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Samenvatting 
 
In dit positioneringsonderzoek staat de probleemstelling “Hoe kan SUN organic zich onderscheidend 
positioneren op de biologische branche in Nederland op basis van haar sterke punten, de 
kernfactoren van succes afgestemd op de Nederlandse biologische branche, de positionering van de 
concurrentie en de klantbehoeften?” centraal. 
 
Nadat het probleem afgebakend en wel in kaart is gebracht, blijkt dat de theorie van Ohmae (1991) 
hierop het best aansluit. Hij legt in zijn theorie uit op welke vlakken een bedrijf kan, of moet, 
concurreren, hoe het kan onderzoeken waar verbeterpunten liggen en welke strategie dan logischerwijs 
volgt. Hij doet dit aan de hand van zijn 3C-model, welke de onderdelen Consumer, Competitors en 
Corporation bevat. Door in de strategie een focus op een of meerdere van deze onderdelen te leggen, 
zonder de andere C(‘s) uit het oog te verliezen, stelt Ohmae dat een bedrijf in staat moet zijn een 
stabiele positionering te kiezen. Welk onderdeel, of onderdelen, dat moet zijn in het geval van SUN 
organic, blijkt uit de rest van dit onderzoek. 
 
In de methodologie is per onderdeel gekozen voor deskresearch, fieldresearch in de vorm van half-
gestructureerde interviews met (potentiële) klanten, werknemers en/of de opdrachtgever zelf, of een 
combinatie hiervan. Dit luistert nauw met de deelvragen en de gekozen methode moet daarom de 
betreffende deelvraag kunnen beantwoorden. Aanvankelijk zijn er naast de deskresearch twaalf 
interviews gepland, waarvan zes met klanten. Hoewel het gebruikelijk is dat dit aantal hoger is, blijkt 
dat er bij dit onderzoek op dit punt informatieverzadiging optreedt. Daarom zijn er geen verdere 
interviews afgenomen. 
 
Klanten vinden de gele kleur van de verpakking er absoluut uit springen, zij het niet altijd in positieve 
zin. De prijs springt er, uitzondering daargelaten, altijd negatief uit – de respondenten vinden het 
product duur. Dit komt met name omdat de verpakking niet direct uitlegt waarom het product ‘duur’ 
is. Respondenten zijn wel positief over de combinatie van peulvruchten met granen waaruit de pasta’s 
van SUN organic bestaan, maar hebben hun twijfels bij de gekiemde producten in het 
ontbijtgranenassortiment. Het voordeel is hen niet duidelijk of niet overtuigend genoeg en hoewel dit 
wel staat beschreven in de producttekst op de verpakking, vinden ze die te lang om helemaal te lezen. 
Daarnaast missen veel respondenten unieke eigenschappen van het product op de voorkant van de 
verpakking. Werknemers vinden eveneens dat de gele kleur opvalt, maar vinden het daarbuiten 
moeilijk om sterke punten van het merk te benoemen, ze zijn niet goed op de hoogte van de producten. 
 
Van de drie opgestelde hypothesen is er een verworpen en zijn er twee aangenomen op basis van de 
resultaten. De hypothese die stelt dat een positioneringsstrategie op basis van de positionering van de 
concurrentie de juiste uitkomst is, is verworpen. Positioneringsstrategieën op basis van de 
klantbehoeften, of op basis van het afstemmen van de sterke punten op de kernfactoren van succes zijn 
wel aangenomen. 
 
Kortom, op basis van deze resultaten kan geconcludeerd worden dat SUN organic zich onderscheidend 
kan positioneren op de biologische branche in Nederland, wanneer het merk beter inspeelt op de 
klantbehoeften en/of de sterke punten beter afstemt op de kernfactoren van succes. 
 
Er is aanbevolen om meer informatie op de voorkant van de verpakkingen te plaatsen, zodat er meer 
productvoordelen, -eigenschappen en -kenmerken worden gecommuniceerd, waaruit tevens de 
prijsopbouw moet blijken. Een andere aanbeveling is het genereren van meer exposure zodat het merk 
meer naamsbekendheid opbouwt. Dit moet allebei gebeuren in een klein budget, maar er staat 
voldoende voorraad in het magazijn waar bijvoorbeeld uitdeelacties mee gedaan kunnen worden.  
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Voorwoord 
 
Be yourself, everyone else is already taken. Net als bij een goede positionering, denk ik dat zowel 
uniek zijn, als jezelf zijn, een goed uitgangspunt is om jezelf te onderscheiden van de massa. SUN 
organic is een nieuw merk dat zich nu begeeft op een markt waar grote merken als Zonnatura en AH 
bio al actief zijn. Deze scriptie moet handvaten geven waar SUN organic zichzelf kan verzekeren van 
een plaatsje op de markt, ofwel positioneren. 
 
Dan wil ik graag iedereen bedanken die heeft bijgedragen aan deze scriptie: 
 
Sandra Kalkman, Jetse Schokker, Rob van Santen en alle andere medewerkers van ID organics, 
zonder afstudeerbedrijf is afstuderen niet mogelijk. Mijn dank, voor het mij in vertrouwen nemen met 
een belangrijk, strategisch vraagstuk. 
 
Nynke Wiekenkamp, die mij ontzettend heeft geholpen als afstudeerbegeleidster. Zonder haar hulp en 
inzicht had ik een aantal kritische punten over het hoofd gezien. 
 
Al mijn respondenten, zonder respons geen resultaat; en zonder resultaat geen scriptie. Bedankt voor 
jullie tijd, moeite en bovenal het inzicht dat jullie mij gegeven hebben. Extra dank voor degenen die zo 
bereidwillig waren om een andere pasta dan gewoonlijk te proberen, om vervolgens een interview 
erover te kunnen geven. 
 
Rosa Wissink, in stressvolle tijden kan ik erg stekelig reageren, zoals je ongetwijfeld hebt ervaren. Mijn 
dank dat je er nog steeds iedere dag voor mij bent. Zonder jou was het vinden van een goede balans 
tussen werk en rust een onmogelijke opgave geweest. 
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1 Inleiding 
ID Organics is een profit-bedrijf, gespecialiseerd in biologische producten. Het bedrijf handelt op 
internationaal niveau. Diverse producten, bijvoorbeeld notenmixen, worden onder private label 
verkocht. ID Organics heeft de mogelijkheden in huis om zelf te chocolateren, koffie te branden, 
verpakken en distribueren. ID Organics heeft in februari 2016 een eigen label, SUN organic, 
gelanceerd. SUN organic zal het eerste verkoopjaar exclusief bij Albert Heijn verkocht worden. Het 
assortiment bestaat uit een reeks biologische pasta’s, muesli, havermout en ontbijtgranen. 
 
De biologische branche is op zich een homogene markt, alle producten zijn namelijk biologisch. Iedere 
leverancier van spullen is echter vrij om te kiezen welke producten hij/zij levert. Van koffie tot 
gedroogde abrikozen en van noten tot sla. Juist deze diversiteit biedt kansen tot een unieke 
positionering. Tegelijkertijd betekent het dat de concurrentie intenser kan zijn, omdat iedere 
concurrent meerdere varianten op hetzelfde product op de markt kan zetten. Men kan een breed scala 
aan producten leveren of zich specialiseren in een of enkele producten. 
 
Uit een vooronderzoek (bijlage VII) door de opdrachtgever blijkt dat veel merken zich richten op 
groen, biologisch, eerlijk, enzovoorts en zich als dusdanig positioneren. De beoogde positionering van 
SUN organic wijkt hier vanaf met een knalgele huisstijl en communicatie die focust op een 
gebruiksmoment en/of gevoel. Het is echter onduidelijk of deze opvallende positionering zal werken in 
een overwegend ‘groene’ markt. Dat is de aanleiding voor dit positioneringsonderzoek. Onderzoeker 
Lara Sophie Crins, communicatiestudente in haar laatste studiejaar  is ingeschakeld voor de uitvoering 
van het onderzoek. 
 
Door de jaren heen zijn er in de wetenschap verschillende positioneringstheorieën ontwikkeld, welke 
ieder op hun eigen manier invulling geven aan hoe een bedrijf zich het beste kan positioneren. De een 
zegt dat men vanuit de interne kwaliteiten moet kijken (Hamel & Prahalad, 1990, p.242), de ander dat 
men dient te focussen op een enkele strategie (Porter, 2004, p.35; Treacy & Wiersema; 1997, p.21). 
Weer anderen stellen dat een hybride strategie het beste werkt (Ohmae, 1991, p. 91-98; Riezebos & Van 
der Grinten; 2011, p. 35). Kenichi Ohmae (1991) beschrijft in zijn positioneringstheorie dat een goede 
positionering afhankelijk is van de sterke punten van de organisatie afstemmen op de kernfactoren van 
succes, de klantbehoeften en de manier waarop concurrenten zich positioneren. 
 
Bij dit onderzoek geldt als centrale vraag:  
“Hoe kan SUN organic zich onderscheidend positioneren op de biologische branche in Nederland op 
basis van haar sterke punten, de kernfactoren van succes afgestemd op de Nederlandse biologische 
branche, de positionering van de concurrentie en de klantbehoeften?”  
Middels een combinatie van kwalitatief onderzoek met deskresearch wordt de probleemstelling 
beantwoord. 
 
Leeswijzer 
Hoofdstuk twee volgt op de volgende pagina en bevat de situatieschets welke een in- en externe 
analyse omschrijft en een SWOT-analyse. Het derde hoofdstuk biedt meer inzicht in de probleem- en 
doelstelling, deelvragen en de doelgroep. Hoofdstuk vier beschrijft gebruikte theorie, bevindingen van 
andere academici, het conceptuele model en hypothesen. Hoofdstuk vijf maakt alles werkbaar middels 
de methodologie. In hoofdstuk zes komen de resultaten aan bod, gevolgd door hoofdstuk zeven met de 
conclusies. In hoofdstuk acht staan de aanbevelingen. Hoofdstuk negen is het implementatieplan. 
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2 Situatieschets 
De situatieschets wordt gemaakt middels een interne en een externe analyse, welke samengevoegd 
worden tot een SWOT-analyse om zo een totaalbeeld te geven. De interne analyse omschrijft missie, 
visie, merkpersoonlijkheid en marketingcommunicatie. De externe analyse focust op de concurrentie 
en de omgeving. De situatieschets verschaft de context bij het kernprobleem. 

2.1 Interne analyse 
Onderstaande informatie komt uit Merkfundering (SUN organic, 2015). 
De missie van SUN organic is als volgt: “Een zonnig leven voor alles en iedereen door energie te 
creëren en te geven.” De visie van Sun organic luidt: “SUN organic gelooft in een zonnig leven voor 
alles en iedereen door biologische en biologische Fair Trade projecten te selecteren en te creëren. 
Hierdoor zorgen we samen voor natuur, mens en de consument. Dit met als doel iedereen te laten 
‘stralen’.” (Merkmissie, 2015; Merkvisie, 2015).  
 
SUN organic wil open en eerlijk communiceren om op die manier de consument zelf de mogelijkheden 
te doen inzien. De reeks producten die onder SUN organic vallen, krijgen allemaal dezelfde uitstraling, 
wat marketing en impact op de markt ten goede moet komen. Daarnaast speelt het merk in op een 
gevoel, in tegenstelling tot de concurrentie die voornamelijk productvoordelen communiceert. 
(Merkkarakter, 2015). 
 
Online ziet SUN organic de grootste uitdaging liggen. Middels influencers wil het merk hier voeten aan 
de grond krijgen. Daarnaast wil zij veel ideeën delen en deze wetenschappelijk onderbouwen. Het doel 
is om een groep ambassadeurs voor zich te winnen, om op deze manier te groeien. (Marketing en 
communicatie, 2015). 
 
Uit persoonlijke communicatie met de opdrachtgever zijn diverse zwakke punten naar voren gekomen: 
SUN organic heeft nog geen imago, marktaandeel of online aanwezigheid omdat het merk nog niet aan 
de consument gepresenteerd is. Het is onbekend of de beoogde positionering en bovengenoemde 
strategie effectief zullen zijn, er is geen onderzoek naar gedaan (S. Kalkman, persoonlijke 
communicatie, 10 februari 2016). 
 
Tevens is in persoonlijke communicatie met de opdrachtgever naar voren gekomen dat de organisatie 
ook sterke punten heeft. Zo bestaat het moederbedrijf van SUN organic (IDorganics) al 30 jaar; er is 
veel kennis in huis met betrekking tot biologische voeding en de branche. Omdat SUN organic geen op 
zichzelf staand merk is, hoeft het niet alle kosten te dragen noch is het de enige broodwinner van het 
bedrijf. Ook produceert IDorganics veel producten in eigen huis en is daarmee minder afhankelijk van 
leveranciers (S. Kalkman, persoonlijke communicatie, 10 februari 2016). 
 
In tussentijds overleg waarin resultaten zijn gepresenteerd,  is de opdrachtgever tot nieuw inzicht 
gekomen. SUN organic is te snel ontwikkeld waardoor er geen communicatiestrategie is ontwikkeld en 
de positionering hieronder lijdt (S. Kalkman, persoonlijke communicatie, 20 april 2016). 
 

2.2 Externe analyse 
Voor de externe analyse is een DESTEP-analyse opgesteld om de omgeving in kaart te brengen. 
Daarnaast zijn er concurrentieanalyses gemaakt, de volledige analyses staan in bijlage II. 
 
Concurrentie 
SUN organic verkoopt producten in de categorieën biologisch pasta, muesli, havermout en 
ontbijtgranen. De merken die eveneens in een of meerdere van deze categorieën verkopen zijn: AH 
Bio, Zonnatura, Smaakt, Leev, Dalla Costa, de Cecco, Bio Today en RAW super food. AH Bio is in drie 
categorieën dominant qua aantal producten: pasta, muesli en havermout. Smaakt heeft het grootste 
assortiment in de categorie graanvlokken. 
 
In de categorieën pasta en muesli is de concurrentie-intensiteit het hoogst met respectievelijk achttien 
en negentien producten in die categorieën, tegenover negen producten in havermout en tien in 
graanvlokken. In muesli zijn de meeste merken actief, namelijk zeven merken. 
 
In totaal gaat het om 56 producten, waarvan SUN organic er tien in haar assortiment heeft. De overige 
46 producten zijn dus concurrerende producten. Smaakt heeft ook tien producten in haar assortiment. 
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AH Bio is dominant met vijftien producten in haar assortiment. Smaakt wordt tevens bij ID organics 
gemaakt, voor een private-labelklant (S. Kalkman, persoonlijke communicatie, 20 april 2016). 
 
DESTEP staat voor Demografisch, Economisch, Sociaal-Cultureel, Technologisch, Ecologisch en 
Politiek-Juridisch. Door deze factoren onder te loep te nemen, kan een schets worden gemaakt van de 
wereld waarin SUN Organic zich bevindt. 
 
Demografisch 
Demografische factoren zijn kenmerken van de populatie.  
SUN Organic focust op mannen en vrouwen die een actieve, gezonde lifestyle erop nahouden. Leeftijd 
is daarbij van ondergeschikt belang. Ruim driekwart van de Nederlanders ervaart een goede 
gezondheid en voelen zich in verhouding gezonder dan andere Europeanen. (Volksgezondheid en 
Zorg, n.d.) 
 
Economisch 
Economische factoren omschrijven de economie van een land. 
SUN Organic wordt het eerste jaar binnen Nederland verkocht. Er is sprake geweest van een 
economische dip, waar men twee jaar geleden overtuigd was (nu.nl, 2014) dat we eruit waren, maar nu 
is er weer berichtgeving dat er wellicht een nieuwe dip aankomt (rtlz.nl, 2016).  
Na het eerste verkoopjaar kan SUN organic wellicht ook in andere landen verkocht worden; de 
conclusies van het trendrapport uit 2015 van Bionext geeft hier inzicht in (Bionext, 2015, Trends in 
EU): 
 
België: ‘Vraag naar bioproducten in de lift en crisisbestendig’ 
Canada: ‘Grote importafhankelijkheid wakkert behoefte lokale productie aan’ 
Denemarken: ‘EU-koploper in biologisch’ 
Groot Brittannië: ‘Bewustere consument zorgt voor herstel biologische markt’ 
De VS: ‘Nichemarkt zal uitbreiden naar mainstream’ 
 
Ook het boek The World of Organic Agriculture (2008) omschrijft een toenemende vraag naar 
organische producten op globale schaal, met een wereldwijde omzet van biljoenen dollars. In 
Nederland neemt de groei nog steeds toe. (Willer, H., Yussefi-Menzler, M., Sorensen, N., 2008, p.53) 
 
Volgens Bionext, landbouwkundige dienst, is de omzet van biologische deegwaren en ontbijtgranen in 
supermarkten respectievelijk met 39% en 30% gegroeid in de eerste 36 weken van 2015. (Bionext, n.d., 
Feiten en Cijfers). Dat betekent dat deze markten in de lift zitten. 
 
