel ja, best wel chill Als je het wel zou hebben Dan ja hoef je verder ook niks meer erbij. En ja, dan mis je helemaal niks meer. Ik denk dat de drempel voor Mensen om vegetarisch te worden dan. Ook wel lager wordt. 
Anne	Ja nee, dat geloof ik ook wel, maar ja, Dat is ook wel een goeie dat je dat zegt, want zeg Maar het bedrijf waar ik dan nu stage voor loop wij Verzamelen eigenlijk allemaal verschillende leveranciers en dat zijn we nu dus in een schap In de supermarkt aan het vullen. Maar wij kunnen dus ook inderdaad op zoek gaan naar. 
Josephine	Naar leveranciers die dus inderdaad producten maken met een betere nutri, zoals je zei Van nou ja, een eerdere na Mb dan een c of dd, want dus blijkbaar wel belangrijk dat het ook Alleen dat niet Alleen plantaardig is, maar ook gewoon gezond. 
Anne	Ja  
Josephine	Dus nou ja ook wel een goeie soort bedrijf, gewoon van hé ga ik op zoek naar de gezondere producten, want anders is het ook niet waard om het In het In de supermarkt te kopen. 
Anne	Ja precies. 
Anne	Dus dat is wel echt een interessante.  
Josephine	Interessante, maar jullie zijn dus echt die tussenpersoon, dus jij kijkt je zeg maar naar van welke bedrijven zijn handig voor de supermarkt.  
Anne	Ja, We zijn inderdaad de tussenpersoon en voor de supermarkt zijn we dan uiteindelijk zegt.Ja, eigenlijk distributeur van producten, Maar we nemen het schap dus ook helemaal over. Dus ja, Daarom doe ik nu onderzoek naar. Naar de marketing aspecten van hé oké hoe activeren we zo’n schap? Want de markt heeft daar dan dus eigenlijk niks meer mee te maken. Het ligt er wel, maar wij verkopen principe. 
Josephine	Ja ja. Oh grappig. 
Anne	Ja, dus ja, Ik vind het ook wel echt interessant, Maar ik vind het nog wel beetje lastig  
Josephine	Leuk wel. 
Anne	 Maar dit is wel nou een hele goeie. 
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Anne 	Ja Ik zal nog even vertellen wat precies het doel is. Eh nou ja in ieder geval X dus een online groothandel voor plantaardige producten en ze zijn dus nu schappen aan het vullen in een tiental supermarkten. En mijn onderzoek gaat dan dus nu over van oké, hoe krijg ik de consument dus zo’n schap toe. Dus wat voor marketing aspecten kan ik inzetten? Of tenminste kan het bedrijf gaan inzetten, zodat die producten ook daadwerkelijk gekocht worden? En dat het dus bekend is dat dat er zo’n schap bestaat. Dus nou ja, eigenlijk is de eerst vraag van, wat is de reden dat je met deze levenstijl bent begonnen? 
Robine 	Nou, Ik ben sowieso om het heel simpel te zeggen, vegetarisch opgevoed, omdat mijn moeder vegetarisch is nog steeds. Dus Ik heb vanuit Huis, zeg maar bepaalde normen en waarden, en idealen meegekregen van dat je niet dieren hoeft te doden of te laten lijden om zelf te kunnen eten.Ehmm dus ja, dat heb ik eigenlijk al Ja vet lang gedaan. Op een gegeven moment was het steeds meer dat vegan Mensen zeg maar, volgde ik op Instagram enzo en ze was ik steeds meer een beetje aan het verdiepen, zeg maar van oké, wat vegetarisch zijn is toch ook al goed? Weet je wel? Ik dacht daarvoor eigenlijk altijd van, oh, Dit is een beetje wat je kan doen tegen dierenleed en het Is allemaal prima zo. Maar eigenlijk geldt voor de reden voor vegan te gaan is precies hetzelfde van dierenleed en het aspect daarvan, maar ook het milieu.  
Anne 	HmHm 
Robine 	Ja, hoe leg je dat heel snel uit? Dat zeg maar als jij de dieren uit de keten haalt, dan hou je dus heel veel. Land over water over voedsel over, omdat al die beesten die we eten en dan gebruiken voor melk of kaas die die gebruiken ook zelf Natuurlijk land, water en eten. 
Anne 	Ja  
Robine 	Dus soort van als je dat allemaal niet gebruikt, heb je veel minder Co2 uitstoot dus eigenlijk, Of ook überhaupt alles gebruikt is gewoon het aller duurzaamste wat je kan doen als zo’n veganistisch dieet. Dus voor mij is die stap veel minder groot, zeg maar. Ehh nou, Ik heb er wel even over gedaan, Maar dat is eigenlijk zijn precies dezelfde redenen voor mij het vegetarisch eten heeft er uiteindelijk voor gezorgd dat ik ook veganistisch ben gaan eten en Ik denk dat het de laatste stap eigenlijk voor mij of laatste stukje was dat het nu zo makkelijk is dat ik eigenlijk ook niet meer een excuus voor mezelf had, dus ik vond het ook niet fair tegenover mezelf Om het niet te doen, zeg maar. 
Anne 	HmHm  
	Robine 
Robine 	Want daarvoor heb ik wel eens zo veganistische kaas geprobeerd en dat was toen echt niet te vreten. En toen dacht ik van, weet je, het is wel prima zo, toen ben ik er verder niet echt over na gaan denken, maar nu kan je het overal kopen en het is allemaal lekker, dus ja, voor mij is zeg maar voelde het op een gegeven moment ook een beetje cru om tegen Mensen te gaan zeggen, van ja, Je moet geen vlees eten, terwijl ik zelf wel dan nog dat kaas etc at. Dus dat denk ik.  
Anne 	Want wanneer heb je dan die overstap gemaakt.  
Robine 	Nou eigenlijk. Uhmm Nou ja, dan daarvoor heb Ik was ik wel ook al ermee bezig, zeg Maar ik denk dat ik twee jaar geleden begonnen ben met een beetje daarin verdiepen en langzaam switchen naar alpro in plaats van yoghurt en van die kleine dingetjes een beetje en dat het nu het laatste jaar Is het wel veel meer, Alleen buiten de deur had ik het dus nog wel puur omdat het makkelijk was eigenlijk voor andere mensen. Ja, dus Ik denk in november of zo. Toen gingen we naar Zimbabwe. Toen had ik me ook echt als veganist opgegeven. Ook cricket tour daarvoor trouwens ook al In de zomer, dus ik zou zeggen dat ik vanaf ja dat ik nu bijna een jaar Ik denk vanaf Mei, juni ofzo  
Anne 	Wel echt serieus? 
Robine 	Ja, alleen dat het laatste stukje buiten de deur, dus dat ik eigenlijk af en toe nog dierlijke producten zoals ei of kaas at. Maar ik vind het moeilijk om te zeggen wat echt de start datum was, dat ik mezelf echt definitief veganist vond, want ik heb op mijn reis, zeg maar zelf ook wel echt alleen maar veganistisch gegeten tenzij er echt geen andere optie was.  
Anne 	Nee precies. oke 
Robine 	Ik vind het moeilijk om te zeggen hoe lang ik het precies ben 
Anne 	Ja, dat maakt ook niet heel veel uit hoor, Maar het is meer een beetje indicatie te geven. Nou ja, nu gaan we dus eigenlijk een beetje over je aankoopgedrag praten, dus wat koop je voornamelijk etcetera? Maar we beginnen met de vraag, waar koop je je plantaardige producten het meeste? 
Robine 	Bij de Albert Heijn. 
Anne 	En Waarom daar?  
Robine 	Omdat het dichtstbijzijnde supermarkt is. 
Anne 	Dus eigenlijk gewoon gemak? 