Sociaal-cultureel 
Sociaal-culturele aspecten omschrijven de kenmerken en gebruiken van een cultuur. 
Een bekend Nederlands gezegde luidt “Wat een boer niet kent, dat vreet ie niet.” Ietwat ironisch 
binnen deze context, gezien vrijwel alle producten die SUN Organic inkoopt bij boeren vandaan 
komen. Toch, met nieuwere producten als de sprouted muesli en de combinatie van peulvruchten met 
granen kan dit betekenen dat men daar niet direct warm voor loopt. 
 
Rabobank (2016) meldt het volgende: “Afvalstromen worden gereduceerd en veranderen in 
reststromen die elders worden gebruikt. De totale keten wordt steeds efficiënter. Ook de consument is 
zich steeds meer bewust van de noodzaak tot het terugdringen van afval. Dit heeft een dempende 
werking op het volume. Soelaas kan komen vanuit onder meer het oprekken van houdbaarheid, 
bijvoorbeeld door slimme verpakkingen.” SUN organic speelt hier al handig op in met volledig 
biologisch afbreekbare verpakkingen en duurzame producten. 
 
Technologisch 
De technologische aspecten omschrijven ontwikkelingen in de branche. 
Onlangs is er een nieuw apparaat aangeschaft dat veel automatisering met zich meebrengt voor het 
verpakken van bijvoorbeeld noten. Iets dat voorheen ongeveer vijf handelingen kostte, gaat nu 
eigenlijk volautomatisch. Het personeelslid kan blijven, de boel moet nog wel in de gaten gehouden 
worden. De machine werkt wel sneller, waardoor meer orders verwerkt kunnen worden en de 
productiesnelheid dus omhooggaat. Dit kan een voordeel ten opzichte van (sommige) concurrenten 
opleveren. 
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Uit een opiniestuk van Peter Blom (CEO Triodosbank) en Volkert Engelsman (algemeen directeur 
Eosta) blijkt dat de biologische branche een nieuwe manier van onderscheid maken tussen biologisch 
en regulier op het spoor is: het aanduiden van de verborgen kosten en baten van biologische producten 
en diens reguliere tegenhanger, waarbij ook de maatschappelijke kosten voor klimaat, water, bodem, 
biodiversiteit sociale cohesie en gezondheid vermeld worden (Blom & Engelsman, 2016). Voor SUN 
organic, dat goed voor mens en natuur is, kan dit een goede kans zijn om mee te liften op een 
opkomende trend. 
 
Ecologisch 
Ecologische aspecten omschrijven de fysieke omgeving. 
In de nabije omgeving is Ahold, overkoepelende organisatie van Albert Heijn (exclusieve partner voor 
het eerste jaar) gevestigd. Ook een distributiecentrum van Aldi is op hetzelfde industrieterrein 
gevestigd. Dit biedt later ook mogelijkheden. 
Het pand waarin SUN Organic gevestigd is, bestaat uit meerdere onderdelen. Al naar gelang een 
onderneming groeit, kan het meerdere onderdelen huren. Zo zijn er onlangs ook een nieuwe 
productiehal, keuken, magazijn en kantoor in gebruik genomen.  
 
De directeur van Bionext geeft aan dat de productie van biologische producten in eigen land 
achterblijft. Hij specificeert geen specifieke producten of branches in zijn persbericht, maar 
waarschuwt wel voor de gevolgen voor de branche – hij stelt dat voorkomen moet worden dat de 
biologische branche zichzelf uit de markt prijst (Idsert, van der B., 2015). Voor SUN kan dit 
leveringsproblemen op kostprijsverhoging betekenen voor het sprouted-muesliassortiment; de 
mueslimixen zijn de enige producten van SUN organic die in Nederland geproduceerd worden (SUN 
organic, producten, 2016). 
 
Politiek-juridisch 
Hierin heeft SUN organic met wereldwijde regels te maken.  
Biologische producten moeten bijvoorbeeld 95% of meer biologisch zijn, willen ze het keurmerk 
verdienen. De regels zijn beschreven op de site van de Europese Commissie (2014). Dit zorgt voor 
waardebehoud van het keurmerk, zodat de drager ervan zich kan onderscheiden ten opzichte van niet-
biologische producten. SUN organic draagt het keurmerk op alle producten in haar portfolio (SUN 
organic, 2016). 
 
Volgens onderzoek door ACM (Autoriteit Consument & Markt, 2016) is gebleken dat er geen juridische 
definitie is van het begrip ‘keurmerk’. Een gevolg is dat er een wildgroei aan diverse keurmerken is 
ontstaan en dat consumenten sceptisch zijn over keurmerken, maar er tegelijkertijd wel de potentie 
van inzien. ACM heeft geconcludeerd dat consumenten niet meer weten aan welk keurmerk ze waarde 
moeten hechten of waar het keurmerk voor staat. ACM dringt daarom aan om een kader op te stellen 
waaraan keurmerken moeten voldoen om zo de wildgroei te stoppen. ACM wil goede en betrouwbare 
keurmerken, uit de vorige alinea komt naar voren dat het biologische keurmerk hieraan voldoet. Dit 
keurmerk zal naar verwachting dus ook voort blijven bestaan. 
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2.3 SWOT-analyse 
De verzamelde informatie uit de in- en externe analyses wordt hier samengevoegd in een SWOT; 
Strengths, Weaknesses, Opportunities en Threats. 
Strengths - Veel productie gebeurt in eigen huis, door de 

nieuwe machine is ook de productiesnelheid 
toegenomen. 
- Doordat SUN Organic geen op zichzelf staand 
merk is, draagt het niet alle kosten. 
- Omdat het is voortgekomen uit IDorganics, is er 
al kennis in huis. 

Weaknesses - Heeft nog geen imago, marktaandeel of online 
aanwezigheid. 
- Het is onbekend of de beoogde 
positionering en strategie effectief zullen 
zijn. 

Opportunities - De biologische markt groeit nog steeds hard met 
een globale omzet van inmiddels biljoenen 
dollars. 
- Er zitten twee distributiecentra van landelijk 
opererende supermarkten om de hoek. 
- Het eerste jaar gaat de verkoop exclusief via AH, 
daarna willen wellicht meerdere formules SUN 
verkopen. 
- Omzet bio-producten droge kruidenierswaren 
en ontbijtgranen met 31% en 30% gestegen in 
2015. SUN organic kan die meeliften op deze 
groei. 
- Steeds meer consumenten zien de noodzaak tot 
het terugdringen van afval – SUN heeft al bio-
afbreekbare verpakkingen. 
- Opkomende trend is het kenbaar maken van de 
daadwerkelijke kosten en baten van biologische 
producten en de reguliere tegenhangers. 

Threats - Er komt wellicht een nieuwe economische dip 
aan. Dat kan de groei van het bedrijf/merk 
belemmeren. 
- AH Bio en Smaakt zijn het meest dominant 
aanwezig in de categorieën bio-deegwaren en 
ontbijtgranen. 
- De regels omtrent biologisch zijn voor het laatst 
rond 2013-2014 aangepast, als er eerdaags 
nieuwe regelgeving komt, kan dat zakendoen 
bemoeilijken. 
- Consumenten weten niet meer waar welk 
keurmerk voor staat, onderscheiden middels een 
keurmerk is daardoor moeilijk. 
- Het aanbod van bio-producten uit eigen land 
blijft achter t.o.v. de vraag. Een mogelijk gevolg is 
dat biologisch zichzelf uit de markt prijst. 
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3 Probleemformulering 
Na het verkennen van de organisatie wordt er nu ingegaan op het kernprobleem. De aanleiding 
hiervoor resulteert in een probleemstelling, ook wel bekend als de centrale vraag die als een rode 
draad door het onderzoek loopt. De centrale vraag sluit aan bij het onderzoeksdoel: de doelstelling. 
Daarna zijn er deelvragen opgesteld, welke het probleem verder afbakenen en bovendien moeten 
leiden tot het beantwoorden van de probleemstelling in zijn geheel. Daarna wordt beschreven onder 
wie het onderzoek plaatsvindt, beter bekend als de doelgroep. Het hoofdstuk sluit af met de 
onderzoeksgrenzen. 

3.1 Aanleiding 
In een markt waar de concurrentie al gevestigd is met overwegend ‘groene’ imago’s en zij de 
productvoordelen van biologisch eten communiceren, kan de knalgele huisstijl van SUN organic er 
zowel positief als negatief uit springen. Daarnaast wil de opdrachtgever een andere manier van 
communiceren hanteren, namelijk inspringen op het gebruiksmoment. Beide elementen steken 
hiermee af van de concurrentie, maar het is onbekend welk effect dit zal hebben op de doelgroep. 
Daarom wenst de opdrachtgever een positioneringsonderzoek, zodat zij weet of de huidige insteek wel 
of niet de juiste is om op de lange termijn een strategisch voordeel te behalen.  

3.2 Probleemstelling 
De probleemstelling die is voortgekomen uit de voorgaande paragraaf luidt als volgt: 
 
“Hoe kan SUN organic zich onderscheidend positioneren op de biologische branche in Nederland op 
basis van haar sterke punten, de kernfactoren van succes afgestemd op de Nederlandse biologische 
branche, de positionering van de concurrentie en de klantbehoeften?” 
 
Door de hierboven genoemde punten in kaart te brengen, kan de onderzoekster zien waar klanten de 
meeste behoefte aan hebben en in welke mate die wel of niet vervuld wordt door de concurrentie. Dit, 
in vergelijking met de eigen sterke punten en algemene succesfactoren, maakt inzichtelijk waar er 
ruimte in de markt is voor de opdrachtgever.  

3.3 Doelstelling 
De doelstelling luidt als volgt: 
 
“Inzicht verkrijgen in de kernfactoren van succes op de biologische branche in Nederland, de 
klantbehoeften, positionering van de concurrentie en de sterke punten van de opdrachtgever, 
teneinde de opdrachtgever een positioneringsadvies te geven.” 
 
In zowel de doelstelling als de probleemstelling zijn dezelfde onderwerpen benoemd. Doordat dezelfde 
onderwerpen genoemd zijn, kan de probleemstelling beantwoord worden. Middels het verkregen 
inzicht, schrijft de onderzoekster de adviezen (hoofdstuk acht) en het implementatieplan (hoofdstuk 
negen). 
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3.4 Deelvragen 
Om de probleemstelling te kunnen beantwoorden, wordt deze in delen gesplitst: deelvragen. 
Hieronder staan de deelvragen met een korte omschrijving van de methodologie en een toelichting 
waarom deze deelvraag gaat helpen de probleemstelling te beantwoorden. 
De volledige methodologie staat in hoofdstuk vijf. 
 
De deelvragen luiden als volgt: 

1) Wat zijn de sterke punten van de opdrachtgever? 
Toelichting: Door de sterke punten in kaart te brengen, kan hiermee rekening gehouden worden bij het 
kiezen van de positioneringsstrategie. Tevens kan er een link worden gezocht met deelvraag twee: de 
kernfactoren van succes. Ook worden de zwakke punten van de opdrachtgever meegenomen, zodat 
hiermee rekening kan worden gehouden bij de aanbevelingen en het implementatieplan. 
 

2) Wat zijn de kernfactoren van succes op de biologische branche in Nederland? 
Toelichting: Om de sterke punten van de opdrachtgever te kunnen afstemmen op de kernfactoren van 
succes binnen de biologische branche in Nederland, is het noodzakelijk deze kernfactoren eerst in 
kaart te brengen.  
 

3) Wat is de huidige positionering van de opdrachtgever? 
Toelichting: Door in kaart te brengen wat de huidige positionering is, kan er gerichter gewerkt worden 
aan de adviezen (hoofdstuk acht) en het implementatieplan (hoofdstuk negen). 
 

4) Wat is de huidige positionering van de concurrentie? 
Toelichting: Door de huidige positionering van de concurrentie in kaart te brengen, wordt duidelijk 
waar er ruimte zit in de markt. Hierop kan vervolgens de positionering van de opdrachtgever 
afgestemd worden. 
 

5) Wat zijn, binnen de doelgroep, de klantbehoeften? 
Toelichting: Door de klantbehoeften in kaart te brengen en deze beter te vervullen dan de 
concurrentie, kan een succesvolle positie op de markt worden ingenomen. 

3.5 Onderzoeksdoelgroep 
In de probleemstelling is de concurrentie genoemd. De concurrentie kan echter niet naar hun strategie 
gevraagd worden, daar hier geen respons op zal komen. Er wordt wel aan (beoogde) klanten van de 
opdrachtgever gevraagd hoe zij concurrenten ervaren. Hiermee wordt de strategie van de concurrentie 
niet boven water gehaald, maar dit geeft wel een indruk hiervan. Verder staan de klantbehoeften 
centraal in dit onderzoek en moet er inzicht verkregen worden in de sterke punten van de 
opdrachtgever. Daarom zijn deze twee groepen de onderzoeksdoelgroep. In hoofdstuk vijf, paragraaf 
5.2.1 wordt de onderzoeksdoelgroep nader toegelicht. 
 

3.6 Onderzoeksgrenzen en randvoorwaarden 
Dit onderzoek beperkt zich tot de biologische branche binnen Nederland, omdat SUN organic enkel in 
Nederland verkocht wordt. Eenzelfde grens geldt voor de doelgroep (potentiële) klanten: wonend in 
Nederland en eet biologische producten. 
 
Als laatste beperkt dit positioneringsonderzoek zich tot de directe concurrentie. Bijvoorbeeld 
leveranciers van grondstoffen aan producenten van concurrerende producten zijn hiermee uitgesloten, 
omdat hun positionering niet relevant is voor de positionering van SUN organic. Ook Michael Porter 
(1985, p. 11-19) geeft aan dat de directe concurrentie de belangrijkste vorm van concurrentie is. Onder 
de directe concurrentie wordt verstaan: producenten van biologische pasta’s en/of ontbijtgranen die in 
Nederland via Albert Heijn verkopen. Niet-biologische producten worden niet meegenomen in dit 
onderzoek. 
 
Een randvoorwaarde is dat de opdrachtgever de onderzoeker alle benodigde informatie verschaft, zoals 
inzicht in de huidige positionering. De andere randvoorwaarde is dat de opdrachtgever zelf en 
medewerkers meewerken aan de benodigde interviews. 
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4 Theoretisch kader 
In dit hoofdstuk wordt het theoretisch kader beschreven. Het omvat een omschrijving van de centrale 

positioneringstheorie (§4.1) met daarna een kritische review (§4.2), conceptueel model (§4.3) en 

aandachtspunten voor de praktijk (§4.4). Het hoofdstuk sluit af met de hypothesen (§4.5).  
De definities uit de probleemstelling zijn als bijlage I toegevoegd. 

4.1 Centrale theorie 
Deze paragraaf legt eerst uit waarom andere theorieën zijn afgevallen als mogelijke theorieën voor 
dit onderzoek alvorens de gekozen theorie te bespreken. 
 
In hoofdstuk 1 zijn al kort een aantal positioneringstheorieën genoemd: Hamel en Prahalad (1990, p. 
242) zien positionering als iets dat vanuit de organisatie voortvloeit, maar daarbij niet naar de 
concurrentie en amper naar de consument kijken. Ze kijken naar de sterke punten van de organisatie 
en zeggen dat als die sterke punten waardevol, zeldzaam, moeilijk te imiteren en organiseerbaar zijn, 
dat een bedrijf een succesvolle positionering kan bereiken.  
De opdrachtgever is geïnteresseerd in de mening van (potentiële) klanten. Door het ontbreken van 
concurrentie/consument in de theorie van Hamel en Prahalad, is deze minder geschikt voor dit 
onderzoek. 
 
Porter (1985, p.11-19) heeft een model ontwikkeld waarmee men de omgeving in de gaten kan houden 
en daarbij is gericht op winstmaximalisatie. Het vijfkrachtenmodel omschrijft bijvoorbeeld ‘bargaining 
power of suppliers’, maar dit onderzoek focust op de bevindingen van consumenten en ligt bovendien 
al in de winkels. Dat maakt deze factor irrelevant voor dit onderzoek. Andere factoren uit het model, 
zoals consumenten, vervangende producten en de concurrentie-intensiteit onder bestaande 
concurrenten zijn wel factoren waarmee rekening moet worden gehouden, maar factor ‘nieuwe 
toetreders op de markt’ is minder relevant omdat Albert Heijn het biologische schap onlangs al een 
grote oppepper (Ah.nl, 24 februari 2016) gegeven heeft; dat maakt het onwaarschijnlijk dat er op korte 
termijn meer toetreders zullen zijn.. Daarbij is dit model zoals reeds gezegd gericht op 
winstmaximalisatie, maar om dat te bereiken moet er eerst winst gemaakt worden en daar is op dit 
moment nog geen sprake van. De verkoop staat nog op een te laag pitje om van winst te kunnen 
spreken (R. van Santen, persoonlijke communicatie, 12 april 2016). 
 
Treacy en Wiersema (1997, p.21) stellen dat succesvolle bedrijven hun focus leggen op één van drie 
mogelijkheden: beste product, beste service of beste bedrijfsproces. Men moet er wel rekening mee 
houden dat als een bedrijf een van die mogelijkheden kiest, daarmee ook automatisch een doelgroep 
kiest. Dit is in tegenstrijd met de aanpak van Ohmae: hij stelt dat men bij het positioneren rekening 
moet houden met de doelgroep waaruit de meeste omzet komt (Ohmae, 1991, p. 99-110). Bij een nieuw 
product, waarbij zowel de omzet per doelgroep als wel de doelgroep zelf nog niet meetbaar zijn, bieden 
beide theorieën geen honderd procent sluiting op de probleemstelling.  
 
Echter, Treacy en Wiersema werken met hun theorie naar een generieke strategie toe, terwijl uit 
andere onderzoeken is gebleken dat hybride strategieën (strategieën die focussen op meer dan één 
kernfactor) succesvoller zijn (Murray, 1988, p. 390-400; Dawes & Sharp, 1996; p. 1-18). Ohmae werkt 
wel met hybride strategieën (Ohmae, 1991, p. 91-98). 
 
Er blijven twee theorieën over die zowel de relevante aspecten van consument, concurrentie en 
organisatie beschrijven én hybride strategieën noemen. Dat is de theorie van Ohmae (1991) en de 
theorie van Riezebos en Van der Grinten (2011, p.35). Volgens Economist (2009, p. 1) is Ohmae een 
van de vijf managementguru’s van de wereld. Daarbij komt een verschil in publicatiedatum en de 
schaal waarop de theorieën gebruikt worden, wat een verschil in reputatie oplevert, namelijk: Ohmae’s 
theorie is voor het eerst gepubliceerd in 1975, die van Riezebos en Van der Grinten 31 jaar later, in 
2006. Tot slot wordt Ohmae’s theorie wereldwijd gebruikt en is de theorie van Riezebos en Van der 
Grinten de Nederlandstalige versie die enkel in Nederland bekend is (N. Wiekenkamp, persoonlijke 
communicatie, 8 april 2016). Daarom wordt de theorie van Ohmae, die wereldwijd erkend en gebruikt 
wordt,  gebruikt tijdens dit onderzoek. 
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Ohmae 
Ohmae stelt met zijn theorie dat men bij iedere strategie rekening zal moeten houden met drie 
hoofdfactoren, ook wel bekend als de 3C’s: Corporatie (organisatie), Consument, Concurrentie. Hij 
stelt dat een succesvolle strategie beter inspeelt op klantbehoeften en beter is afgestemd op de 
kernfactoren van succes dan de strategie van de concurrentie. Op die manier kan een organisatie zich 
positief onderscheiden van de concurrentie. Verder benadrukt Ohmae dat er altijd een verband moet 
zijn tussen de drie hoofdfactoren, ongeacht de focus die de organisatie kiest (Ohmae, 1991, p. 91-98). 
Op deze manier geeft Ohmae invulling aan de eerder genoemde hybride strategieën. 
 
Concurrentgebaseerde strategieën  
Concurrentgebaseerde strategieën focussen op differentiatiemogelijkheden. Ohmae stelt dat de 
differentiatie gebaseerd dient te zijn op de prijs, het volume, de activiteiten op de markt en/of de 
kosten ervan. Ohmae ziet de volgende manier om te differentiëren: 

1) Het imago: wanneer de organisatie zich moeilijk kan onderscheiden op basis van de geleverde 
prestaties en distributie, kan het imago het verschil maken.  

2) Kapitaliseren van de verschillen in winst- en kostenstructuur: de verschillen in winstbronnen 
exploiteren, de verschillen in de vaste- en variabele kostenratio exploiteren en/of de 
verschillen in schaalvoordelen exploiteren (Ohmae, 1991, p. 126-136). 

 
Klantgebaseerde strategieën  
Een strategisch voordeel kan behaald worden middels doelgroepsegmentatie. Vervolgens kan de 
organisatie zich richten op enkele van deze segmenten. Volgens Ohmae zijn er twee manieren om de 
doelgroep te segmenteren, namelijk: 

1) Uitgaan van de klantbehoeften;  

2) Uitgaan van de mogelijkheden van de organisatie.  
Als richtlijn om vervolgens te focussen op doelgroepsegmenten zegt Ohmae dat de organisatie het best 
kan kijken naar segmenten waar de meeste omzet uit voort komt. (Ohmae, 1991, p. 99-110). 
 
Organisatiegebaseerde strategieën  
Middels organisatiegebaseerde strategieën kan de organisatie haar eigen sterke punten zowel 
optimaliseren als beter afstemmen op de geldende kernfactoren van succes. De organisatie zal wel in 
het achterhoofd moeten houden dat de concurrent wellicht hetzelfde probeert te doen. Om deze reden 
zijn unique selling points zeer wenselijk, omdat die een monopolie op een of meerdere kernfactoren 
kunnen zetten. Volgens Ohmae zijn er drie punten van belang binnen een strategie als deze: 

 De kosteneffectiviteit verbeteren: op een of meerdere verschillende manieren kostenvoordeel 
zien te behalen ten opzichte van de concurrent.  

 Make or buy: de organisatie moet soms de afweging maken tussen zelf maken of inkopen bij 
een leverancier.  

 Selectiviteit en sequencing: de organisatie kan zich beter focussen op een of enkele 
kernfactoren, dan met hagel schieten op alle kernfactoren (Ohmae, 1991, p. 110-126). 

 
Ohmae (1991, p. 11-62) heeft hierbij vier routes naar strategisch voordeel om de concurrentie het hoofd 
te bieden: 
  

 Agressieve initiatieven: Als de grootste concurrent een stabiele positie heeft ingenomen op een 
langzaam groeiende markt, kan de enige optie zijn om de kernfactoren van succes waarop de 
concurrent inspeelt om te gooien. Dit kan door de manier van zakendoen binnen de markt te 
veranderen.  

 

 Innovatie: Innovatie kan leiden tot het aanboren van een nieuwe markt of ontwikkeling van 
nieuwe producten en/of diensten. 
 

 Kernfactoren van succes: de inzet van de sterke punten van een organisatie aan de hand van de 
kernfactoren van succes binnen de markt.  

 

 Relatieve superioriteit: de verschillen in de concurrentieomstandigheden benutten. Dit kan 
door óf gebruik te maken van producten/diensten die de concurrentie niet gebruikt, óf door 
een andere samenstelling van activa in te zetten dan de concurrentie.  
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4.2 Kritische review 
Kenichi Ohmae is de auteur van The Mind of the Strategist. Hierin heeft hij zijn theorie uitgebreid uit 
de doeken gedaan. Andere academici hebben hun eigen kijk op zowel zijn bevindingen, als wel op 
best practices wat positionering betreft. Hieronder staat een overzicht, op chronologische volgorde.  
 
Tien jaar na publicatie 
Tien jaar na de publicatie van zijn boek ‘The Mind of the Strategist’ is hij tot nieuwe inzichten 
gekomen. Als aanvulling stelt Ohmae dat de factor ‘Consumers’ is veranderd en daarmee de manier 
van zakendoen. Het maakt klanten tegenwoordig weinig tot niets meer uit hóe ze aan hun 
product/dienst komen, zolang ze er maar aan komen. Hierdoor vervagen grenzen en kunnen 
consumenten dus ook makkelijker via internationale wegen aan hun producten komen. (Drucker, 
Ohmae, Porter & Peters, 1990, p.23-28). Tevens is Ohmae na tien jaar tot de conclusie gekomen dat 
veel bedrijven met name naar de concurrentie kijken bij het bepalen van hun positionering. Ondanks 
dat dit nog steeds belangrijk is, benadrukt Ohmae dat het vervullen van de klantbehoeften veel 
belangrijker is (Drucker, et al., p.29-30). 
 
Volgens Ohmae is de wereld inmiddels veranderd en dat heeft hem ertoe gebracht om twee C’s aan zijn 
model toe te voegen: De C van Country en die van Currency. Hiermee maakt hij het model met name 
voor internationaal opererende bedrijven interessanter om te gebruiken. De C van Country focust op 
regelgeving van het land waarin een bedrijf opereert, Ohmae stelt namelijk dat bedrijven ook hier 
rekening mee moeten houden. Currency haakt hierop in en focust op fluctuaties in wisselkoersen 
(Drucker, et al., 1990, p.31-33). Beide C’s zijn voor deze casus niet interessant, omdat SUN organic 
alleen in Nederland verkocht wordt.  
 
Verschil tussen Oost en West 
Ohmae beschreef in 1991 in The Mind of the Strategist de kunst van het zakendoen zoals de Japanners 
het kennen. Hierop is zijn theorie (grotendeels) gebaseerd. Hij stelt dat culturele verschillen ten 
grondslag liggen aan hoe bedrijven in verschillende landen zakendoen, zo ook op strategisch 
management. Hij stelde destijds dat Westerse managers onbekend zijn met zijn kijk op strategisch 
management. Volgens Ohmae zien Westerse managers deze vorm van management niet als onderdeel 
van de zaak, maar meer als activiteit (Witzel, 2004, p.27) 
 
Tussen Japanse en Westerse organisaties ziet Ohmae vier verschillen. Hij stelt dat het concept van een 
organisatie daar anders is dan hier. In Japan staan organisaties gelijk aan mensen, terwijl ze in het 
Westen vaak militair aandoen. Ook vindt hij de Japanse overheid meer de rol van coach vervullen, in 
tegenstelling tot overheden hier. Als laatste is de kern van Japanse strategieën het veranderen van het 
strijdtoneel, in tegenstelling tot strategieën die in hier, in het Westen, veelvuldig worden toegepast 
(Ohmae, 1991, p. 215-241.). Er zijn echter wel Westerse organisaties die Ohmae’s theorie succesvol in 
de praktijk hebben toegepast (Witzel, 2004, p. 27). Als voorbeelden noemt Witzel bedrijven als 
Microsoft en Intel, die inspiratie voor hun strategieën uit alle lagen van het bedrijf halen. Ook Cadbury 
wordt genoemd, waar strategie door middel van consensus ontstond (Witzel, p. 27, 28). 
 
Afweging in stakeholdermanagement 
Ohmae benoemt in zijn theorie drie onderdelen, die tevens fungeren als stakeholders: consument, 
organisatie en concurrentie (Ohmae, 1991, p.91-98). Edward Freeman stelt echter dat een organisatie 
waarde moet creëren voor veel mogelijk stakeholders om een succesvolle positie op de markt in te 
kunnen nemen. In de alinea over organisatiegebaseerde strategieën uit de vorige paragraaf (4.1, 
Centrale theorie) zegt Ohmae zelf dat het niet wijs is om op alle kernfactoren van succes te focussen, 
maar beter op slechts enkele. Wellicht geldt in de ogen van Ohmae hetzelfde voor de stakeholders, 
maar hierover is niets gevonden in de databases.  
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4.3 Conceptueel model 
Het conceptueel model is afgebeeld in 
Afbeelding 1 (Ohmae, 1991, p. 92). De 3C’s, 
die volgens Ohmae een rol spelen bij 
positionering,  zijn erin terug te vinden: 
Customer, Competitors en Corporation.  
 
In de bovenste cirkel, Customers, is te zien 
dat doelgroepsegmentatie een rol speelt in 
Ohmae’s theorie. De pijlen die naar deze bol 
wijzen geven de waarde aan die zowel de 
Corporation als de Competitors aan de 
doelgroep leveren.  
 
De pijl tussen de Corporation en Competitors 
en de pijlen richting de doelgroep duiden op 
de product/servicedifferentiatie. 
 
Ohmae vat dit samen in één zin: “In terms of 
these three key players, strategy is defined as 
the way in which a corporation endeavors to 
differentiate itself positively from its 
competitors, using its relative corporate 
strengths to better satisfy the customers”  
(Ohmae, 1991, p. 92).  

        Afbeelding 1: Conceptueel model 
 
De factoren uit het conceptueel model zijn op de volgende manier gedefinieerd: 
Consumer: Ohmae raadt aan om bij het positioneren rekening te houden met het 
consumentensegment waar de meeste omzet uit komt (Ohmae, 1991, p. 99-110). Omdat onbekend is 
welk segment dat is, wordt bij dit onderzoek de doelgroep ‘klanten’ in zijn breedst meegenomen, ook 
potentiële klanten. Hierbij ligt de focus op de klantbehoeften; deze worden gedefinieerd als ‘waarom 
klanten het betreffende product gebruiken’ (Ohmae, p. 99). 
Competitors: Michael Porter (1985, p. 11-19) geeft aan dat de directe concurrentie de belangrijkste 
vorm van concurrentie is. Onder de directe concurrentie wordt verstaan: producenten van biologische 
pasta’s en/of ontbijtgranen die in Nederland via Albert Heijn verkopen. Niet-biologische producten 
worden niet meegenomen in dit onderzoek. 
Corporation: Ohmae stelt dat bij Westerse corporaties de stakeholders de eigenaren zijn en de 
werkkracht bestaat uit betaalde arbeiders (Ohmae, p. 218). 
Kernfactoren van succes: Ohmae (p. 42-50) stelt dat men de kernfactoren van succes kan identificeren 
door in kaart te brengen wat succesvolle organisaties onderscheidt van hun minder succesvolle 
concurrenten. 
 

4.4 Aandachtspunten 
In verband met diverse factoren, zijn er enkele aandachtspunten waarop dit onderzoek focust. In 
verband met de korte tijd waarin dit onderzoek plaatsvindt, moeten er keuzes gemaakt worden. Wel 
worden alle aspecten uit de theorie en het conceptuele model meegenomen, om de werking ervan te 
kunnen waarborgen. 
 
Ohmae stelt dat het inspelen op de klantbehoeften voorrang zou moeten krijgen op de concurrentie bij 
het positioneren. Hij stelt tevens dat een goede positionering rekening houdt met alle factoren (C’s) 
maar focust op de klantbehoeften en kernfactoren van succes (Ohmae, 1991, p. 91-98). 
 
De kernfactoren van succes kunnen op meerdere manieren in kaart gebracht worden. Een concurrent 
zal echter niet gaan vertellen wat voor hem goed werkt. Wel kan middels deskresearch gekeken worden 
wat succesvolle organisaties onderscheidt van minder succesvolle concurrenten. Middels fieldresearch 
kan onderzocht worden of de doelgroep dezelfde, of andere kernfactoren noemt.  
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4.5 Hypothesen 
Volgens Ohmae is een organisatie in staat zichzelf te positioneren wanneer deze uitgaat van de eigen 
sterke punten, afgestemd op de kernfactoren van succes binnen de branche, de klantbehoeften 
adequaat vervult en tegelijkertijd rekening houdt met de concurrentie en hun positionering. Dit zou 
moeten leiden tot een langdurig, strategisch voordeel voor de organisatie (Ohmae, 1991, p.91-98). De 
deadline van deze scriptie nadert echter te snel om te testen of dit voordeel ook daadwerkelijk 
behaald is na het uitvoeren van het implementatieplan. Daarom wordt hier slechts de 
aannemelijkheid van een langdurig, strategisch voordeel getoetst. De hypothesen komen overeen met 
de 3 C’s uit de theorie van Ohmae. 
 
Ohmae stelt dat een focus op welke van de drie factoren dan ook, uiteindelijk de andere twee factoren 
niet uit het oog mag verliezen: “An initial focus on any of the three key players must eventually lead 
back to its strategic tie-in with the others” (Ohmae, 1991, p. 98). Er moet dus altijd een strategisch ‘fit’ 
zijn met alle drie de factoren. 
 
Hypothese 1  
Als de opdrachtgever het vervullen van de klantbehoeften als uitgangspunt voor de 
positioneringstrategie neemt, dan is het volgens de doelgroep van de opdrachtgever aannemelijk dat 
het merk een onderscheidende positie op de markt zal innemen.  
 
“To establish a strategic edge over its competition, the company will have to segment the market and 
then concentrate its efforts on meeting their needs” (Ohmae, 1991, p. 99). 
 