Robine 	 Ja zeker 
Anne 	Zou je als er ergens anders een groter aanbod is, daar heen gaan? 
Robine 	Nou dat wel, want op zich ga ik bijvoorbeeld wel eens naar de Albert Heijn Eland, Omdat Ik weet dat ze daar veel meer vegan hebben, omdat het een grote supermarkt is, wel dezelfde keten. Maar ik heb er wel wat voor over om ergens naartoe te kunnen waar meer opties zijn. 
Anne 	Maar dat zou je dan niet per se dagelijks doen? 
Robine 	Nee, nee, dat zou ik niet zo snel dagelijks doen.  
Anne 	Zien oké, en hoe ziet dat aankoopproces eruit? Heb je bijvoorbeeld van tevoren dacht dat je In de winkel gaat kopen of doe je dat spontaan? 
Robine 	Ik denk dat ik vaak op het moment zelf bedenk waar ik trek heb. Ik plan ongeveer een dag vooruit, zeg maar het is dus spontaan denk ik wel.I k ben niet iemand die van tevoren al gepland heeft van. Ik wil precies dit en dit kopen.  
Anne 	Nee precies, maar heb je wel van tevoren dat je naar de winkel gaat, dus op die dag zelf dan heb je al een beetje bedacht wat je gaat kopen of echt In de winkel? 
Robine 	Ehh nou verschilt een beetje, want in principe ga ik meestal wel met een idee daar naar toe maar ik ga ook wel eens na een training loop ik gewoon even snel de Albert Heijn in en dan zie ik het wel  
Anne 	ja, precies  
Robine 	En dan heb ik niet echt een plan ofzo. 
Anne 	En wat voor plantaardige producten koop Je het voornamelijk? 
Robine 	Nu nou, Ik hoop altijd alpro yoghurt heb ik eigenlijk altijd in huis en verder heb ik nu eigenlijk ook altijd wel vegan kaas. Gewoon van die plakken voor op tostis ofzo, dus niet iets van brie ofzo want dat is een beetje duur voor de gewone dag.  
Anne	Nee precies. 
Robine 	Ja verder, Ik heb wel altijd vegan broodbeleg in huis, maar verder gewoon groente enzo niet specifieke dingen ofzo.  
Anne 	Oké duidelijk. Uhh even kijken. Waar haal je je inspiratie vandaan om bepaalde producten of merken te kopen? 
Robine 	Sowieso gewoon in de Albert Heijn zelf. Ik kijk eigenlijk nooit echt naar het merk. Ik moet gewoon zeggen dat ik loop gewoon Albert Heijn in en denken, Oh ja, Ik wil bijvoorbeeld gehakt ofzo. En dan heb je inmiddels echt 10 merken. Dan kijk ik gewoon nou, oké, is het de goedkoopste. Of ja. Soms heb ik wel dat ik bepaalde dingen lekkerder vind van een bepaald merk, maar niet. Eh ja verder. Ik weet niet of ik per se merk gevoelig is, Maar ik heb ik volg heel veel Mensen op Instagram en dan kijk ik wel van o wat zij dan maken, maar ja, dat gaat meer om de ingrediënten dan dat ik per se hun merken ook meteen kopen. 
Anne 	Ja oke  
	Robine 	Dus gewoon eigenlijk in Albert Heijn, kijk ik wat er is of Ik heb van tevoren ook op Instagram iets gezien of zo? Ja. 
Anne 	Ja, maar je kijkt dan wel bijvoorbeeld naar receptjes ofzo 
Robine 	Ja 
Anne 	en dan voornamelijk op Instagram of ook ergens anders?  
Robine	Nee eigenlijk op Instagram en Facebook, zit ik van die vegan groepen 
Anne 	O ja. 
Robine 	Dus ja wel echt sociale media niet per se. Ik kijk eigenlijk nooit echt in een kookboek ofzo. Ja aan de allerhande af en toe, maar dat is het wel.  
Anne 	Oké duidelijk, wat maakt het aantrekkelijk voor jou om een bepaald product te kopen? 
Robine 	Nou, Ik denk sowieso als eerste wat je ermee kan en Dus of het past bij Het gerecht wat Ik wil maken En en Ik denk wel ook dat ik wel let op de prijs als, zeg maar stel je hebt dezelfde producten van een ander merk z dan kijk ik wel naar de prijs. 
Anne	ja, precies oké. Zouden kortingsacties neller jouw aandacht trekken?  
Robine 	Ja zeker. Ik koop wel echt vooral van dingen die ik niet ken. Wel Als het In de bonus ofzo, dan probeer ik een keertje en Als het me dan bevalt dan koop ik het daarna ook, dus in die zin ben ik echt een perfect voorbeeld voor de marketing hahaha  
Anne	Hahaha Ja, maar ja, vooral voor nieuwe producten wacht je eigenlijk tot bonus en dan probeer je het uit.?  
Robine 	Ja klopt, Ik vind het wel. Het aanbod is echt supergroot, nu van vegan. Nou ja, vleesvervangers en zuivelvervangers. Alleen soms dan is ligt er iets nieuws en is het € 5 voor een doosje van iets waar ik twee keer van kan eten ofzo, dan denk ik. Ja, dat vind ik wel heel veel. 
Anne	Ja snap ik. 
Robine 	Maar dan weet ik ook altijd dat ze het In de supermarkt houden als Mensen het kopen, dus soms doe ik het wel als een soort van afweging van. En zo dat dan er meer vegan producten In de supermarkt komen ofzo. 
Anne	Oh oke , daar heb ik eigenlijk nog nooit over zo over nagedacht ? 
Robine 	ja, Dat is ook Als het als zeg maar iets op is of zo, dan baal ik wel. Maar aan de andere kant denk ik wel ah chill dat mensen heel veel veganistische spullen kopen. Ja, of dus zeg maar.Nou, Ik heb wel eens gehoord dat het gewoon volgens mij heb jij dat ook weer aan mij uitgelegd Als je dat je een soort van moet vechten om zo'n plek in zo’n schap en dat is In het begin duur zijn of dat je dat het echt soort. Dat zei rechten. Nou, Ik weet niet hoe dat de markt ding maar in ieder geval moet vechten om zijn plek en Als je niet goed verkoopt dan zijn ze binnen no time op.  
Anne	Ja, Dat is echt inderdaad zo.  
Robine 	Ik denk daar oprecht soms wel over na Als ik iets nieuws zie dan denk ik van, oh ja dat, dat wil ik wel even gewoon kopen. Ook een beetje om de vegan markt, zeg maar te supporten als dat Op een manier logisch is. 
Anne	En hoe vallen die nieuwe producten je In de winkel op? 
Robine 	Ja, Ik weet gewoon letterlijk wat er nieuw is, Omdat ik altijd al kijk wat er nou ok bij de Albert Heijn weet ik gewoon wat er is en bij de Jumbo, dus als er iets nieuws is dan, of ik zie het gewoon letterlijk In de winkel.Of ik zie het op alle social media die hebben van alle Vegan Community Shit die Mensen die zich gewoon een letterlijk van nieuwe bij Albert Heijn deze week of nieuw daar en dan denk ik van, oh wat leuk. Ze hebben nu vegan carpaccio bij de Albert Heijn. Oh dat ga ik een keertje kopen. 
Anne	Ja precies.Ja oke. Even kijken. Hoe zou je door een bedrijf zoals wij willen benaderd willen worden. En ja, Dat is eigenlijk online en offline. Dus wat zouden wij bijvoorbeeld op Instagram kunnen doen dat voor jou aantrekkelijk is? 
Robine 	Maar bedoel je, benaderen als een dat jullie mij een update sturen over een nieuw product of. 
Anne	Bijvoorbeeld of dat we dus receptjes op Instagram zetten vind jij dat interessant of. 
Robine 	Oke, Maar ik snap het even niet, want jullie het gaat voor. 
Robine 	Nee, nee, Dat is ook ik wou zeggen, oh, dat gaat over die schappen, Maar dat nu gaat het gewoon echt weer om de producten, zeg maar, maar die komen uiteindelijk In het schap. 