Volgens Ohmae is er een causaal verband tussen de organisatie en haar klanten. De organisatie zal aan 
doelgroepsegmentatie moeten doen, de juiste segmenten kiezen zich hierop focussen. Daarna is de 
organisatie in staat om zich onderscheidend te positioneren op de gekozen markt (Ohmae, 1991, p. 99). 
 
 
 
Hypothese 2 
Als de opdrachtgever het afstemmen van diens sterke punten op de kernfactoren van succes op de 
branche als uitgangspunt voor de positioneringstrategie neemt, dan is het volgens de doelgroep en de 
medewerkers aannemelijk dat het bureau een onderscheidende positie op de markt zal innemen.  
 
“The only way the corporation can profitably survive the head-on competition is to be much stronger 
in one or more key functions” (Ohmae, 1991, p. 110). 
 
Ohmae stelt dat wanneer een organisatie een duurzaam, strategisch voordeel op de markt wil behalen, 
de organisatie moet uitblinken in een aantal kernfactoren. Om hierin te kunnen uitblinken, moet de 
organisatie haar eigen sterke punten optimaliseren en deze afstemmen op de kernfactoren van succes. 
Als zij dit beter doet dan de concurrentie, dan valt er een strategisch voordeel te behalen (Ohmae, 1991, 
p. 110).  
 
 
 
Hypothese 3 
Als de opdrachtgever de positionering van de concurrenten als uitgangspunt voor de 
positioneringstrategie neemt, dan is het volgens de doelgroep aannemelijk dat het bureau een 
onderscheidende positie op de markt zal innemen.  
 
“A succesful strategy is one that ensures a better or stronger matching of corporate strengths to 
customer needs than is provided by competitors” (Ohmae, 1991, p.91) 
 
Wanneer de organisatie haar sterke punten beter afstemt op de klantbehoeften dan de concurrentie 
dat doet, neemt de organisatie een meer onderscheidende positie in op de markt. Een van de manieren 
om dit te doen, is voornamelijk kijken hoe de concurrentie de klantbehoeften vervult en daarop in te 
spelen. Ohmae stelt hiermee dat er een causaal verband is tussen jezelf afzetten van de concurrentie en 
een onderscheidende positie op de markt innemen (Ohmae, 1991, p. 91). 
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5 Methodologie 
Dit hoofdstuk begint met de methode van onderzoek (§5.1). Daarna komt per factor (§5.1.1) aan 

bod hoe deze beantwoord wordt. Daarna legt Datacollectie (§5.2) uit hoe de informatie vergaard 

wordt. Tot slot de resultaatverwerking (§5.5). 
 

5.1 Methode van onderzoek 
De methode van onderzoek is kwalitatief fieldresearch gecombineerd met deskresearch. De 
deskresearch focust op drie hoofdonderwerpen: theorie voor het theoretisch kader, kernfactoren van 
succes op de biologische branche in Nederland en de huidige positionering van concurrenten. 
Daarnaast dient de deskresearch als hulpmiddel voor de externe analyse. Het zoekplan is opgenomen 
als bijlage III en de resultaten worden verwerkt in hoofdstuk zes: Resultaten. De opdrachtgever heeft 
ook enkele bestanden aangereikt die bij de deskresearch horen. Deze zijn ook in bijlage III te vinden. 
De volledige topic guide, waarin ook de card- en fotosortings beschreven staan, staat in bijlage IV. 
 
De gebruikte theorie is die van Ohmae. Hij geeft aan dat hij zelf voorstander is van kwalitatief 
onderzoek (Ohmae, 1988). In zijn artikel staat het volgende citaat: “I would much rather talk with 
three housewives for two hours each on their feelings about, say, washing machines, than conduct a 
1,000-person survey on the same topic. I get much better insight and perspective on what they are 
really looking for.” 
 
De achterliggende redenen van consumenten zijn bij dit onderzoek van belang (meningen, ervaringen, 
intenties) om de klantbehoeften in kaart te brengen. De wetenschap beaamt dat kwalitatief onderzoek 
de beste methode is om ideeën, behoeften, wensen, gevoelens en voorkeuren van mensen naar boven 
te halen (Meier & Broekhoff, 2012).  

5.1.1 Per factor 
1) Consumer 

Definitie: Ohmae raadt aan om bij het positioneren rekening te houden met het consumentensegment 
waar de meeste omzet uit komt (Ohmae, 1991, p. 99-110). Omdat onbekend is welk segment dat is, 
wordt bij dit onderzoek de doelgroep ‘klanten’ in zijn breedst meegenomen, ook potentiële klanten. 
Hierbij ligt de focus op de klantbehoeften; deze worden gedefinieerd als ‘waarom klanten het 
betreffende product gebruiken’ (Ohmae, p. 99). 
 
Methode: Fieldresearch 
Interviews met (potentiële) klanten: 
Ohmae noemt een aantal kernbegrippen bij het in kaart brengen van de klantbehoeften: het 
achterhalen van het doel van de eindgebruiker, de waarde die een consumer ontleent aan het product 
en in welke mate prijs, of de prijs-kwaliteitverhouding belangrijk is (Ohmae, 1991, p. 101). 
 
De klantbehoeften worden in kaart gebracht door te vragen waarom de respondent biologische 
producten koopt, of deze producten mist in de betreffende productcategorieën. Er wordt gevraagd hoe 
de respondent over de prijzen denkt, wat de respondent verwacht van de productverpakkingen. Tot 
slot volgt een halfopen cardsorting met waarden, waarbij de respondent aangeeft welke waarden het 
best passen bij SUN organic.  
 

2) Competitors 
Definitie: Doordat Ohmae in zijn theorie geen eenduidige definitie van ‘competitor’ geeft, wordt  
Michael Porter’s (1985, p. 11-19) opvatting over concurrentie, ofwel competitors, gebruikt. Porter geeft 
aan dat de directe concurrentie de belangrijkste vorm van concurrentie is. Onder de directe 
concurrentie wordt verstaan: producenten van biologische pasta’s en/of ontbijtgranen die in 
Nederland via Albert Heijn verkopen. Niet-biologische producten worden niet meegenomen in dit 
onderzoek, tenzij een respondent er zelf over begint. In dat geval wordt gevraagd hoe de respondent 
het verband ziet tussen SUN organic en het genoemde merk/product. 
 
Methode: Deskresearch en fieldresearch 
Middels deskresearch wordt in kaart gebracht welke concurrenten welke producten in dezelfde 
productcategorieën als SUN organic verkopen. Er wordt gelet op inhoud, prijs, vorm en aantal 
producten per categorie. Opvallende kenmerken van de producten worden ook meegenomen. 
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Interviews met (potentiële) klanten: 
De positionering van de concurrentie wordt in beeld gebracht door de respondenten alle producten per 
categorie te laten zien middels een fotosorting: daarmee zien zij alle concurrenten. Er wordt gevraagd 
welke producten de respondent aanspreken, waarom ze hem/haar aanspreken. Vervolgvraag is of ze 
sterke punten kunnen benoemen op basis van de getoonde producten. Daarna wordt gevraagd naar 
ervaring, mening en intentie om een beeld te kunnen schetsen van concurrentieposities. Er wordt 
gevraagd wie de sterkste concurrent is volgens de respondent en daarna vergeleken wie er volgens de 
respondent beter is in genoemde sterke punten; SUN organic of de concurrent. Op deze manier 
worden de prestaties van de concurrentie, op basis van ervaring, mening en intentie, afgemeten met de 
prestaties van SUN organic. 
 

3) Corporation 
Definitie: Ohmae stelt dat bij Westerse corporaties de stakeholders de eigenaren zijn en de werkkracht 
bestaat uit betaalde arbeiders (Ohmae, 1991, p. 218). Verder stelt Ohmae dat het gebruikelijk is dat 
wanneer de klantbehoeften bekend en geanalyseerd zijn, daar zo kosteneffect mogelijk op in te spelen. 
Omdat de concurrentie hetzelfde doet, moet de organisatie (veel) sterker zijn in een of meerdere 
sleutelfuncties (Ohmae, p. 110). 
 
Methode: Deskresearch en fieldresearch 
Middels deskresearch wordt in kaart gebracht wat sterke punten zijn van SUN organic. Deze worden 
getoetst in het fieldresearch. 
 
Interviews met (potentiële) klanten: 
De huidige positionering van SUN organic wordt geschetst door te vragen naar hoe de respondent naar 
het merk kijkt. De respondent krijgt de website, sociale media en producten te zien om een compleet 
beeld te krijgen. 
 
Er word gevraagd wat de respondent ziet als sterke punten van SUN organic. Wanneer een respondent 
het moeilijk vindt om sterke punten te noemen, word er naar zwakke punten gevraagd. Vervolgvraag is 
hoe SUN organic hier een sterk punt van kan maken. De genoemde sterke punten worden, aangevuld 
met deskresearch, op kaartjes geschreven en de respondent sorteert van sterkst naar minst sterk. 
Hierbij wordt gevraagd naar beargumentatie. 
 
Interviews met medewerkers: 
De medewerkers worden gevraagd welke kenmerken van het bedrijf zij als sterke punten zien. 
Vervolgens wordt gevraagd of SUN organic of de concurrentie beter is in het genoemde sterke punt en 
waarom. Ook hier word, indien er weinig/geen sterke punten worden genoemd, kort gevraagd naar 
zwakke punten. Er wordt afgesloten met een cardsorting van sterke punten, zowel zelf-genoemde 
punten als sterke punten uit deskresearch. 
 
Interviews met opdrachtgever: 
Er word gevraagd wat de opdrachtgever als eigen sterke punten ziet, of SUN organic die zelf beter 
uitvoert dan de concurrentie of vice versa en waarom de opdrachtgever dat denkt. Indien er weinig 
sterke punten worden genoemd, word er naar zwakke punten gevraagd. Als laatste de cardsorting met 
sterke punten uit zowel deskresearch als wat de respondent noemt. 
 

4) Kernfactoren van succes 
Definitie: Ohmae (1991, p. 42-50) stelt dat men de kernfactoren van succes kan identificeren door in 
kaart te brengen wat succesvolle organisaties onderscheidt van hun minder succesvolle concurrenten. 
 
Methode: Deskresearch en fieldresearch 
 
Interviews met (potentiële) klanten: 
Bij de kernfactoren van succes word gevraagd wat de respondent aanspreekt in de biologische markt. 
Vervolgvraag is hoe de respondent het onderscheid ziet tussen succesvolle bedrijven en minder 
succesvolle bedrijven (Ohmae, 1991, p. 42-50). Dan het lezen van geanonimiseerde productteksten 
(bijlage VIII), er wordt gevraagd wat de respondent vindt van iedere tekst. Hieruit moet blijken wat 
kernfactoren zijn qua lengte van productteksten, woordgebruik, enzovoorts. Dit onderdeel sluit af met 
een cardsorting met de kernfactoren zoals genoemd door de respondent, aangevuld met kernfactoren 
uit de deskresearch. 
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Interviews met opdrachtgever: 
Hier wordt ook gevraagd naar het onderscheid tussen succesvolle biologische bedrijven en minder 
succesvolle biologische bedrijven. Er word gevraagd welke kernfactoren van succes de opdrachtgever 
kent en of deze kan onderbouwen waarom dit een kernfactor is. Er wordt ook gevraagd of er 
kernfactoren zijn die het bedrijf bewust niet opneemt in de bedrijfsvoering en wat de achterliggende 
reden is. Hetzelfde wordt gevraagd met kernfactoren die het bedrijf wel toepast. Dan volgt een 
controlevraag die de deskresearch toetst: of de opdrachtgever bekende kernfactoren van succes juist 
niet als zijnde zou aanmerken en waarom dat zo is. Als laatste een cardsorting met alle kernfactoren, 
zoals genoemd door de respondent en uit deskresearch, welke de respondent sorteert naar mate van 
belangrijkheid voor SUN organic. 
 

5.2 Verantwoording doelgroep 
Deze paragraaf legt uit hoe de onderzoeker aan de benodigde informatie komt. Eerst komt de 
doelgroep aan bod, vervolgens de deskresearch en daarna de interviews met tot slot de topic guide. 
 
Opdrachtgever 
De opdrachtgever heeft door jarenlange ervaring inzicht in haar eigen sterke/zwakke punten en 
wellicht ook van die van de concurrentie. Omdat deze informatie essentieel is voor het onderzoek, 
wordt de opdrachtgever meegenomen in het onderzoek. De gegeven informatie door de opdrachtgever 
wordt wel tegenover de resultaten van de andere respondenten gezet, om er zeker van te kunnen zijn 
dat de markt waarheidsgetrouw geschetst wordt. 
 
Medewerkers 
De medewerkers kennen de organisatie eveneens van binnenuit, maar hebben wellicht net een andere 
kijk op dingen dan de opdrachtgever. Om dit te peilen, worden medewerkers ook meegenomen in het 
onderzoek.  
 
Klanten 
De opdrachtgever heeft zelf als doelgroep voor SUN organic de volgende groep geïdentificeerd: 
De lichtgroene bio-consument. Hoger opgeleide mensen, met name vrouwen die vaak al kinderen 
hebben. Maatschappijkritisch, erkent het belang van goede voeding want hij/zij heeft een actieve 
lifestyle. (SUN organic, niet gepubliceerd). 
Omdat de opdrachtgever haar communicatieactiviteiten hierop richt, hecht de opdrachtgever waarde 
aan de mening van de gekozen doelgroep. Voor het onderzoek wordt hier echter minder nauw naar 
gekeken omdat het nog niet zeker is of uit deze doelgroepen de meeste of überhaupt omzet komt, zoals 
Ohmae aanraadt hiermee rekening te houden bij het positioneren (Ohmae, 1991, p. 99-110).  
Daarom wordt bij dit onderzoek de doelgroep ‘klanten’ in zijn breedst meegenomen, ook potentiële 
klanten. 
 
Aantal respondenten 
Volgens Nel Verhoeven (2011, p. 229) zijn 25 respondenten veel en kan het verzadigingspunt (punt 
waarna geen nieuwe informatie meer verkregen wordt) soms al na tien respondenten optreden. 
Hierom worden er twaalf interviews gehouden. Hieronder staat het respondentenschema. 
Na het geplande aantal interviews, blijkt dat dit voldoende is, er treedt verzadiging op in de groepen 
klanten en medewerkers. 
 

 Aantal respondenten 

Klanten 6 # 1 - 6 
Opdrachtgevers 2 # 7 - 8 

Medewerkers 4 # 9 - 12 

Totaal: 12 

 
Doelgroepbenadering & onderzoekslocatie 
De opdrachtgever en medewerkers worden op kantoor uitgenodigd voor een interview en daar zal het 
interview ook plaatsvinden. Hiervoor zijn vergaderruimtes beschikbaar waar het interview 
onverstoord plaats kan vinden. 
 
Klanten worden kunnen niet benaderd worden via het klantensysteem van Albert Heijn omdat deze 
informatie niet beschikbaar gesteld wordt voor derden. Middels de Facebookpagina kunnen mensen 
wel benaderd worden met de vraag of zij mee willen werken aan een interview. Omdat mensen van 
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over heel Nederland de pagina leuk vinden, is het zonde van de tijd om bijvoorbeeld van Zaandam 
naar Groningen te reizen voor één interview. Hierom zullen deze (eventuele) interviews online 
gehouden worden. Respondenten die wel binnen redelijke reistijd van de onderzoeker wonen, kunnen 
wel face-t0-face geïnterviewd worden. Om te waarborgen dat dit geen imago-onderzoek wordt; dienen 
er ook respondenten te zijn die ervaring hebben met SUN organic. 
  

5.3 Resultaatverwerking 
Er worden halfgestructureerde interviews gehouden. De gehouden interviews worden alle twaalf 
uitgewerkt tot verbatims. Deze zijn toegevoegd als bijlage V. De gesproken interviews worden 
opgenomen en overgetypt, de online interviews kunnen geëxporteerd worden naar Word-bestanden. 
Dan worden de antwoorden per vraag met elkaar vergeleken en tot analyseschema’s verwerkt. De 
analyseschema’s staan in bijlage VI. De resultaten van de analyses staan in hoofdstuk zes: Resultaten. 
 
Verhoeven raadt aan het interview in te delen met een begin, midden en einde. Ze benoemt daarbij de 
volgende onderdelen:  
 

 Begin – Introductie: voorstellen, gespreksdoel, opbouw, duur, waardering deelname, belang 
informatie, wat er met de informatie gebeurt. 

 

 Midden – Kern: In onderdelen het hoofdonderwerp behandelen. 
 

 Afbouwen – Slot: Goed afbouwen, gesprek samenvatten, gelegenheid geven tot 
aanvullen/opmerkingen, zorgen dat hij/zij tevreden weggaat (Verhoeven, 2011, p. 227). 

 
Omdat Verhoeven de gelegenheid tot aanvullen/opmerkingen door de respondent aanraadt, kiest de 
onderzoeker voor halfgestructureerde interviews (Verhoeven, 2011, p. 150). Hierbij wordt wel een 
duidelijke vragenlijst gehanteerd, maar is er ook alle ruimte voor inbreng van de respondent. 
 
Er wordt tevens een stel creatieve technieken gebruikt: (gesloten) cardsorting en fotosorting. Per 
onderwerp, bijvoorbeeld concurrenten van de opdrachtgever, wordt gewerkt met de door de 
respondent genoemde concurrent (in het geval van het zojuist genoemde voorbeeld). Op deze manier 
wordt er meer inzicht verkregen in de rangordes, waaronder wat de sterkste punten van de organisatie 
zijn, of meest prangende klantbehoefte is. Dit helpt met het stellen van prioriteiten in het 
implementatieplan (hoofdstuk negen). 
 
De interviews worden opgesplitst aan de hand van de deelvragen en doelgroepen zoals in paragraaf 
5.1.1 Per factor is aangeduid. De onderwerpen die hierin terugkomen, zijn zowel in de probleemstelling 
terug te vinden, als in het conceptueel model, als in de hypothesen. Op die manier blijft de theorie van 
Ohmae (1991) gehanteerd. 
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6 Resultaten 
De resultaten worden gepresenteerd volgens de thema’s van de interviews, welke buiten de 
introductie en afsluiting overeenkomen met de deelvragen, zoals te lezen is in bijlage IV. De 
doelgroepen zijn opdrachtgever, diens werknemers en (potentiële) klanten van SUN organic. Het 
hoofdstuk sluit af met de hypothesen. 
 
Alle analyseschema’s staan in bijlage VI. De genoemde cardsortings met anonieme teksten, inclusief 
coderingen, staan in bijlage VIII en de fotosortings in bijlage IX. Deze zijn opgenomen als 
toonmateriaal. 
 
6.1 Introductie 
Kwalitatief onderzoek onder klanten. 
In de introductie zijn vragen gesteld over wat eten betekent voor de respondent, hoe hij/zij over 
voedselwaren met een biologisch keurmerk denkt en of daar een bepaald verwachtingspatroon bij 
hoort, evenals hoe vaak de respondent biologisch eet. Voor sommige respondenten is eten een basale 
behoefte om in leven te blijven, voor andere respondenten betekent het genieten. Dit is met name het 
geval wanneer het eten lekker is en er de mogelijkheid is tot natafelen (analyseschema 1). Eten moet 
daarbij lekker zijn, clean, voedzaam en evenveel energie verschaffen als dat verbruikt wordt voordat 
respondenten positief tegenover eten of een maaltijd staan (analyseschema 2).  
 
Ten aanzien van het productieproces komt naar voren dat niet alle respondenten hierbij stilstaan, 
maar als dit wel gebeurt, staat men stil bij het welzijn van het dier en de gebruikte ingrediënten 
(analyseschema 3). De respondenten zijn overwegend positief over eten met een biologisch keurmerk, 
ze zien graag dat het biologische assortiment groeit, het keurmerk zorgt voor bewustwording, voedsel 
met het keurmerk is beter voor het milieu en een enkeling heeft een biologisch dieet gevolgd waardoor 
hij afviel (analyseschema 4). Ze verwachten van biologisch eten dat het een bepaald voordeel ten 
opzichte van gewoon voedsel oplevert. Dat voordeel varieert van fitter voelen, goed gevoel krijgen en 
beter voor de natuur en de boer (analyseschema 5). De meeste respondenten eten twee tot drie keer in 
de week biologisch, een enkeling vrijwel dagelijks. Ze willen wel vaker, maar vinden biologisch eten 
vaak duur (analyseschema 6).  
 
Bij de samenvatting van dit onderdeel kwam slechts een enkeling met een toevoeging: de verschillen 
tussen regulier en biologisch worden niet concreet aangegeven, wat het voordeel van de biologische 
variant onduidelijk maakt (analyseschema 7). 
 
 

6.2 Kernfactoren van succes 
Deskresearch en kwalitatief onderzoek onder klanten en de opdrachtgever. 
De kernfactoren zijn gemeten door te kijken naar het onderscheid tussen succesvolle biologische 
bedrijven en minder succesvolle biologische bedrijven in Nederland. Daarnaast is aan respondenten 
gevraagd wat hen aanspreekt in de branche en zijn er geanonimiseerde productteksten voorgelegd 
waarbij de respondenten hun bevindingen hebben uitgesproken. 
 
Om meer inzicht te krijgen in kernfactoren van succes binnen de biologische branche in Nederland is 
er deskresearch gedaan, evenals fieldresearch. Uit de deskresearch komt naar voren dat de directeur 
van Bionext (overkoepelende organisatie van de biologische branche) een goede positionering ziet in 
biologische winkels die concurreren op kwaliteit in plaats van prijs, kwaliteit geeft volgens hem meer 
onderscheid en dus een stabiele basis (Biojournaal, 2016). Een andere kernfactor noemt 
Foodnavigator.com: de reactie van consumenten. Die zijn gewend aan eten met een langere 
houdbaarheidsdatum en een lekkere smaak, iets waar biologische producten in hun ogen in tekort 
kunnen schieten. Die overstap maken kan moeilijk zijn, maar is wel de moeite (Foodnavigator, 2016). 
Tot slot blijkt uit een online enquête dat mensen meer willen betalen voor producten die zeggen dat ze 
helpen bij gewichtsverlies of de gezondheid van de consument te verbeteren. Het gaat om producten 
die GMO-vrij (Genenitcally Modified Organism) zijn, geen kunstmatige kleur- en smaakstoffen 
bevatten en biologisch zijn (Nielsen, 2015).  
 
De respondenten bij dit onderzoek delen de meeste, niet alle, resultaten uit de deskresearch. De 
respondenten hebben aangegeven dat ze biologisch eten zien als een verbetering van reguliere voeding, 
ze vinden het beter voor henzelf, de wereld en het milieu. Een paar respondenten vinden het ook 
eerlijker eten door een gebrek aan kunstmatige toevoegingen en daarom ook verantwoord 
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(analyseschema 8). Op de vraag hoe men het onderscheid ziet tussen een succesvol biologisch bedrijf 
en een minder succesvol biologisch bedrijf, antwoorden veel respondenten ‘marketing’. Op die manier 
kan volgens hen de aandacht op een product worden gevestigd. Daarbij worden merkbeleid, wat het 
merk moet bouwen en de locatie van het verkooppunt, beter op een druk dan een rustig punt genoemd. 
Andere punten zijn het benoemen van unique selling points, het onderscheid laten zien en innovatie, 
bedrijven die zelf vernieuwen zijn vaak ook meer toegespitst op nieuwe trends (analyseschema 9).  
 
Uit de cardsorting met geanonimiseerde productteksten is gebleken dat korte, krachtige en beeldend 
geschreven teksten vaker als favoriet zijn gekozen dan te korte en te lange teksten. Een tekst moet 
essentiële informatie en eventueel een serveersuggestie of recept bevatten, meer is niet nodig 
(analyseschema’s 10 t/m 13).  
 
In daaropvolgende cardsorting zijn de kernfactoren uit de deskresearch getoetst in de praktijk, samen 
met de kernfactoren die de respondent zelf noemde. Alle respondenten zijn het erover eens dat 
biologisch geen kunstmatige toevoegingen mag hebben, anders is het geen biologische voeding meer. 
Vrijwel alle respondenten vinden dat biologisch zou moeten helpen bij de algehele gezondheid, ze zien 
een link hierin met voeding zonder toevoegingen, ze geven aan dan minder rommel binnen te krijgen. 
Een enkeling vindt fruit gewoon fruit, biologisch of niet. Dit is omdat fruit sowieso gezonder is dan 
chips. De meerderheid van de respondenten vindt de kwaliteit van producten belangrijker dan de prijs, 
een enkeling vindt de prijs helemaal niet belangrijk, het is geen doorslaggevende factor en daarom 
wordt er niet op gelet. Wel vinden de respondenten dat de prijs vergelijkbaar moet zijn met diens 
reguliere tegenhanger. Geen enkele respondent vindt dat de houdbaarheidsdatum vergelijkbaar moet 
zijn met de reguliere tegenhanger, ze verwachten dan dat er kunstmatige toevoegingen in zitten. 
Daarbij passen ze hun boodschappen aan op de gegeven houdbaarheidsdatum (analyseschema 14).  
 
Hierna zijn er een aantal vragen gesteld aan opdrachtgever met betrekking tot de kernfactoren. Er is 
gevraagd van welke kernfactoren het succes kan worden gegarandeerd, of er kernfactoren zijn die 
bewust wel en welke niet worden toegepast met betrekking tot SUN organic en of er kernfactoren uit 
de deskresearch zijn die zij niet als kernfactor zouden aanmerken. Hierbij zijn de respondenten 
unaniem in het benoemen van succesvolle kernfactoren, namelijk de vraag naar transparantie vanuit 
de consument – die wil weten wat hij/zij eet (analyseschema 15). Qua niet toegepaste kernfactoren 
zitten de respondenten hier wel op een lijn, ze noemen het niet rond hebben van het verhaal rondom 
SUN organic enerzijds en het gebrek aan merkenbouwers anderzijds (analyseschema 16).  
 
Kernfactoren die wel bewust worden ingezet zijn het inspelen op de lifestyle van de doelgroep,  om 
deze op die manier beter te kunnen bereiken en de kennis die in huis is waarmee de producten 
gemaakt zijn (analyseschema 17). Op de vraag of er kernfactoren zijn die niet als dusdanig worden 
aangemerkt, is het antwoord tweeledig: Enerzijds vergelijkt men de kernfactoren met intrinsieke 
waarden van SUN organic, daarom worden ze bewust niet uitgedragen. Dat is een keuze van de 
opdrachtgever. Anderzijds ziet men dat alle kernfactoren voor een bepaalde groep kunnen werken, 
maar ook dat biologische producten geen heilige graal zijn, enkel de kernfactoren zien de 
respondenten niet als middel om de producten succesvol te maken (analyseschema 18). 
 
Bij het thema kernfactoren van succes hebben respondenten een extra toevoeging: de interesse wekken 
van de consument. In de basis door het communiceren van producteigenschappen waar de consument 
in geïnteresseerd is (analyseschema 19). 
 

6.2.1 Antwoord op deelvraag 
Marketing is een veelgenoemd antwoord, met als onderliggende factoren merkbeleid, kenbaar maken 
van unique selling points en de verschillen tussen het biologische product en de reguliere tegenhanger 
laten zien. Ook innovatie is aangemerkt als kernfactor, omdat innoverende bedrijven succesvoller zijn 
dan bedrijven die niet/minder innoveren. In productteksten werken korte, krachtige teksten die 
beeldend geschreven zijn beter dan te lange of te korte teksten. Te korte teksten vertellen te weinig, te 
lange teksten vervelen de lezer. Transparantie over de bedrijfsvoering is een genoemde kernfactor, de 
opdrachtgever geeft aan dat de consument hierom vraagt. Respondenten vinden dat een product zeker 
van goede kwaliteit moet zijn, maar willen daar geen te hoge prijs voor betalen. Enkel positioneren op 
kwaliteit in plaats van prijs, zoals uit de deskresearch naar voren kwam, is daarom niet haalbaar. De 
vergelijkbare houdbaarheidsdatum en de hulp die biologisch eten kan bieden bij gewichtsverlies zijn 
niet als kernfactor aangemerkt door respondenten. 
 
 



24 
 

6.3 Huidige positionering concurrentie 
Deskresearch en kwalitatief onderzoek onder klanten. 
Om de positionering van de concurrentie te meten, is er deskresearch gedaan waarbij de producten en 
merken onderling zijn vergeleken (bijlage II). Daarnaast is er met de klanten een fotosorting gedaan 
waarbij alle producten in de categorieën pasta, muesli, havermout en ontbijtgranen aan bod zijn 
gekomen. Er is gevraagd welke producten het meest aanspreken en waarom, wie de sterkste 
concurrent is en waarom. Er is ook gevraagd naar ervaring, mening en intentie tot herhaalaankopen. 
 
De merken die eveneens in een of meerdere van deze categorieën verkopen zijn: AH Bio, Zonnatura, 
Smaakt, Leev, Dalla Costa, de Cecco, Bio Today en RAW super food. AH Bio is in drie categorieën 
dominant qua aantal producten: pasta, muesli en havermout. Smaakt heeft het grootste assortiment 
in de categorie graanvlokken. In de categorieën pasta en muesli is de concurrentie-intensiteit het 
hoogst met respectievelijk achttien en negentien producten in die categorieën, tegenover negen 
producten in havermout en tien in graanvlokken. In muesli zijn de meeste merken actief, namelijk 
zeven merken. 
 
In totaal gaat het om 56 producten, waarvan SUN organic er tien in haar assortiment heeft. Smaakt, 
BioToday en Raw Super Food zijn alle drie merken van De Smaakspecialist. De Smaakspecialist is een 
private-labelklant van ID organics (bijlage V, Respondent #9). Alle drie de merken worden door 
verpakt door ID organics (S. Kalkman, persoonlijke communicatie, 25 april 2016). Uit de 
concurrentieanalyses in bijlage II blijkt dat veel producten niet de productvoordelen communiceren. 
Dit bevestigen de respondenten tijdens de interviews. 
 
In de fotosorting met havermoutartikelen zijn de meningen over de siloverpakkingen van Leev 
verdeeld: de ene respondent vindt ze handig omdat ze hersluitbaar zijn en veel van het product laten 
zien, de ander omschrijft ze als een voederbak. Over AH bio is men overwegend neutraal of positief: 
het merk komt als betrouwbaar over, van de additieven lijken hun lekker en de prijs is acceptabel. De 
kartonnen zakken van Leev worden als biologisch omschreven dankzij het materiaal, dit spreekt 
sommige respondenten aan. Respondenten die deze verpakking niet vinden aanspreken, geven als 
reden dat ze het product niet kunnen zien. Een enkele respondent vindt de verpakking van SUN 
organic positief zonder extra opmerking. De andere respondenten vinden SUN organic duur in 
verhouding met andere producten, niets biologisch uitstralen door de knalgele kleur en de term 
sprouted zegt hen niets, dat wordt ook niet uitgelegd op de voorkant van de verpakking.  
(analyseschema 20). 
 
Bij de mueslicategorie is men over Zonnatura overwegend positief, de rode kleur en het rode fruit 
spreken de respondenten aan, evenals de versiering op de zak. Over de Leev silo’s zegt men dat het fijn 
is dat het product goed te zien is, maar er mist informatie op de voorkant en daarom zijn de silo’s niet 
vaak favoriet. Slechts een enkeling is positief over SUN organic, dit omdat de gele verpakking eruit 
springt en niet al te veel informatie betreft. De andere respondenten zijn negatief of neutraal over de 
verpakking, zij missen informatie op de voorkant en vinden het product duur. De onduidelijkheid over 
het gekiemde verhaal speelt hierin ook mee. Over andere merken is niet veel gezegd in deze fotosorting 
(analyseschema 21). 
 
Bij de pasta’s vinden sommige respondenten de pasta met Disneyfiguren van Dalla Costa leuk of zien 
er de marketingwaarde van in, andere respondenten vinden dat zulke marketingtrucs niet thuishoren 
in de biologische branche, dit strookt niet met het beeld dat men van biologisch heeft. De Cecco oogt 
voor de een typisch Italiaans en die ziet dat als pre omdat dit bepaalde beelden oproept, de ander 
omschrijft het als een zak chips vanwege het blauw met gele kleurenschema en keurt het daarom af. 
Ook in deze categorie valt men wederom over de prijs van SUN organic omdat niet bekend is hoe deze 
tot stand is gekomen. (analyseschema 22). 
 
De concurrerende merken in de categorie graanvlokken worden veelal als saai aangemerkt door het 
gebrek aan kleur. Bij Smaakt spreekt de sticker niet aan en de verder kale zakken ook niet. De silo van 
Leev wordt gewaardeerd door een stel respondenten, omdat deze hersluitbaar is en het product goed 
laat zien. De gele verpakking van SUN organic werkt goed in de categorie graanvlokken, zegt het 
overgrote merendeel van de respondenten, het is vrolijk ten aanzien van de rest  (analyseschema 23).  
 