Anne	Ja precies dus als wij bijvoorbeeld een recept op insta zetten ofzo met die producten dan. Maakt dat voor jou interessant om dan naar de Albert Heijn te gaan en dan ja, die producten In het schap te kopen, zeg maar. 
Robine 	Ik moet zeggen dat ik zelf dan dat soort pagina gewoon volg op insta en Ik denk dat. Hoe dat nu gebeurt, dat dat eigenlijk de meest effectieve zou zijn, dat zeg maar jullie een product zouden sturen naar een iemand die ik volg op insta en dan zie ik het zeg maar ik als ik niet van jullie zou weten, dan zou ik jullie ook volgen op insta. Ja, dan zou ik je niet zo snel vinden, dus Ik weet niet zo goed hoe jullie dan Met mij ja... 
Anne	Met jou in aanraking komen? Nee, oke, logisch. 
Robine	Maar je vraag was dus hoe, hoe ik jullie mij mogen benaderen?  
Anne	Nee benaderd zou willen worden. Kijk, je hebt Natuurlijk veel bedrijven en die zitten allemaal, weet ik veel filmpjes in, of weet ik veel wat kijk wat is voor jou aantrekkelijk waar zo Waarvan zou jij denken? Oké, dit ziet er wel Nice uit. Ik klik op zo'n advertentie. Of ik loop even zo langs zo’n schap, zeg maar. 
Robine 	Ja, Ik weet eigenlijk niet zo goed. Ik denk inderdaad dat dat Als het toevallig op ergens langs komt en het ziet er het ziet er lekker uit, ziet er mooi uit of iemand zegt tegen mij dat het lekker is, zoiets dan een beetje meer de mond aan mondreclame dat dat dat het voor mij vooral werkt. 
Anne	Ja nee, dat hoor ik wel vaker dat het gewoon meer is dat andere mensen zeggen van hé, Dit is lekker, ja dat het gewoon aantrekkelijker maakt? 
Robine 	Ja of mooie foto ergens of zo dan, dan denk ik meteen van, oh, dat ziet er leuk uit 
Anne	Welke account volg je je meest? 
Robine 	Nou, ik volg er een paar, niet zo heel veel. Maar ik denk daar één iemand heet bijvoorbeeld, wateet jedanwel? En Dat is iemand die vlees en zuivel gerechten veganized. En dan bijvoorbeeld Plantbased Dennis, dat is een beetje een combi van tips om uit eten te gaan, maar ook recepten en dingen met sport bijvoorbeeld. Meer een soort totale lifestyle, dus niet alleen eten. Dus dat is een beetje verschillend, maar ook iemand die alleen maar aanbiedingen van nieuwe producten plaatst.  
Anne	Ohh BonusVegan of niet?  
Robine,  	Ja, precies!  
Anne	Oja, ik zit tegenwoordig helemaal in de veganlevensstijl.  Het is inderdaad gewoon welke accounts wordt het bijvoorbeeld meest gevolgd? Ik weet dat die bonus vegan het dan best wel goed doet als in zij best wel veel volgers en laat dus inderdaad die aanbiedingen zien. Dat is gewoon chill om te weten.  
Robine,  	En ja dat je even kan kijken, hoe zou je dat? 
Anne	Ja hoe zij dat doen en dan kan ik daar achter nog een beetje onderzoeken van, OK?Wat zijn nog meer accounts die interessant zijn? 
Robine,  	Nou, Ik denk dat het een beetje combi is van echt het eten zelf, maar ook wat het zeg maar andere mensen oplevert of Ik vind het ook altijd wel interessant om dingen te zien, een soort van waarom ik het ook alweer doe. Dus ik hoef niet allemaal dode dieren enzo  te zien, dat vind ik a relaxed, maar wel ook zeg maar een beetje informatieve dingen, dat je een soort van herinnerd word waarom je het ook alweer doet. Dat het een soort van allrount pakketje is.  
Anne	Ja nee dat. Snap ik wel. Zijn er nog bepaalde dingen die je verwacht van een plantaardig merk, dus moet het voor jou bepaalde voedingswaarden bevatten of..  
Robine,  	Uhhhh, Ja ligt er een beetje aan, want ja vegan betekent niet automatisch dat het veel gezonder hoeft te zijn. In principe denk ik wel dat het plantaardige dieet sowieso heel goed is voor je gezondheid. Alleen, Ik wil ook gewoon een burger kunnen eten, zeg maar. En dan hoeft van mij die burger niet per se, Natuurlijk is het mooi meegenomen. Er zal altijd minder vet en zo in zitten en cholesterol dan In eenvlees burger en geen nou opgespoten dingen en whatever antibiotica, maar. Niet alles hoeft van mij supergezond te zijn om het zo te zeggen, dus Ik vind het wel belangrijk Als ik een gezonde maaltijd eet dat we inderdaad dat dat kijk ik wel hoeveel proteïne ergens in zit of calorieën. Maar ja, dus soms vind ik het wel belangrijk inderdaad dat het gezond is. Soms wil ik gewoon dat het lekker is en dan hoeft het niet per se MEGA gezond te zijn. Ja, je kan ook gewoon vegan mayonaise enzo kopen. Maar ik vind het op zich ook wel belangrijk dat het duurzaam is of zo, dus sowieso is het altijd duurzamer dan vlees.  
Anne	HmHm 
Robine,  	Maar daarom Vind ik het dan ook wel prettig, of zo als het gemaakt is in Europa ofzo Ik ga, Ik ga echt niet alles uitzoeken hoor, maar als dat zo is, dan vind ik dat wel mooi meegenomen.  
Anne	Ja dat het niet helemaal van de andere kant van de wereld komt.  
Robine,  	Ja dat het een beetje het doel voorbijgaat, zeg maar. Het voor mij belangrijkste is dat het gewoon lekker is Als ik het even zo kort door de bocht kan zeggen. 
Anne	Ja snap ik, smaak ik ook gewoon heel belangrijk. Ik zit even te kijken, hé wat nog meer relevante Hoe zouden wij Bijvoorbeeld naar buiten kunnen brengen dat het schap In de winkel is, want Het is nu Natuurlijk nog niet in elke Albert Heijn of in elke Jumbo. Dus hoe zou zouden wij het makkelijkst voor jullie naar buiten kunnen brengen dat dat het Er is of in welke winkel Het is? 
Robine,  	Um ja, Ik denk ook alsnog gewoon sociale media. Dat dat ik zie dat soort dingen gewoon echt Alleen maar op Instagram en nu lijkt het echt alsof Alleen maar op social media zit, Maar ik zou niet echt weten waar 
Anne	Waar anders?  
Robine,  	Nee ja, of Je moet al in toevallig dat je er tegenaan loopt In de supermarkt, Maar ik zou niet echt weten hoe ik er anders achter zou komen. 
Anne	Nee precies oké. Nou ja, Ik heb eigenlijk het idee dat ik wel alles gesteld en nu en Als ik zo door nog vragen hebt, dan weet ik je wel te vinden. Heb jij ij nog vragen voor mij of iets toe te voegen? 
Robine,  	Nee, niet echt. Ik vind het altijd lastig om een soort van. Ik wil niet te lang van stof zijn, maar als zeg maar over zo een onderwerp als dit gaat wat ik belangrijk vind, dan wil ik ook niet ja tekort doen, zeg maar door een soort van. Ja, Ik vind het milieu belangrijk, denk ik. Ja, dan wil ik het ook duidelijk maken dat ik dat sommige dingen goed over zijn gekomen. Maar ja, ja, uitgebreide antwoord. 
Anne	Ja zeker. Dankjewel, heb echt veel aan je antwoorden! Ik zal laten weten wat het resultaat is 
Robine,  	Ja zeker doen, vind ik leuk! Graag gedaan, doei doei.  