Hierna is er gevraagd naar ervaringen met de getoonde merken. De enige merken waar respondenten 
ervaring mee hebben, zijn AH bio en Zonnatura. De overige merken zijn door geen van de 
respondenten gekocht. SUN organic is niet genoemd, maar de helft van de respondenten heeft dit 
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merk wel geprobeerd (analyseschema 24). Bij de vraag hoe de aankoop is bevallen, is men overwegend 
positief over hun aankopen, de smaak beviel goed en ook de kooktijd is men positief over, deze is kort. 
De respondenten zijn niet blij met de prijs van biologische producten, ze benadrukken hier dat ze de 
prijs hoog vinden (analyseschema 25). De intentie tot herhaalaankopen verschilt: de ene respondent 
probeert juist graag nieuwe merken uit en doet daarom minder vaak een herhaalaankoop bij hetzelfde 
merk, andere respondenten doen dat wel omdat het product goed is bevallen (analyseschema 26). 
 
Het merendeel van de respondenten ziet AH bio als grootste concurrent van SUN organic, dit heeft 
met name met de prijs te maken en de locatie in de winkels; van AH bio ligt de muesli bij de reguliere 
muesli, SUN organic ligt met alle producten in het schap ‘speciale voeding’, terwijl men naar het 
mueslischap loopt als men muesli zoekt. Ook Zonnatura wordt als sterke concurrent aangemerkt, 
eveneens vanwege de prijs maar ook vanwege de bekendheid die het merk geniet (analyseschema’s 27 
en 28). 

 
Bij dit onderdeel komt nog een toevoeging: SUN springt eruit vanwege de kleur, maar ook vanwege de 
prijs. Bovendien moet het merk zich beter onderscheiden ten opzichte van de concurrentie door 
productvoordelen te noemen (analyseschema 29). 

6.3.1 Antwoord op deelvraag 
In de categorie graanvlokken worden de concurrerende merken als saai omschreven door de kleurloze 
verpakkingen en producten. In de overige categorieën is men positiever over de concurrentie: de prijs 
is beter en doordat sommige merken meer bekendheid genieten, worden ze als sterke concurrent 
gezien. Leev komt met haar kartonnen zakken biologisch over op de respondenten, maar scoort met de 
siloverpakkingen vaak lager omdat ze te weinig informatie bevatten op de voorkant. AH bio is een 
merk dat betrouwbaar overkomt omdat het leunt op de rest van het AH-assortiment. Daar komt bij dat 
respondenten er ervaring mee hebben. Het merk wordt daarbij door het merendeel van de 
respondenten aangemerkt als sterkste concurrent van SUN organic, wat komt door de plaatsing in de 
winkels en de additieven in de muesli. Zonnatura is de enige met een muesli met rood fruit, iets dat 
veel respondenten aanspreekt. Daarbij geniet het merk een hoge bekendheid. Dalla Costa’s pasta met 
Disneyfiguren bevat in ieder geval marketingwaarde omdat het kinderen aanspreekt en een vrolijke 
producttekst heeft. Over de Cecco zijn de meningen verdeeld: het is typisch Italiaans dankzij de 
producttekst, of een chipszak door de kleur. 
 
 

6.4 Klantbehoeften 
Kwalitatief onderzoek onder klanten. 
Voor alle respondenten valt er met het kopen van biologisch eten een bepaald persoonlijk voordeel te 
behalen, het is beter voor de respondent zelf, want dan voelt deze zich fitter. Het is volgens sommigen 
lekkerder, ze leven er bewuster door en houden er een goed gevoel aan over (analyseschema’s 5 en 30). 
Binnen de genoemde categorieën pasta, muesli, havermout en graanvlokken missen de respondenten 
geen specifieke producten (analyseschema 31). Hierna is gevraagd hoe men over de getoonde prijzen 
denkt, de meningen lopen uiteen: ze zijn te hoog volgens sommige respondenten, het verschil is 
opmerkelijk volgens sommige andere respondenten of er is helemaal niet op gelet omdat prijs niet de 
belangrijkste factor is. Bij de respondenten die het verschil opmerkelijk vinden, is niet duidelijk waar 
het verschil door komt, wat duidt op een behoefte aan meer informatie over de prijsopbouw 
(analyseschema 32).  
 
De volgende vraag gaat over verwachtingen met betrekking tot de productverpakkingen. De term 
gerecycled is veel genoemd, dit draagt bij aan een beter milieu. Hierom wordt karton ook boven plastic 
verkozen als het om materiaal gaat, het heeft een beter imago. Een enkeling verwacht dat de 
maatschappij op den duur helemaal afstapt van verpakkingen, maar overgaat op een zero-waste 
manier van verkopen waarbij klanten hun eigen potten en dergelijke meenemen om te vullen. Andere 
verwachtingen zijn het benadrukken van biologisch zodat men zeker weet dat het om een biologisch 
product gaat, de allergieinformatie en voedingswaarden omdat dit belangrijke informatie is. Ook een 
serveersuggestie wordt gewaardeerd, dit maakt het beeldend (analyseschema 33). 
 
Geen enkele respondent eet uitsluitend biologisch  omdat voor velen de prijs de hoog ligt 
(analyseschema 6). De factor biologisch is daarom niet erg belangrijk voor de meesten, een enkeling 
noemt wel het belang ervan (analyseschema 34). Biologisch afbreekbare verpakkingen zijn belangrijk 
voor het merendeel van de respondenten, maar wordt ook binnen een context geplaatst door een 
enkeling: verpakkingen die sneller op straat belanden, zijn belangrijker om biologisch afbreekbaar te 
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maken (analyseschema 35). Geen enkele respondent, ook niet degenen die SUN organic geprobeerd 
hebben, zijn ervan op de hoogte dat de plastic zakken van het merk biologisch afbreekbaar zijn 
(analyseschema 36).  
 
Hierop volgt een halfopen cardsorting met waarden waarbij de respondent aangeeft welke waarden hij 
of zij het beste bij SUN organic vindt passen. De meest genoemde waarde is bijzonder, dat staat in 
relatie tot de combinatie van peulvruchten met granen en ook het sprouted-verhaal. Hierom is ook 
vernieuwend vaak genoemd, evenals innovatief. Tekstueel gezien vinden enkele respondenten het 
merk typisch biologisch omdat vrijwel alle biologische merken hun teksten op vergelijkbare wijze 
schrijven. Hip is ook een aantal maal genoemd, in verband met de gele verpakking. Respondenten 
worden ook vrolijk van de gele kleur. Saai is een enkele keer genoemd omdat er weinig 
informatie/beleving is op de voorkant van de verpakkingen (analyseschema 38). Bij het samenvatten 
van de gegeven informatie bij dit onderdeel hadden respondenten geen toevoegingen (analyseschema 
39). 

6.4.1 Antwoord op deelvraag 
Alle respondenten kopen biologisch om een bepaald voordeel te behalen, er is een behoefte in meer uit 
het eten te halen dan puur het stillen van de honger. Omdat het prijsverschil binnen de getoonde 
categorieën opvalt, ontstaat er een behoefte naar informatie over de prijsopbouw. Soms is het motief 
om biologisch te kopen het milieu te helpen, maar dit reflecteert niet in de plastic verpakkingen die een 
negatief imago hebben onder de respondenten. Biologisch afbreekbare verpakkingen zijn onder het 
merendeel van de respondenten belangrijk, toch is geen enkele respondent op de hoogte van de 
biologisch afbreekbare verpakkingen van SUN organic. In de cardsorting met waarden komt naar 
voren dat er weinig informatie op de voorkant van de verpakking staat. Hierdoor is de prijs onduidelijk 
en noemt een enkele respondent de verpakking saai. 
 
 
6.5 Sterke punten organisatie 

Deskresearch en kwalitatief onderzoek onder klanten, opdrachtgever en werknemers. 
Uit de deskresearch komt naar voren dat de opdrachtgever veel productie in eigen huis doet, er kennis 
in huis is omdat het is voortgekomen uit ID organics en omdat SUN organic dus geen op zichzelf 
staand merk is, draagt het niet alle kosten. Verder zijn de sterke punten gemeten door aan alle 
respondenten te vragen wat zij als sterk punt van SUN organic zien en waarom dat zo is. Wanneer 
respondenten het moeilijk vinden om deze aan te kaarten, is er gevraagd of er verbeterpunten zijn. Een 
vervolgvraag hierop is hoe SUN organic van haar verbeterpunt een kracht kan maken. Daarna is er een 
cardsorting geweest waarin het sterkste punt naar voren moet komen en is het onderdeel samengevat. 
 
De opdrachtgevers hebben het bij de sterke punten vaker over producteigenschappen dan de andere 
respondenten. Zij noemen daarbij de combinatie van peulvruchten met granen en het productieproces. 
Slechts enkele klantrespondenten zien dit ook als sterke punten. De biologisch afbreekbare verpakking 
is enkele keren genoemd, maar niet door klant- en werknemerrespondenten. Deze laatste twee 
groepen respondenten noemen als sterke punten de dingen die hen aanspreken in het uiterlijk van het 
product, zoals hippe look, valt op, zonnig en kleur (analyseschema 30). Dit zijn de sterke punten 
omdat het product uit het schap springt dankzij de kleur, welke afwijkt van de verpakkingen van 
concurrerende merken. Daarbij komt dat het unieke producten zijn, een duurzame verpakking heeft en 
inspeelt op een trend. Een enkeling vindt dat de verpakking nieuwsgierig maakt wat een trigger is om 
het product te kopen (analyseschema 31). 
 
Onder de werknemers weet het merendeel geen verbeterpunt van SUN organic te noemen, een 
enkeling van de afdeling inkoop noemt de hoge prijs en dat de producten niet in de te verwachten 
schappen liggen. Ook sprouted voegt geen persoonlijke waarde toe voor deze respondent. Onder de 
klanten zijn er ook respondenten die het merk duur vinden. Een aantal respondenten noemen nog de 
stille lancering door een gebrek aan tv-commercials, een slechte positionering door het onderschatten 
van de hoeveelheid werk dat positioneren kost en een laag budget waaruit de merkbeleving moet 
ontstaan. Een stel respondenten vindt de verpakking daarbij onduidelijk door een gebrek aan 
informatie (analyseschema 32). Om van het verbeterpunt een kracht te maken, noemen respondenten 
dat er meer informatie op de voorkant van de verpakking moet komen en meer exposure en 
merkbeleving. Een enkeling noemt verbreding van het assortiment met producten die prijstechnisch 
gezien laagdrempeliger zijn. De opdrachtgevers verschillen in hun mening over de te nemen stappen: 
een betere strategie maar doorzetten bij Albert Heijn of een andere strategie via andere 
verkoopkanalen (analyseschema 33).  
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De meeste respondenten zetten bij de cardsorting productie in eigen huis laag, met name 
klantrespondenten, ze hebben daar niets over gelezen. Een enkele werknemer ziet er wel een 
meerwaarde in: het bedrijf kan daardoor zelf experimenteren en tot nieuwe producten komen. 
Respondenten zien wel het belang van kennis hebben, omdat innovatie anders moeilijk is en het 
maken van kwalitatief hoogwaardige producten met kennis gepaard gaat (analyseschema 34). Bij het 
samenvatten van dit onderdeel kwam een enkele respondent met een toevoeging: de lancering is stil 
geweest, door tijdgebrek en het onderschatten van de moeite die het kost om een merk in de markt te 
zetten (analyseschema 35). 

6.5.1 Antwoord op deelvraag 
De combinatie van peulvruchten met granen is een sterk punt, evenals het productieproces waarmee 
men granen laat kiemen om vervolgens in de ontbijtgranen te verwerken. De gele kleur van de 
verpakking zorgt ervoor dat het product uit de schappen springt. Daarbij is de verpakking biologisch 
afbreekbaar, maar dat is niet erkend door klanten en werknemers als zijnde sterk punt. Er is wel veel 
kennis met betrekking tot de producten in eigen huis en doet de opdrachtgever veel productie in eigen 
huis wat ruimte biedt tot innovatie en vernieuwing. 
 

6.6 Huidige positionering opdrachtgever 
Deskresearch en kwalitatief onderzoek onder klanten en de opdrachtgever. 
Uit de deskresearch blijkt dat SUN organic is ontstaan uit een drive om de consument te overtuigen 
dat biologisch eten betaalbaar is voor iedereen. Het merk ziet de grootste uitdaging qua positioneren 
op online gebied en ziet kansen met de stijl waarop gecommuniceerd wordt (SUN organic, 
Samenvatting, niet gepubliceerd). Het doel is om iedereen die onderdeel is van het merk, te laten 
stralen (SUN organic, Kerncompetenties, niet gepubliceerd). De waarden die het merk uitstraalt zijn: 
zonnig leven voor alles en iedereen, onderzoekend, bewustzijn, verbinding en vrij & open (SUN 
organic, Waardenhuis, niet gepubliceerd). Het merkkarakter is omschreven als niet-schreeuwerig en 
open & eerlijk (SUN organic, Merkkarakter, niet gepubliceerd). Uit de concurrentieanalyse (bijlage II) 
waarin ook SUN organic is opgenomen, blijkt dat SUN organic in vrijwel alle gevallen de hoogste prijs 
per kilo en per verpakking hanteert. Respondenten ervaren het merk ook als duur. 
 
De rest van de positionering is in de praktijk gemeten, dit is deels gebeurd door de voorgaande 
onderdelen waarbij het merk is vergeleken met de concurrentie. Daarnaast is er gevraagd naar het 
beeld dat de respondent van SUN organic heeft, waaruit dat beeld is opgebouwd en welk rapportcijfer 
men het merk zou geven. De respondenten zijn neutraal in het beeld dat zij momenteel hebben van 
SUN organic, veelal omdat ze nog weinig weten over de producten en er weinig over gezien/gehoord 
hebben in media, hierom stellen enkele respondenten dat het merk vaker in de media zou moeten 
verschijnen. Enkele andere respondenten benoemen de prijs, ze vinden het duur. En een enkeling is 
door het interview nieuwsgieriger geworden (analyseschema 45). Op de vraag waardoor dat beeld tot 
stand is gekomen, worden diverse dingen genoemd, maar het proberen van SUN organic niet, terwijl 
een aantal respondenten dit wel gedaan hebben. Ze noemen wel de verpakking, de factor biologisch en 
een gebrek aan aanwezigheid in de media (analyseschema 46).  
 
De gegeven cijfers zitten tussen een zes en een acht. Hoger geven de respondenten niet, daarvoor 
vinden ze de producten te duur. Een stel respondenten vindt de verpakking tegenvallen, vanwege kleur 
en een gebrek aan informatie. Een enkeling mist recepten of vindt de smaak tegenvallen, omdat de 
haver al in de pan te ruiken was (analyseschema 47). Een enkele respondent heeft nog een toevoeging 
bij het samenvatten en benoemt het gebrek aan aanwezigheid in de media (analyseschema 48). 
 
6.6.1 Antwoord op deelvraag 
De meeste respondenten zijn positief over de gele verpakking, maar minder over het gebrek aan 
informatie op de voorkant, waardoor ook de hoge prijs niet duidelijk is. De hoge prijs sluit niet aan op 
de drive om biologisch eten betaalbaar voor iedereen te maken. Daar komt bij dat het merk weinig in 
de media is geweest volgens respondenten, waardoor het merk onbekend is. Opvallend is dat slechts 
een enkele respondent de ervaring met het product betrekt in het interview, maar niet positief is 
hierover: de geur tijdens het koken was niet aangenaam. Alles samengenomen komen respondenten 
daarom gemiddeld tot een zeven. 
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6.7 Afsluiting interview 
Tijdens de afsluiting wordt niet veel meer toegevoegd, aan alle respondenten is hiertoe ruimte 
geboden. Een potentiële klant geeft aan het product te gaan proberen (analyseschema 49). 
 
 

6.8 Hypotheses 
Hypothese 1: Als de opdrachtgever het vervullen van de klantbehoeften als uitgangspunt 
voor de positioneringstrategie neemt, dan is het volgens de doelgroep van de 
opdrachtgever aannemelijk dat het merk een onderscheidende positie op de markt zal 
innemen.  
Omdat SUN organic nog niet lang in de schappen ligt, is onbekend welke segmenten het meest 
winstgevend zijn. SUN organic is geen op zichzelf staand merk, dus draagt het niet alle kosten. Dat zou 
meer ruimte in het marketingbudget kunnen betekenen. Daar komt bij dat de opdrachtgever een eigen 
productieruimte heeft waarin geëxperimenteerd kan worden, waar nieuwe producten uit kunnen 
ontstaan. 
 