  

D.9 transcriptie 1 Expert 

 Anne 	Neem het op, zou ik je trouwens eerst even vertellen wat mijn onderzoek nou precies is? 
 Michelle  	Nou, dat lijkt me leuk. 
 Anne 	Oke, ja ik loop dus nu stage bij Vegan Food service en mijn onderzoek gaat over dat zij dus nu tientallen supermarkt schappen aan het vullen zijn, dus een volledig vegan schap en mijn onderzoek gaat daar dus over van. Oké, hoe activeer ik dat schap, dus welke marketing aspecten kan ik inzetten om dat schap te activeren? 
 Michelle  	Zij gaan dus een heel vegan schap vanuit zichzelf doen?  
 Anne 	Ja dus zij doen ook het hele beheer en dus ook de activatie etcetera. En daar ga ik dus nu aanbevelingen voor doen van oké, wat kunnen ze nu wat zijn de eerste kunnen de eerste stappen zijn die ze kunnen zetten, zeg maar. 
 Michelle  	Want ja, Omdat te gaan doen, want dat gaan ze dus nog niet doen? 
 Anne 	En, nou ja, ze hebben die. Er zijn al een aantal schappen die bestaan al, maar nou ja, de consument weet nog niet pers e dat die schappen bestaan. Het is ook nog niet in elke supermarkt. en en nou ja, het zijn dus nieuwe merken die de consument dus eigenlijk ook nog helemaal niet kent en Daar daarvoor willen ze dus marketingactiviteiten in gaan zetten om. Ja tot activatie over te gaan, maar. Ja, mijn onderzoek is dus eigenlijk van hé, wat kunnen ze inzetten. Al helemaal in deze beginfase.  
 Michelle  	Want zij doen dat alleen vanuit Friendly Viking of komen er ook andere merken in. 
 Anne 	Nee vanuit heel veel merken. 
 Michelle  	Dit is eigenlijk een beetje wat wij gister ook toelichten over dat overnemen van de schap om category leader te worden.  
 Anne 	Precies dat, dusdan is eigenlijk de vraag van nou ja, kan je Misschien even vertellen waar jij werkt en wat je daar allemaal doet? 
 Michelle  	Nou, Ik ben Michelle Schippers en ik werk nu bijna 8,5 jaar alweer bij Sunshine & Sausages en Dat is een reclamebureau. Eigenlijk zijn wij gespecialiseerd in below the line activaties, dus Dat is eigenlijk wat wij doen. Is het activeren van merken in retail en horeca en daar willen we zorgen dat eigenlijk hangt ervan af, wat de doelstelling is van de klant, maar zorg ervoor penetratie of sales. Of brand awareness dus eigenlijk kunnen we dat verschillende, ja doelen hebben.  Ja en met de klant Samen stemmen we dan af wat het doel is Is en dat kan eigenlijk nooit alle 3 zijn, Omdat Als je bijvoorbeeld. Een je wil. Sales creëren dan ga je heel hard roepen, bijvoorbeeld dat je In de winkel ligt en niets anders. En Als je je brand awareness wil, dan ga je meer op je verhaal zitten. Storytelling over je merk wat is je merk? Wat houdt het in? Waar staat het voor? Zodat er niet pure promo is, maar ook de mensen daadwerkelijk iets over je merk te weten komen. 
 Anne 	Oké 
 Michelle  	En uh mijn rol binnen het Het bedrijf is, Ik ben accountmanager en ik begeleid eigenlijk alle projecten die op mijn accounts binnenkomen, begeleid ik zowel intern als extern, dus Ik heb heel veel klantcontact. Ik begeleid de creatieve intern met wat de klant wil. Ik ben eigenlijk ook degene die aangeeft Als ik iets ja, je krijgt een briefing en dan noem je dat on brief Als het naar de wens en de vraag is van de klant. Maar ik geef ook aan als iets off brief is en ook dus als het niet niet is wat de klant gevraagd heeft. Maar soms zitten daar hele leuke voorstellen tussen, Omdat de klant daar niet aan denkt of een andere creatieve manier over na wordt gedacht door onze creatieve. Ja en dan stoppen we dat er ook in, maar altijd ja ben ik een soort van de duivel die zegt, ja de Klant vraagt dit dus dat moet er minimaal in zitten.  
 Anne 	Ja oke. 
 Michelle  	En daar zorgen we voor budgetten, stem ik dat met klanten af voordat we starten en ook de planningen.  
 Anne 	Oké duidelijk. Heb je Misschien een voorbeeld van een merk waar jullie de brand awareness voor hebben gedaan? 
 Michelle  	Euh nou voor brand dat is bijvoorbeeld een goeie daarbij het hele traject van gedaan van eigenlijk wat eigenlijk de nieuwe stijl zou zijn. Toen ik begon bij Sunshine en Sausages 8 jaar geleden, is Brand overgegaan naar een nieuwe fles, dus We hebben B en R fles, Dat is de bruine Nederlandse retour. Die Amstel heeft bijvoorbeeld die fles hebben zij achter zich gelaten en een nieuwe fles aangeschaft. Waardoor ze ook de hele branding hebben veranderd en daar hebben we toen aan meegeholpen en eens In de zoveel tijd maken ze daar ook weer stappen op, dus dan scherpen ze hun branding ook weer aan.  En, Dat was vorig jaar bijvoorbeeld zo. Toen hebben we een nieuwe visuele stijl bedacht op basis van de labels eigenlijk en dan vertel je meer eigenlijk over het merk dat ze op het goede leven zitten. Dat het bourgondisch is. Ja dat het Limburg komt, ze wilde weer heel erg terug naar hun eigen roots, dus dat proberen in op alle touch points eigenlijk In de horeca en retail en We hebben daar ook op tv dingen voor gedaan te verwerken. Zodat klanten ja eigenlijk een bepaald gevoel aan brand gingen overhouden nadat ze dat gezien hadden.  
Anne  	O ja.  
Michelle  	En daarvoor hebben we eigenlijk door het gehele jaar ook activatie gedaan, die dan bijvoorbeeld wel weer op sales zaten of penetratie dus door middel van dingen weg te geven, gratis glazen, Een vuurkorf Omdat dat weer heel erg staat voor gezelligheid en Brand Natuurlijk brand vuurkorf. Ja dat  dat past goed bij elkaar. Zo doen we heel veel verschillende activaties door het jaar heen en brand is  daar een goed voorbeeld van, Maar dat doen we voor heel veel merken verschilt dat heel erg, want de ene keer zit ze wel op brand awareness en de andere keer merken ze bijvoorbeeld Heineken. Voor grote evenementen zitten zij weer heel erg op promo. Zijn ze weer In de aanbieding en dat mag nu natuurlijk steeds minder, dus moet andere manieren bedenken hoe we dat dan kunnen omzeilen. 
 Anne 	Oke en, hoe ziet dat proces eruit? Dus wanneer ik je hebt een nieuw account binnen, zeg maar waar begin je daar dan eigenlijk mee? 
 Michelle  	Ja bij een nieuw project, bedoel je dan? 
 Anne  	Ja precies  
Michelle  	Nou, dan stuurt de klant mij vaak een mail of één van mijn collega's die op andere accounts werken en dan geven ze aan wat de opdracht is. En dan, soms zit er een briefing bij, soms ook niet indien er geen briefing bij zit en als we wel ook een briefing bij zitten, gaan we hem altijd helemaal doornemen. Gaan we er vragen bij bedenken, dus soms is het incompleet of is het voor ons niet helemaal Helder.  Wat voor hen wel helder is.  Dan gaan we op basis daarvan nadat dat die vraag beantwoord zijn op een begroting opstellen voor klant. Daarin verwerk ik eigenlijk alle stappen die wij weer intern gaan zetten, dus dat is conceptontwikkeling, design stuk zit er soms ook bij en dan vervolgens de uitwerking. En dan wellicht de derde fase og zou ook n productie kunnen zijn. Hangt er een beetje vanaf, wat het is, maar soms moeten we flyers maken, maar ook beursstands of fotografie producties of video. En dan stemmen we dat af met klant, als de klant akkoord heeft gegeven, dan gaan we het project ook daadwerkelijk inplannen. Dat doen we meestal na akkoord op budget, want als als dat niet akkoord is ja dan doe je eigenlijk werk voor niks.  
Anne 	HmHm, oke.  
 Michelle  	 En dan gaan we het inplannen. Dan gaat de creatie daarop werken, dan reviewen we dat vaak met het account en creatie samen om te kijken of het dus aan de briefing van de klant voldoet. 
 Anne  	HmHm 
Michelle  	En dan gaan we presenteren. Ja dan delen we het met klant klant, geeft dan feedback.Dan wel akkoord, maar meestal nog even feedback of hebben ze nog aanvullende vragen, of hoe zou dit eruit zien?En dan gaan wij ons werk opnieuw bekijken en de presentatie op basis van de feedback aanpassen. En dan sturen we het... presenteren we het nog een keer versturen per mail terug aan de klant en vaak heb je dan akkoord of Je moet nog een feedback konden in. We nemen er altijd 1 of we begroten bij.  En dan leveren we uit en dan geven zij akkoord op het concept. Dan gaan we door naar de uitwerking, dus dan ga je met stanzen zijn werken dus bijvoorbeeld voor materialen voor op de winkelvloer, zoals displays die jullie nu ook doen of woblers.  
 Anne 	O ja. 
 Michelle  	Dat zijn die rondjes. Ja, die aan de schappen hangen. Dan krijgen we van de stansen de formaten van binnen en op basis daarvan gaan we dan ons concept daadwerkelijk zorgen dat de druk klaar is.  
Anne 	O ja. 
 Michelle  	Dat het naar de printer kan, want bij concept is het eigenlijk altijd schetsmatig. 
Anne 	O ja oke. 
 Michelle  	En als dat gebeurt, is leveren het vaak nou. Daar zitten vaak nog één correctieronde in of in ieder geval een check, dus dan zetten we daar de juist formaten. Dan kan het zijn dat er nog iets verschilt aan de hand van de schets en dan sturen naar klanten voor akkoord dan leveren we het uit aan de productie partij. Indien we het zelf doen, dan leveren wij het uit aan onze tussen partij en die zorgt dan dat alle materialen geproduceerd moeten worden en op de juiste plek terecht komen. 
 Anne  	HMHM 
Michelle  	En dan is het project eigenlijk afgerond, dan gaan we over op het aanvragen van een PO. Dat is een purchase order en daarmee kan ik weer een factuur aanmaken en kan ik zorgen dat de de betaling ook rondkomt. 
 Anne 	O ja en kijken jullie dan ook nog naar de resultaten van van die acties? 
 Michelle  	Ja, kunnen we doen doordat heel veel activatie nu met QR-codes gedaan worden en je daar aan veel dingen kan koppelen, dus via welk kanaal komen mensen binnen en hoeveel mensen hebben hem gescand en Hoeveel Mensen hebben er mee gedaan? Dus niet Alleen gescand, maar ook daadwerkelijke gegevens ingevuld. 
 Anne 	O ja. 
 Michelle  	Daar kan je heel veel, want sommige mensen stoppen gewoon die zeggen oh ik moet mijn gegevens invullen daar heb ik geen zin in, dus Ik stop ermee. Dus daar kunnen we aan die hand van die informatie kunnen nu veel zien, maar voor de rest Is het best wel lastig om In de horeca en op winkelvloer te checken. Hadden Mensen het al op hun boodschappenlijstje staan of kopen ze het Omdat ze het nu in een displays zien staan, of zaten ze aan tafel en Stond daar onze tafel kaart? Ja, je weet niet...  Of heel veel horeca-eigenaren gooien de tafelkaarten ook weg.  En in de retail, ja je weet niet of iemand jouw Wobler heeft gezien voordat ie naar het schap loopt, dus dat is heel lastig meten.  
 Anne 	Uh ja oké snap ik. 
 Michelle  	Qua activaties als er een QR bij zit kan je het veel beter meten. En je ziet ook wel echt, je kan het een beetje meten aan de hand van oké, onze activatie is vandaag € 1 korting als je schap eens 3 keer zo snel leeg is, ja, dan zal dat als je logisch nadenkt aan de activatie kunnen liggen.  
 Anne 	Ja precies. 
 Michelle  	In plaats van als die normaal hoe heet het 3 keer zo lang erover doet om leeg te verkopen. Dan dan kan je dat connecten, maar je kan het nooit met 100% zekerheid zeggen. Misschien had iemand nou net deze week wel super veel zin voor in de havermelk van Friendly Viking’s en hoe heet het? Kwamen er 10 vrienden op bezoek. Ik noem maar even wat hoor. Je kan dat op gevoel zeggen, maar niet niet 100% echt me onderbouwd door cijfers. 
 Anne 	Ja nee oké. 
 Michelle  	Ja, dat kan met e-commerce verkoop nu wel veel meer natuurlijk dus via digitale platformen. 
 Anne 	Ja precies. Daar kan je Natuurlijk al die clicks en weet ik veel allemaal meten. Even denken, hoor. 
 Anne 	Ja we hadden het eerder over de customer journey. Werken jullie altijd met een Customer Journey voordat je een project opzet?   
 Michelle  	Nee, niet altijd. Nou, kijk, bij jullie zouden we het nu doen, omdat het interessant is om te zien op welke touch points we zouden kunnen gaan activeren omdat dat voor jullie allemaal nieuw is. Maar vaak, zegt een klant, We hebben nu deze ruimte ingekocht bij de Albert Heijn, bijvoorbeeld second placements, dus dat is een display die los van het schap staat, dus op een andere plek In de winkel dan noemen ze dat second placement. Dan doen we het niet. Maar stel, We hebben een concept presentatie. Ze zeggen, We hebben een nieuwe introductie van een product dus bij jullie ook, maar dat hadden wij bijvoorbeeld ook voor Heineken Silver. Jongens, wat kunnen we doen om dit echt grootste in te introduceren In de supermarkt? Op welke touch Point kunnen we gaan staan. En dan gaan we dat dus bedenken dat je bijvoorbeeld met Bira Moretti hebben dat ook gedaan hebben. Ook geadverteerd bij de pizza's en ook bij de verse pasta s dus dan niet de goedkope pizza's, Maar de verse pizza's Omdat het wel premium moet zijn. Maar ook bij de verse pasta zijn ook gekeken of we ja bij de verse groente, Omdat je dat vaak gebruikt voor je pasta of je dat je op andere momenten bijvoorbeeld met eten maken of dat ze denken, oh ja, dan is hier Bira Moretti daar best lekker bij dat je daar ook op inspeelt in plaats van alleen op de standaard locaties waar je sowieso aanwezig bent, maar daarnaast ook te kijken of er nog andere interessante locaties zijn waar we kunnen adverteren. 
Anne 	 Ja, want doe je dat dan ook online of Aaleen In de winkel? 
Michelle 	 Nee ook online en ook out of home heet dat. En dat zijn bijvoorbeeld abri’s of digitale schermen in de winkel. Maar we doen ook heel veel binnen bannering Ik ben nu ook bezig met bannering voor voor een e-commerce platform voor Albert Heijn. En daar doen we dat ook, dus dan vertalen we eigenlijk de activatie op de winkelvloer staat door naar online. 