Op dit moment vervult SUN organic niet alle klantbehoeften: de verpakking legt te weinig uit met 
betrekking tot productvoordelen en prijsopbouw. Daarbij is niet duidelijk dat de verpakking biologisch 
afbreekbaar is. Omdat het binnen de mogelijkheden van het merk ligt de klantbehoeften te vervullen, 
wordt deze hypothese aangenomen. 
 
Hypothese 2: Als de opdrachtgever het afstemmen van diens sterke punten op de 
kernfactoren van succes op de branche als uitgangspunt voor de positioneringstrategie 
neemt, dan is het volgens de doelgroep en de medewerkers aannemelijk dat het bureau 
een onderscheidende positie op de markt zal innemen.  
De unique selling points van SUN organic zijn geïdentificeerd: de combinatie van peulvruchten met 
granen en het productieproces voor de ontbijtgranen, waarbij de granen eerst gekiemd worden. De 
gele kleur van de verpakking is ook uniek. 
 
Genoemde kernfactoren van succes zijn marketing, kenbaar maken van de unique selling points en 
innovatie. De juiste producttekst kan een consument overhalen en transparantie helpt bij het vertellen 
wat de consument nu daadwerkelijk eet. 
 
Aan marketing doet SUN organic momenteel weinig, de unique selling points worden nauwelijks tot 
niet gecommuniceerd en de productteksten zijn te lang in de beleving van de respondenten. Qua 
transparantie is de opdrachtgever terughoudend omdat niet alle informatie compleet is. Omdat de 
unique selling points zijn geïdentificeerd, de kernfactoren van succes in kaart zijn gebracht en deze 
binnen de mogelijkheden liggen van het merk, wordt deze hypothese aangenomen. 
 
 
Hypothese 3: Als de opdrachtgever de positionering van de concurrenten als 
uitgangspunt voor de positioneringstrategie neemt, dan is het volgens de doelgroep 
aannemelijk dat het bureau een onderscheidende positie op de markt zal innemen. 
Uit het onderzoek is gebleken dat SUN organic in vrijwel alle gevallen duurder is dan de concurrerende 
producten en merken. Respondenten ervaren het merk als duur. Respondenten missen 
marketingactiviteiten die het merk op de markt moeten zetten. Een werknemer van de afdeling inkoop 
geeft aan dat de consumentenprijs klopt wanneer men naar de inkoopprijs kijkt, hierin kan SUN 
organic geen voordeel behalen. Deze hypothese is daarom verworpen. 
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7 Conclusies 
Middels het beantwoorden van de deelvragen kan de probleemstelling zelf worden beantwoord.  
 
In dit hoofdstuk wordt de probleemstelling beantwoord. De probleemstelling luidt als volgt:  
 
“Hoe kan SUN organic zich onderscheidend positioneren op de biologische branche in Nederland op 
basis van haar sterke punten, de kernfactoren van succes afgestemd op de Nederlandse biologische 
branche, de positionering van de concurrentie en de klantbehoeften?” 
 
Deze probleemstelling is voorgelegd aan de hand van de volgende thema’s, ofwel deelvragen: 
kernfactoren van succes binnen de biologische branche in Nederland, huidige positionering van de 
concurrenten, klantbehoeften, de sterke punten van de organisatie en de huidige positionering van de 
opdrachtgever. 
 
Kernfactoren van succes 
De kernfactoren van succes zijn marketing, communiceren van unique selling points, korte en 
complete productteksten, innovatie en transparantie.  
 
De opdrachtgever vergelijkt de kernfactoren met intrinsieke waarden van SUN organic, deze worden 
bewust niet gecommuniceerd. Klanten geven aan dat de voorkant van de verpakking te weinig over het 
product vertelt, er is geen duidelijkheid over productvoordelen, -kenmerken of de prijsopbouw. 
Werknemers vinden met name de gele kleur een sterk punt, maar daarbuiten weten zij niet veel over 
het merk te zeggen. Geconcludeerd wordt dat werknemers niet goed op de hoogte zijn van het merk en 
dat de bewuste keuze om de waarden niet te communiceren ertoe leidt dat consumenten zich niet 
kunnen identificeren met de producten en dus het merk. 
 
De opdrachtgever geeft aan het verhaal rondom SUN organic niet rond te hebben en daardoor minder 
transparant te zijn dan wenselijk is. Tevens is er aangegeven dat er geen merkenbouwer bij de 
organisatie in dienst is. 
 
Positionering van de concurrentie 
De positionering van de concurrentie verschilt per merk: AH bio en Zonnatura zijn de sterkste 
concurrenten, Smaakt is saai, de silo’s van Leev bevatten te weinig informatie, de pasta met 
Disneyfiguren van Dalla Costa heeft marketingwaarde en de Cecco is of typisch Italiaans, of een 
chipszak. BioToday oogt biologisch met de kartonnen verpakking en men is positief over het logo. Over  
Raw Super Food is weinig gezegd door de respondenten, maar voert ook maar een product van de 56 
producten in totaal in deze categorieën.  
 
Zowel de deskresearch als het fieldresearch wijzen uit dat SUN organic het duurste merk is. Uit het 
fieldresearch blijkt wel dat niet duidelijk is waarom SUN organic duurder is dan de rest, maar 
respondenten vinden het verschil opmerkelijk.  
 
Klantbehoeften 
De klantbehoeften bestaan uit het behalen van een persoonlijk voordeel met biologische voeding, 
informatie over het product en de prijsopbouw. Daarbij worden biologisch afbreekbare verpakkingen 
gewaardeerd.  
 
Ook als respondenten weten dat een verpakking van gerecycled materiaal is gemaakt, staan ze hier 
positiever tegenover dan wanneer dit onduidelijk is, of niet het geval is. De verpakkingen van SUN 
organic gaan hierin nog een stap verder, maar dit wordt onvoldoende gecommuniceerd blijkt uit 
reacties van de respondenten. 
 
Sterke punten van de organisatie 
De sterke punten bestaan uit de combinatie peulvruchten met granen, het sprouted productieproces, 
de gele verpakking, beschikbare kennis en een eigen productieruimte. 
 
Bij dit onderdeel wordt de biologisch afbreekbare verpakking, die eerder nog werd gewaardeerd, niet 
als sterk punt erkend door klanten en werknemers. Hieruit kan geconcludeerd worden dat men het 
slechts een leuke bijkomstigheid vindt, maar niet belangrijk genoeg acht om als sterk punt gezien te 
worden. 
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Huidige positionering van de opdrachtgever 
De huidige positionering van de opdrachtgever is omschreven als een onbekend merk door gebrek aan 
marketingactiviteiten, maar met een knalgele huisstijl en een verpakking die te weinig duidelijk maakt 
over het product en de prijs. De prijs is omschreven als duur, terwijl het merk is opgericht met de drive 
om biologische voeding voor iedereen betaalbaar te maken.  
 
De hoge prijs is waarschijnlijk voortgekomen uit de behoefte om een kwalitatief hoogwaardig product 
te maken. De uitkomst is een kwalitatief hoogwaardig product, met een intensief productieproces, wat 
de prijs heeft doen stijgen. Geconcludeerd wordt dat de opdrachtgever voorbij is gegaan aan de drive 
om het betaalbaar voor iedereen te houden. 
 
Hypothesen 
Van de drie opgestelde hypothesen is er een verworpen en zijn er twee aangenomen op basis van de 
resultaten. De hypothese die stelt dat een positioneringsstrategie op basis van de positionering van de 
concurrentie de juiste uitkomst is, is verworpen. Positioneringsstrategieën op basis van de 
klantbehoeften, of op basis van het afstemmen van de sterke punten op de kernfactoren van succes zijn 
wel aangenomen. 
 
Eindconclusie 
Kortom, op basis van deze resultaten kan geconcludeerd worden dat SUN organic zich onderscheidend 
kan positioneren op de biologische branche in Nederland, wanneer het merk beter inspeelt op de 
klantbehoeften en/of de sterke punten beter afstemt op de kernfactoren van succes. De positionering 
van de concurrentie is van ondergeschikt belang. 
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8 Aanbevelingen 
Eerst wordt de probleemstelling beantwoord. Daarna worden de aanbevelingen gepresenteerd. 
 
Zojuist is de probleemstelling beantwoord. Dit hoofdstuk beantwoordt de doelstelling. Deze luidt als 
volgt: 
 
“Inzicht verkrijgen in de kernfactoren van succes op de biologische branche in Nederland, de 
klantbehoeften, positionering van de concurrentie en de sterke punten van de opdrachtgever, 
teneinde de opdrachtgever een positioneringsadvies te geven.” 
 
De aanbevelingen zijn gebaseerd op zowel de resultaten van het onderzoek, als de aangenomen 
hypothesen. Een concurrentgebaseerde strategie wordt niet aanbevolen, deze hypothese is verworpen. 
Een klantgebaseerde of een organisatiegebaseerde strategie is wel mogelijk. 
 
Klantgebaseerde strategie 

 Uitgaan van de klantbehoeften;  

 Uitgaan van de mogelijkheden van de organisatie (Ohmae, 1991, p. 99-110).  
 
Op dit moment vervult SUN organic niet alle klantbehoeften: de verpakking legt te weinig uit met 
betrekking tot productvoordelen en prijsopbouw. Daarbij is niet duidelijk dat de verpakking biologisch 
afbreekbaar is. Daarbij moet duidelijk worden voor de consument welk voordeel zij hiermee kunnen 
behalen. 
 
Om deze klantbehoeften te vervullen, moet SUN organic transparanter zijn op de voorkant van de 
verpakking. De voorkant moet duidelijk maken wat de productvoordelen of -kenmerken zijn. Het idee 
is dat de consument zich op deze manier kan identificeren met het product wanneer hij of zij deze ziet 
staan in de schappen. Iemand die wil duursporten, zoekt voeding met een langzame energieafgifte. Als 
dat kenmerk op de voorkant vermeld staat, is de kans groter dat die consument een interesse in dat 
product ontwikkelt. 
 
Respondenten hebben daarnaast aangegeven dat de prijs een drempel vormt, die door een gebrek aan 
uitleg over de prijsopbouw niet wordt weggenomen. Hierom is het van belang om 
producteigenschappen als bijvoorbeeld handgemaakt te communiceren aan de doelgroep. Hierdoor 
begrijpen consumenten de prijs beter, waardoor de drempel weggenomen wordt. 
 
Het is de respondenten niet duidelijk geworden aan de hand van de verpakking dat het assortiment 
van SUN organic uit biologische producten bestaat. Dit komt deels door de gele kleur die de aandacht 
trekt en niet geassocieerd wordt met biologisch. Het EKO-logo dat wel op de voorkant staat, maar 
helemaal onderaan, is niet opgevallen. Hierom wordt aanbevolen om duidelijker aan te geven dat het 
biologische producten zijn. 
 
Het is niet mogelijk om een complete recall te doen en daarna de verpakking aan te passen. Wat wel 
mogelijk is, is om de graphic designer die bij de opdrachtgever in dienst is, stickers te laten maken 
waarop de productvoordelen en –kenmerken worden gecommuniceerd. Deze kunnen op nieuwe 
zendingen naar Albert Heijn worden geplakt. 
 
Daarnaast is er een mogelijkheid om de productvoordelen en –kenmerken, of informatie met 
betrekking tot de prijsopbouw, via andere kanalen te communiceren naar de doelgroep. Respondenten 
hebben aangegeven dat zij het product niet in media hebben zien verschijnen. Hierom wordt een 
mediacampagne aanbevolen. 
 
Organisatiegebaseerde strategie 

 De kosteneffectiviteit verbeteren: op een of meerdere verschillende manieren kostenvoordeel 
zien te behalen ten opzichte van de concurrent.  

 Make or buy: de organisatie moet soms de afweging maken tussen zelf maken of inkopen bij 
een leverancier.  

 Selectiviteit en sequencing: de organisatie kan zich beter focussen op een of enkele 
kernfactoren, dan met hagel schieten op alle kernfactoren (Ohmae, 1991, p. 110-126). 
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De kosteneffectiviteit kan alleen behaald worden als SUN organic de granen niet langer laat kiemen, 
waarmee een unique selling point verloren zou gaan. De kosteneffectiviteit kan wel verbeterd worden 
als SUN organic ervoor kiest het assortiment te verbreden met een ‘instapproduct’ dat niet sprouted is, 
maar daardoor wel lager in prijs is. Hierdoor wordt ook de kloof tussen de drive om biologische 
voeding voor iedereen betaalbaar te maken en de huidige consumentenprijzen die als duur worden 
ervaren gedicht.  
 
Dit onderzoek is niet toegespitst op leveranciers, voor het maken van een keuze tussen make or buy 
zou daarom een vervolgonderzoek nodig zijn. 
 
De kernfactoren zijn in kaart gebracht: marketing, communiceren van unique selling points, korte en 
complete productteksten, innovatie en transparantie. De fysieke productteksten op de verpakkingen 
kunnen niet worden aangepast, de online versie op de eigen website en ah.nl wel. Qua marketing wordt 
een trial-and-error methode aangeraden, per grote stad een campagne uitrollen voordat er een budget 
wordt vrijgemaakt op landelijk niveau. Het communiceren van de unique selling points kan zowel 
middels een campagne als op de verpakkingen om de klantbehoefte op dat punt te vervullen. Hierdoor 
is het merk ook transparanter. Volgens het onderzoek is geen verdere focus op innovatie nodig op dit 
moment, de innovatie heeft namelijk al tot het huidige assortiment geleid.  
 
Er is aangegeven dat het verhaal rondom SUN organic niet volledig rond is en er geen merkenbouwer 
in huis is die het merk kan bouwen. Een aanbeveling is om iemand, fulltime of parttime, aan te stellen 
die dit verhaal rond kan krijgen en het implementatieplan kan uitvoeren. 
 
Route naar strategisch voordeel 
Ohmae (1991, p. 11-62) noemt vier routes naar een strategisch voordeel: 
  

 Agressieve initiatieven: Als de grootste concurrent een stabiele positie heeft ingenomen op een 
langzaam groeiende markt, kan de enige optie zijn om de kernfactoren van succes waarop de 
concurrent inspeelt om te gooien. Dit kan door de manier van zakendoen binnen de markt te 
veranderen.  

 
AH bio is de grootste concurrent, met een stabiele positie. AH bio maakt buiten de owned media geen 
reclame voor het merk. Dit is wel een mogelijkheid voor SUN organic. AH bio is goedkoper en heeft 
andere additieven verwerkt in diens producten, SUN organic heeft een groter onderscheidend 
vermogen mits dat gecommuniceerd wordt. Een agressief initiatief is daarom een aanbeveling, de 
gekozen middelen moeten wel binnen het budget blijven. 
 

 Innovatie: Innovatie kan leiden tot het aanboren van een nieuwe markt of ontwikkeling van 
nieuwe producten/ diensten. 

 
Deze strategie is al ingezet bij de ontwikkeling van het assortiment, hierdoor is de unieke combinatie 
van peulgranen met granen ontstaan en de sprouted granen. Verdere innovatie is volgens 
respondenten niet nodig, ze missen immers geen producten. 

 

 Kernfactoren van succes: de inzet van de sterke punten van een organisatie aan de hand van de 
kernfactoren van succes binnen de markt.  

 
De kernfactoren zijn in kaart gebracht, evenals de sterke punten. De aanbeveling hierbij is om het 
sterke, unique selling point te koppelen aan de kernfactor marketing. 
 

 Relatieve superioriteit: de verschillen in de concurrentieomstandigheden benutten. Dit kan 
door óf gebruik te maken van producten/diensten die de concurrentie niet gebruikt, óf door 
een andere samenstelling van activa in te zetten dan de concurrentie. 

 
SUN organic is in die zin superieur omdat het een uniek assortiment heeft ten opzichte van de 
concurrentie. Door dit te benadrukken in de communicatie, kan SUN organic relatieve superioriteit 
ontwikkelen. Omdat deze strategie nauw verwant is aan een concurrentiegebaseerde strategie, welke 
niet wordt aangeraden, is deze strategie geen aanbeveling, wel een optie. 
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9 Implementatie 
Na het omschrijven van de doelgroep, het doel en de randvoorwaarden, laat de implementatie zien 
hoe de aanbevelingen gerealiseerd worden in de praktijk. De gebeurt aan de hand van wie dat doet, 
wanneer, waarom, hoe, waarmee, wat dat kost & oplevert en wat eventuele risico’s kunnen zijn. 
 

9.1 Doel en doelgroep 
Het doel is om SUN organic op zo’n manier te presenteren aan de doelgroep, dat deze zich kan 
identificeren met het merk. Hierbij wordt onderscheid gemaakt tussen exposure en conversie. 
Exposure betekent dat de producten of het merk gezien wordt. Conversie betekent dat de producten 
vaker worden gekocht, de website meer bezoekers trekt, of de social-mediakanalen meer volgers 
genereren.  
 