Anne 	 Oh ja ja. 
Michelle 	 En dan voor HG bijvoorbeeld het schoonmaakmiddel adverteren we ook op nu.nl en op allemaal andere websites waar zij ruimte inkopen, daar maken we dan ook alle banners voor.  
Anne	 O ja. 
Michelle 	Dus we doen veel meer locaties en ook bushokjes abri’s en dan wordt je boodschap ook anders, want je vertelt In de winkel zeg je heel hoe dichter bij het product, hoe meer je zit op koop koop nu of neem mee en hoe verder van de producten af kan je meer je merk verhaal gaan vertellen
Anne  	Ja en voor brand awareness is je merkverhaal dus best wel belangrijk, toch? Heb ik dat goed begrepen.  
Michelle  	Ja ja, want Als je Alleen roept, je zet een pak van Friendly Viking neer en je zet erbij. Koop nu. Dan weet niemand wie je bent en wat je verhaal is en waarom ze je zouden moeten kopen. 
Anne 	 Ja precies 
Michelle   	 Ja dus dan vanwege de smaak of vanwege je Heritage, dus waar kom je vandaan? En wat zijn de ingrediënten? Dat soort dingen kan je dan veel meer over de bühne brengen als Je daar meer tijd voor hebt en vaak heb je hoe verder van het schap heb je meer ruimte en tijd om dat eigenlijk te vertellen aan de consument.  
Anne	 Ja en wat, want food service heeft eigenlijk nog niet zo'n supergroot marketingbudget. Wat zou jij aanraden om mee te beginnen, om brand awareness te creëren. Dus Dat is niet per se voor de Vikings, maar dus voor al die andere merken die we ook doen.  
Michelle   	Ja, Dat is dus heel lastig te zeggen, want minder budget is sowieso ja, is dat € 5.000 of is dat € 50.000 of wat is dat? Ja, Dat is net hoe je minder budget zou bekijken en wat je doelstelling is.  
Anne	 Jaaa oke   
Michelle  	Dus dat... Want uhh X is het platform he.  
Anne	Ja, Dat is het platform.  
Michelle	Dus Dat is echt Business to business, toch? 
Anne 	Ja, maar omdat ze dus nu die schappen doen, is het B2C zeg maar. 
Michelle	Ja, maar X is geen merk, toch? 
Anne	Nee, Nou bijvoorbeeld van mijn begeleider moet ik mijn schap als merk zien, dus hoe krijg ik de consument naar het schap? Maar eigenlijk Is de bedoeling dat ik gewoon eigenlijk al die merken  apart ga promoten eigenlijk, want je kan. Nou ja, wat staat er allemaal in? Je kan Quinoa niet hetzelfde activeren als pindakaas of zo. 
Michelle	Nee, maar dan zou je eerder gaan zitten op een algemene communicatie van bijvoorbeeld wat we in januari al te doen. Dry January dat je veel meer op de gezonde levensstijl gaat zitten dan dat je specifiek op een merk gaat zitten, dus kan je wel een mooie quote laten zien voor je verschillende merken door jou. Maar dat je boodschap dan meer wordt van gezond leven begint hier. Ik roep maar wat hoor, maar dat je meer op het gezonde leven gaat zitten en daaronder je producten laat vallen.  Dus dat het een overkoepelende boodschap wordt in plaats van een boodschap voor quinoa en haver melk. Dus dan zou ik het eerder zo bekijken. Ja, en qua budget aan, Dat is lastig, zeggen. Ik weet bijvoorbeeld niet wat de inkopen kost om zo'n display neer te zetten, wat de productie van zo'n display kost. 
Anne  	Ja nee precies, ja,  
 Michelle  	Maar wil je bijvoorbeeld ons budget weten, als wij over zo’n campagne na moeten denken?  
 Anne 	Ja op zich best wel handig. 
 Michelle  	Ja, als wij over zo'n campagne na moeten denken en dan heb ik het En dan uitwerken van middelen Als we dat minimaal ofwel gewoon klein. Ik denk nu even aan het display, dus dan heb je van die shell strips en een wobler. En het is een losse display toch?  
Anne  	Ja geloof het wel.  
 Michelle  	Dan zouden we wel een top kaart op kunnen doen. Kijk, nou, Laten we dan zeggen, top kaarten, van die shell strips, een wobbler dan denk ik voor het concept rond de 5000, Maar dat is gewoon even nu uit mijn hoofd, en als je dan die uitwerking van die middelen. Ik denk dat je tussen de 7,5 In de 10 ofzo moet rekenen. 
 Anne 	Duizend toch? 
 Michelle  	Ja, en dat heeft meer te maken dat er een concept in zit, want stel, dit concept staat straks. Allemaal andere middelen, dan is het veel goedkoper. Omdat dan een beetje concept en dan zeggen we gewoon, oké, dit zijn de elementen. Je hebt deze hero verpakkingen. Dat kunnen bijvoorbeeld 3. 3  is vaak mooi Omdat je er dan eentje in het midden hebt en twee er zo achter.  
 Michelle  	Je zegt, Ik wil nog even. Hoe heet het gezond leven begint. 	4 en dat je dat daarboven zet en dit zijn de kleuren die We gaan gebruiken, kan je hier alsjeblieft een poster van maken. ou, dan heb je die elementen. Ja, dan dan dan kan studio en die zijn hiermee daar aan de slag. Alleen bedenken van de. 	Kleuren, de elementen. 	Want jullie hebben, denk ik nog geen. 	Visuele stijl op. 	In principe is er nog helemaal niks. 	Nee, maar dan zou je eerst Misschien eigenlijk nog wel op zoek moeten naar die visuele stijl, dus Ik denk dat je dan. Ja, Ik denk dat je hebben het laatst ook. 	Ook en ook helemaal een brand In de ja. Dat noemen ze dan een brandweer. 	Waar sta je voor? 	Brand in sites en dat Ik kan dat wel met je delen legen. 	Dat vul je dan helemaal. 	In en dan weet je ook waar? 	Je merk voor staat Waarom je bepaalde dingen doet. 	Bij bram staat er dus bijvoorbeeld in. 	Het midden op het. 	Goede leven, Omdat dat hun motto? 	Is, Het is eigenlijk. 	Een missie, wat wil jij bereiken? 
 Anne 	Ja, dat hebben ze wel een beetje, maar ze hebben niet perse een visuele stijl van dit willen ze naar buiten brengen. Kijk, ze hebben hun motto, is plantaardig lekker, dus dat je plantaardig producten en In zon schap zet, Maar dat ze ook lekker zijn Omdat je de helft is niet lekker. 	Dat is wat ze zeggen, Het is plantaardig lekker. 
 Michelle  	Maar dat waren we toch, want hier ligt dus al een soort copy line, een soort communicatie, dan zou je daar een visuele stijl omheen moeten becdenken en dan die middelen omaken. Dus ik denk dat we dan. Ja ik denk dat je dan met die middelen erbij rond de 10 ofzo moet rekekenmm maar dat is dsan puur voor de eerste keer.  
 Anne 	Ja precies. 
 Michelle  	Erg en dan ook een een one pager maken met dit zijn de elementen, dit zijn de kleuren, dit zijn de rb kleuren, want die gebruikj je voor digitaal, dus als je bijvoorbeeld online banners wil maken voor de nieuwsbrief moeten die kleuren voor al je drukwerk hetzelfde zijn. We kiezen ook lettertypes uit, weet niet of die er al zijn. 
 Anne 	Nee ook niet. 
 Michelle  	Nee, dat soort dingen dat bepalen we dan ook allemaal. 
 Anne 	O ja oké. 
 Michelle  	Leuk, interessant om over na te denken. 
 Anne 	Ja, Het is wel interessant, Maar het is gewoon best wel lastig om daar over na te denken als het nog zo’n jong bedrijf is. Maarja ik vind het ook wel echt heel interessant. 

 
resultaten enquete

De tabellen in deze bijlagen zijn de cijfers van de enquête in het programma survio. 
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Total 264 58 322
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Ik zie graag aanbiedingen of kortingsacties van plantaardige
producten voorbij komen op deze social media platformen. *

Wat is uw geslacht? Crosstabulation

Count

Wat is uw geslacht?

Vrouw Man Total
kaiie graag aanbiedingen Helemaal oneens 5 1 6
of kortingsacties van
plantaardige producten Oneens 12 3 15
voorbij komen op deze Neutraal 24 5 29
social media platformen. S 97 27 124

Helemaal eens 126 22 148

Total 264 58 322
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Wat voor social media platformen gebruik je? * Wat is uw
geslacht? Crosstabulation

Count
Wat is uw geslacht?
Vrouw Man Total
Wat voor social media Instagram 211 42 253
platformen gebruik je? e 10 5 15
Facebook 41 8 49
Twitter 2 2
LinkedIn 0 1
Anders? 1 2
Total 264 58 322
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Ik zie graag nieuwe recepten met plantaardige producten op
deze social media platformen voorbij komen. * Wat is uw

geslacht? Crosstabulation

Count

Wat is uw geslacht?

Vrouw Man Total
Ik zie graag nieuwe Helemaal oneens 3 1 4
:)elzclﬁ{);::dzgztprod ucten Oneens 5 4 9
op deze social media Neutraal 34 8 42
platformen voorbij Eens 110 29 139

Helemaal eens 112 16 128

Total 264 58 322
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1 Wat is uw geslacht?

Meerkeuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

® Man 58 18,0%
@ Vrouw 262 81,4%
©  Anders 4 1,2%

581(11'850;
262/(815490))

a,2%)
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 85% 90% 95% 1.
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2 Wat is uw leeftijd?

Enkele keuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio

® 18t/m 24 jaar 56 17,4%

© 25t/m40jaar 173 53,7%

© 41t/m 64 jaar 87 27,0%

© 65+ 6 1,9%
61(1,9%)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%

60% 65% 70% 75% 80% 8% 90% 95% 1.
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3 In welke regio bent u woonachtig?

Enkele keuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio
® Regio Noord (Groningen/ Friesland/ Drenthe) 15 47%
© Regio Oost (Overijssel/ Flevoland/ Gelderland) 30 9,3%
© Regio Zuid (Noord-Brabant/ Limburg) 37 11,5%
© Regio West (Noord-Holland/ Zeeland/ Zuid-Holland) 55 17,1%
@ Rotterdam en/ of randgemeente(n) 32 9,9%
@ Amsterdam en/ of randgemeente(n) 44 13,7%
© Den Haag en/ of randgemeente(n) 78 242%
@ Utrecht en/ of randgemeente(n) 31 9,6%

7

% 5%

0 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 8% 90% 95% 1
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4 Wat is uw hoogst voltooide opleiding?

Enkele keuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio
@ Basisonderwijs 0 0,0%
© Lager/ voorbereidend beroepsonderwijs (lbo/ vmbo) 2 0,6%
© Middelbaar algemeen voortgezet onderwijs (mavo) 5 1,6%
© Middelbaar beroepsonderwijs (mbo) 33 10,2%
@ Hoger algemeen voortgezet onderwijs (havo) 25 7,8%
® Voorbereiden wetenschappelijk onderwijs (vwo) 30 9,3%
® Hoger beroepsonderwijs (hbo) 127 39,4%
® Wetenschappelijk onderwijs (wo) 97 30,1%
© Anders? 3 0,9%

0%

2 (0,6%)

5l1,6%)
30 2))

=
3(0,9%)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 85% 90% 95% 1
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5 Welke levensstijl leeft u na?

Meerkeuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio

© Flexitariér (Eet af en toe nog viees) 72 22,4%

© Vegetariér (Eet geen viees of vis) 50 15,5%

© Veganist (Eet alleen plantaardige producten) 176 54,7%

@ Pescetariér (Eet wel vis, geen viees) 14 4,3%

® Anders? 14 4,3%
501(1'555 %))

17,61(545720))

10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 8% 90% 95% 1.
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6 Wat is de grootste factor dat u voor deze levensstijl heeft gekozen?

Enkele keuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio
® Voor de dieren 129 40,1%
© Klimaat 102 31L7%
© Eigen gezondheid 77 23,9%
© Anders? 14 4,3%

102{(31579%)

774(2:37925);
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7 Waar koop je je plantaardige producten?

Meerkeuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio
© Albert Heijn 263 81,7%
© Jumbo 151 46,9%
@ Andere supermarkt (Hoogvliet, etc) 106 32,9%
© Ekoplaza 74 23,0%
® Speciaalzaak 37 11,5%
® Anders? 32 9,9%

37/(1155%))

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 85%

90 %

95% 1.
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8 Waarom koop je je plantaardige producten daar?

Meerkeuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord

Antwoorden Ratio

® Prijs 74 23,0%

© Gemak 152 47,2%

© Groot assortiment 182 56,5%

© Dichtsbijzjnde 147 45,7%

® Anders? n 6,5%
74(2310%)

147M(4'557°))

1)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55%

60 %

65% 70% 75%

80 %

85%

9% 95%

1.
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9 Wanneer u een plantaardig product koopt, welke van de onderstaande beweringen

is dan bij u van toepassing?

Enkele keuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio
@ Ikkoop altijd hetzelfde merk 12 3,7%
@ Ikkoop meestal hetzelfde merk, maar af en toe ook een ander merk 170 52,8%
@ Ikwissel nog wel eens van merk 140 43,5%
B
0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 8% 90% 95% 1
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10 Ik vind het belangrijk dat een plantaardig product gezond is.

Semantische differentiaal , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal Oneens @ | 4 (1,2%) 10 (3,1%) 31(9,6%) 137 (42,5%) 140 (43,5%) | ® Helemaal mee eens

Helemaal Oneens _ Helemaal mee eens

2 -1 0 1 2

11 Ik vind het belangrijk dat een plantaardig product ook biologisch is.

Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal Oneens @ | 14 (4,3%) 42 (13,0%) 79 (24,5%) 111 (34,5%) 76 (23,6%) | ® Helemaal mee eens

2 -1 0 1 2

12 Ik vind het belangrijk dat een plantaardig product Lekker is.

Semantische differentiaal , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal Oneens @ 0 2(0,6%) 29 (9,0%) 72 (22,4%) 219 (68,0%) ® Helemaal mee eens

Helemaal Oneens _ Helemaalmee eens

2 -1 0 1 2
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13 Ik vind een aantrekkelijke verpakking van een plantaardig product belangrijk.
Semantische differentiaal , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord =) =l 0 1 2

Helemaal Oneens @ | 24(7,5%) | 52(161%) | 94(29.2%) = 105(32,6%) | 47(14,6%) @ ® Helemaal mee eens

2 1 0 1 2
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14 1k vind een goede kwaliteit van een plantaardig product belangrijk.
Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal Oneens @ 1(0,3%) 0 19 (5,9%) 108 (33,5%) 194 (60,2%) ® Helemaal mee eens

Helemaal Oneens Helemaalmes eens

2 1 0 1 2

15 Ik vind een kleurrijk supermarkt schap aantrekkelijk
Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 =l 0 1 2

Helemaal Oneens @ | 11 (3,4%) 28 (8,7%) 98 (30,4%) 121 (37,6%) 64(19.9%) | ® Helemaal mee eens

-2 -1 0 1 2

16 Ik vind een overzichtelijk supermarkt schap belangrijk.
Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal oneens @ 0 5(1,6%) 23 (7,1%) 148 (46,0%) 146 (45,3%) ® Helemaal mee eens

Helemasl oneens Helemaalmee eens

2 -1 0 1 2
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17 Ik koop sneller nieuwe plantaardige producten, wanneer ze in de aanbieding zijn.

Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaaloneens ® | 3(09%) | 8(,5%) | 25(7,8%) | 92(28,6%) 194 (60,2%) | ® Helemaal mee eens

felemaaloneens _ Helemaal mee eens
2

-2 -1 0 1

18 Ik probeer sneller nieuwe plantaardige producten uit, als ik weet wat ik met de
producten kan.

Semantische differentiaal , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal oneens @ | 1(0,3%) 14 (4,3%) 41(12,7%) 129 (40,1%) 137 (42,5%) | ® Helemaal mee eens

Helemaal oneens Helemaalmee eens

2 1 0 1 2

19 Ik probeer sneller nieuwe plantaardige producten uit op aanraden van andere
mensen.

Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaaloneens ® | 6(1,9%) | 19(59%) 64 (19,9%) 131 (40,7%) 102 (31,7%) | ® Helemaal mee eens

2 1 0 1 2
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20 Ik neem de tijd om naar het hele supermarkt schap te kijken, wanneer er een
product wordt uitgelicht.

Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaaloneens ® | 15(47%) | 37(115%) | 57(17,7%) | 114(354%) = 99(30,7%) | ® Helemaal mee eens

2 -1 0

N

21 Wat voor Social media platformen gebruik je?

Meerkeuze , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord Antwoorden Ratio
@ Instagram 253 78,6%
© Pinterest 104 32,3%
@ Facebook 223 69,3%
© Twitter 28 8,7%
@ Linkedin 114 35,4%
® Anders? 1 3,4%

253/(7.8,6%));

281(877%))

19%(3,4%)

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30% 35% 40% 45% 50% 55% 60% 65% 70% 75% 80% 85% 90% 95% 1.





image59.png
22 Ik zie graag nieuwe recepten met plantaardige producten op deze Social Media
platformen voorbij komen.

Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x

Antwoord -2 =l 0 1 2

Helemaal Oneens @ 4(1,2%) 9(2,8%) 42 (13,0%) 139 (43,2%) 128(39,8%) | ® Helemaal Eens

-1 0 1 2

23 Ik zie graag aanbiedingen of kortingsacties van plantaardige producten voorbij
komen op deze social media platformen.

Semantische differentiaal , Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 -1 0 1 2

Helemaal oneens @ | 6(1,9%) 15 (4,7%) 29(9,0%) 124 (38,5%) 148 (46,0%) | ® Helemaal eens

Helemaal oneens Aelemasleens

2 1 0 1 2

24 Ik volg verschillende "Vegan" influencers voor inspiratie voor plantaardige
producten op deze Social Media platformen.

Semantische differentiaal, Antwoorden 322 x, onbeantwoord 0 x
Antwoord -2 =il 0 1 2

Helemaal oneens @ | 44 (13,7%) 28 (8,7%) 56 (17,4%) 94 (29,2%) 100 (31,1%) | ® Helemaal mee eens

2 -1 0 1
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