De doelgroep die hierbij aangesproken wordt is de bio-bewuste consument met een actieve lifestyle en 
een bovengemiddeld inkomen. Er wordt geen onderscheid gemaakt tussen mannen en vrouwen. 
 

9.2 Randvoorwaarden 
Dit is de eerste keer dat de opdrachtgever een eigen merk in de markt zet, via een relatief onbekend 
verkoopkanaal. Dit betekent dat er weinig tot geen ervaring op dit vlak in huis is, zoals ook is 
aangegeven tijdens het interview (bijlage V, verbatim respondent #8). Om het implementatieplan 
uitvoerbaar te maken, moet hiermee rekening gehouden worden. 
 
Een andere randvoorwaarde is werken met een klein budget. De insteek is om met kleine 
investeringen, grote opbrengsten te realiseren, zodat uiteindelijk het budget groeit en daarmee de 
schaal van de activiteiten ook kan groeien. Er kan wel gebruik worden gemaakt van de voorraad 
producten die nog in het magazijn staat. 
 
De laatste voorwaarde is dat er uren worden vrijgemaakt waarmee het implementatieplan gerealiseerd 
kan worden. Er worden diverse functies genoemd in dit plan, maar niet alle functies zijn vervuld. Er is 
een graphic designer, een marketingmanager, maar geen merkenbouwer of communicatiemedewerker 
in dienst. In het implementatieplan is deze rol wel geschreven, het laatste punt van dit plan zal dan ook 
een vacatureprofiel zijn voor deze functie. 
 

9.3 Middeleninzet en kanalen 
De middeleninzet is verdeeld in twee categorieën: verpakking en PR. Deze middelen zijn gekozen 
omdat het budget om SUN organic op de kaart te zetten beperkt is, daarbij hebben respondenten 
aangegeven meer informatie op de voorkant van de verpakking te willen zien. PR is een middel dat 
ingezet wordt om met kleine investeringen, meer baten te realiseren. 
 
De voorkant moet duidelijk maken wat de productvoordelen en -kenmerken zijn. Daarbij is het van 
belang om producteigenschappen als bijvoorbeeld handgemaakt te communiceren aan de doelgroep. 
Tevens wordt aanbevolen om duidelijker aan te geven dat het biologische producten zijn. Het middel 
hiervoor zijn stickers die op verpakkingen geplakt kunnen worden, totdat de voorraad in het magazijn 
op is en er een nieuwe voorraad besteld moet worden. De nieuwe voorraad kan verpakt worden in een 
herontwerp van de verpakkingen. 
 

9.4 Communicatieboodschap 
Boodschap 
De boodschap die SUN organic moet vertellen is dat de producten biologisch zijn, kwalitatief 
hoogwaardig, goed voor mens en natuur en geschikt voor bijvoorbeeld sporters. De pasta’s zijn een 
unieke combinatie van peulvruchten met granen, het ontbijtassortiment bestaat uit gekiemde granen, 
een productieproces waardoor er meer voedingsstoffen in het product zitten. 
 
Tone of voice 
De gekozen taal en tone of voice moeten aansluiten bij de doelgroep. Er moet in begrijpbare taal, op 
dezelfde hoogte (SUN organic plaatst zichzelf niet boven of onder de consument) op een vrolijke, 
zonnige manier gecommuniceerd worden met de doelgroep. 
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9.5 Implementatieplan 
Inspelen op de klantbehoeften 
Op dit moment vervult SUN organic niet alle klantbehoeften. Om dit op te lossen, dienen de 
productvoordelen en –kenmerken per product in kaart te worden gebracht en afgestemd te worden op 
de doelgroep. Dit kan het best gedaan worden door de communicatiemedewerker. Een overzicht kan 
als opdracht naar de graphic designer, welke stickers ontwerpt die binnen de huisstijl passen, de 
doelgroep aanspreken en de benodigde informatie communiceert. Het plakken van de stickers kan de 
communicatiemedewerker voor diens rekening nemen, eventueel bijgestaan door een 
magazijnmedewerker. 
 
Uit interne documenten kan de benodigde informatie gehaald worden. De graphic designer gebruikt 
Adobe-programma’s om de stickers te ontwerpen. Aangeraden wordt om in beperkte oplages te 
printen, om daarmee naar een Albert Heijn in de omgeving af te gaan en daar de stickers op de 
verpakkingen in het schap te plakken. Om het effect het beste te kunnen meten, is het advies om een 
filiaal te kiezen dat alle producten in het assortiment heeft. 
 
Door het lezen van productvoordelen die de consument aanspreekt, zal deze zichzelf sneller 
identificeren met het product, wat een boost in de verkopen moet opleveren. Indien succesvol, kan er 
makkelijk worden uitgebreid naar een grotere schaal. Op deze manier worden de resultaten en 
aanbevelingen op kleine schaal getoetst in de praktijk. 
 
Een risico is dat sommige gebieden overgeslagen worden op de lange termijn en er producten in 
omloop zijn die niet aansluiten bij de verpakkingen met stickers, wat een inconsistent beeld naar de 
consument kan geven. Om dit te voorkomen, kan gekozen worden om dit actiepunt middels een 
communicatiecampagne duidelijk te maken. Een andere methode is het labelen van de voorraad in het 
magazijn bij ID organics en een lijst maken van alle Albert Heijns, zodat er geen filiaal overgeslagen 
kan worden. 
 
Nadat de eerste stickerronde bij een Albert Heijn in de omgeving in gang is gezet, moeten de verkopen 
worden gemonitord. Hierom dient er een startpunt te moeten worden gemaakt van de gemiddelde 
verkopen voor het stickeren. Daarna kan er wekelijks gemeten worden waarbij een stijgende lijn te zien 
moet zijn. 
 
Deze communicatiecampagne kan, met een andere invulling, ook worden ingezet als promotiemiddel 
van het merk, de producten en andere merkbeleving. Daarbij kan gedacht worden aan 
Facebookcampagnes waarbij omwoners van de betreffende Albert Heijnwinkels advertenties zien 
tijdens hun Facebookgebruik. De kosten hiervan zijn zelf in te stellen, de baten vertalen zich in volgers 
op de pagina en bekendheid voor het merk/ de producten zelf. 
 
Directe kosten die hierbij gemaakt worden zijn de stickers, geschat op €150 voor een eerste lading 
stickers voor alle acht producten. De Facebookcampagne kan voor €5 per dag worden ingesteld, of een 
wekelijks bedrag van €35. Als de Facebookcampagne vijf volle weken loopt, zijn de directe kosten 
geschat op €305. 
 
Indirecte kosten: gewerkte uren. Verwacht wordt dat het in kaart brengen van de voordelen tot twee 
uur duurt, de graphic designer een dag nodig heeft om de stickers per product te ontwerpen. 
Aanleveren van de ontwerpen bij de drukkerij gebeurt digitaal, na levering hiervan kan er direct 
worden begonnen met de uitvoering. Tot twee uur reis- en plaktijd bij een Albert Heijn naar keuze. 
Plakken in het magazijn duurt gezien de voorraad een aantal dagen, daarom wordt aangeraden per 
batch te plakken, zodat het met een middag per keer klaar is. Een laatste uurtje is om de 
Facebookcampagne in te stellen.  
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 Actie 
Week 22-2016 In kaart brengen voordelen en kenmerken 

Albert Heijn bellen 
Ontwerpen stickers 
Ontwerp naar drukkerij 

Week 23-2016 Stickers ontvangen 
Stickers plakken 
Naar Albert Heijn  
Startpunt opstellen van verkopen 
Facebookcampagne instellen 

Week 24-2016 Batch in het magazijn stickeren 
Week 25-2016  
Week 26-2016* Meetpunt 
Week 27-2016*  
Week 28-2016* Meetpunt 
Week 29-2016* Concluderen 
Week 30-2016* Indien wenselijk: uitbreiden naar volgende filiaal of grotere schaal. Daarna 

herhalen van week 23 tot en met 28 en nieuwe stickers bestellen wanneer nodig. 
 
* Week 26 tot en met 30 vallen in juli, de maand waarin veel gezinnen op vakantie gaan naar het 
buitenland. Dit betekent dat de verkopen evengoed tegen kunnen vallen. Dit moet meegenomen in de 
evaluatie van de campagne.  
 
Creatief concept stickers 
De getoonde iconen zijn ontworpen door de onderzoeker zelf. 
Onderstaande icoon laat een rennende figuur zien, met een gele gloed. Deze gloed staat voor SUN 
organic, wat aantoont dat de rennende figuur kracht krijgt uit het product. (Duur)sporters kunnen zich 
identificeren met de rennende figuur. 

 
Om de korte kooktijd van de pasta’s aan te duiden, is onderstaande icoon geschetst. De gele markering 
benadrukt de kooktijd.  

 
 
Vergelijkbare iconen kunnen worden ontworpen om andere producteigenschappen, -voordelen en –
kenmerken aan de consument te communiceren. Andere elementen die terug moeten komen in het 
stickerontwerp is de term ‘biologisch’ en tekst die elementen communiceert die minder makkelijk in 
iconen uit te leggen zijn, zoals bijvoorbeeld ‘handgemaakt’. 
 
Herontwerp verpakkingen 
Zodra de voorraad in het magazijn op is en er nieuwe voorraad besteld moet worden, moet er een 
herontwerp van de verpakkingen klaar liggen, zodat de productkenmerken en dergelijke meteen, 
zonder stickers, gecommuniceerd kan worden. 
 
Dit is een taak voor de graphic designer, in overleg met de communicatiemedewerker.  
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Aanvallen op de sterkste concurrent 
AH bio is de grootste concurrent, met een stabiele positie. AH bio maakt buiten de owned media geen 
reclame voor het merk. Dit is wel een mogelijkheid voor SUN organic, zolang er binnen het budget 
gewerkt wordt. 
 
Hierbij past een reclamecampagne of een pr-campagne. Er moet een lijst van interessante bladen, 
bloggers en advertentiemiddelen worden opgesteld. Daarbij moeten er online banners gemaakt 
worden. De communicatiemedewerker stelt een lijst samen van interessante bladen, bloggers en 
advertentiemiddelen. De graphic designer maakt online banners op het juiste formaat en bepaalt in 
overleg met de communicatiemedewerker de juiste inhoudelijke content per medium. 
 
Interessante vakbladen zijn op te vragen via de opdrachtgever. Andere bladen zijn opgenomen in een 
intern overzicht. Een campagne met abriposters en dergelijke zijn uitgesloten in verband met een 
beperkt budget. 
 
Directe kosten die gemaakt worden zijn de advertentiekosten. Deze zijn afhankelijk van het medium. 
Facebookcampagne: €5 per dag. Google Adwords kan met ieder budget, maar zij raden zelf aan om een 
dagelijks budget van tussen de €10 en €20 in te stellen (Google, n.d.). Bij de website van bijvoorbeeld 
de Flair betaalt men per 1.000 impressies, de goedkoopste mogelijkheid hierbij is een banner en kost 
€11,00 (Sanoma, 2016). Aanbevolen wordt om met de goedkoopste opties te beginnen en uit te breiden 
wanneer de baten opwegen tegen de kosten. De geschatte kosten zijn €55 per week. De indirecte 
kosten zijn beperkt tot de gewerkte uren. Als er een sponsoractie of proefpakket wordt verzonden, 
komen er enkel verzendkosten of gemaakte kosten om de sponsoring rond te krijgen bij. Verdere 
kosten worden vermeden als er gebruik wordt gemaakt van de voorraad in het magazijn. 
 
Een advertentiecampagne online is in stellen op bijvoorbeeld CPC: Cost Per Click, waarbij de 
opdrachtgever alleen betaald wanneer er geklikt wordt. Dit is vaak een iets duurdere manier van 
adverteren dan bij methode waarbij men betaalt voor het aantal impressies, zoals met Facebook en 
Flair het geval is. Beide methoden garanderen in ieder geval exposure, als men 1.000 impressies koopt, 
wordt de advertentie 1.000 keer getoond aan bezoekers, daarna offline gehaald. In dit geval betekent 
het dat €11,00 kosten, 1.000 momenten van exposure oplevert. 
 
Ook hier is klein starten met de goedkoopste opties het advies, zodat bij de evaluatie blijkt welke 
methode het meest effectief is. Dan blijft er een groter budget over om de effectievere methoden uit te 
breiden naar een grotere schaal, wat op diens beurt weer meer exposure bij de juiste doelgroep 
oplevert. 
 
Het risico bestaat dat het vinden van het juiste kanaal of de juiste methode langer duurt dan gehoopt. 
Dat heeft als gevolg dat de producten die nog in het magazijn staan door de houdbaarheidsdatum 
kunnen raken. Hier kan een sponsorcampagne of samplingactie uitkomst bieden, waarbij deze 
producten worden uitgedeeld. Op deze manier wordt de doelgroep direct bereikt en doet de doelgroep 
meteen ervaring op met het product en wordt derving voorkomen. 
 
Een ander risico is dat geen enkele online campagne voldoende conversie oplevert (in de vorm van 
volgers op Facebook of verkopen in de winkels). Er zijn dan twee mogelijkheden: de content is 
verkeerd of het kanaal. Een aanpassing van de content of het kanaal kan uitsluitsel geven. 
 
Alle uitgezette campagnes dienen per campagne, per week te worden gemonitord. De advertenties die 
per impressie gaan, lopen tot het aantal impressies is bereikt, afhankelijk van het kanaal kan dit ook 
korter zijn dan een week. Advertenties met een dagelijks budget kunnen wel wekelijks gemeten 
worden. Om het effect optimaal te kunnen meten, moet er een nulmeting worden gedaan bij de 
aanvang van de campagnes. 
 
Naast betalen voor exposure is public relations een goed middel om (vrijwel) gratis exposure te 
genereren. Er is nog voldoende voorraad aanwezig in het magazijn waarmee proefpakketten kunnen 
worden samengesteld. Bloggers die het pakket waarderen, kunnen het reviewen en er een artikel over 
plaatsen, waarmee een nieuwe doelgroep wordt  bereikt. Het proefpakket kan worden afgestemd op de 
doelgroep van de blogger en het bereik. Een blogger met een groter bereik krijgt dan ook een groter 
pakket. 
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 Actie  
Week 34-2016 Opstellen lijst van bladen, bloggers en advertentiemiddelen 

Content banners schrijven 
Week 35-2016 Ontwerpen banners 

Banners aanleveren bij gekozen kanalen 
Samenstellen proefpakketten 
Verzenden proefpakketten 

Week 36-2016 Nabellen proefpakketten: Is deze goed ontvangen? Zijn er nog vragen? 
Instellen Facebookcampagne 
Instellen Adwords 
Nulmeting doen 

Week 37-2016 Meting 
Week 38-2016 Meting 
Week 39-2016 Meting 
Week 40-2016 Meting 
Week 41-2016 Concluderen 
Week 42-2016 Uitrollen naar andere media indien succesvol: herhalen week 35,36. Ook 

nalopen of de huidige banners nog voldoen, anders aanpassen. 
 
De uitvoering begint in week 34. Vanaf deze week is de verwachting dat de meeste mensen terugkomen 
vakantie zijn. 
 

Dichten van de kloof 
Om de kloof te dichten tussen het huidige, dure assortiment en de drive om biologisch betaalbaar te 
maken voor iedereen, zou een verbreding van het assortiment nodig zijn, of goedkopere 
leveranciers/productieprocessen. 
 
Door te overleggen met huidige leveranciers, het onderzoeken van de mogelijkheid om zelf te 
produceren of een product uit het huidige assortiment kiezen of aanpassen kan de goedkoopste, of 
beste, methode worden geselecteerd. De inkoper die veel verstand heeft van de inkoopprijzen bij 
verschillende leveranciers en kostprijzen bij zelf fabriceren kan zich hier het beste over buigen. De 
marketingmanager kan bepalen of aanpassen van een bestaand product wenselijk is. Daarbij heeft de 
marketingmanager contacten bij het categorymanagement van Albert Heijn, wat nodig is om te 
informeren over de wijzigingen. 
 
De directe kosten zijn afhankelijk van de gekozen methode. De onderzoeker heeft geen inzicht in 
inkoopprijzen en daarom geen schatting geven. De indirecte kosten vertalen zich vooralsnog in 
gewerkte uren. Eventueel komen transport of verpakkingskosten hier nog bij. 
 
Dit levert een breder of goedkoper assortiment van SUN organic-producten of een instapmodel met 
een lagere prijs voor consumenten. Beiden moeten leiden tot een verhoogde afzet en uiteindelijk 
omzet. Op deze manier wordt de kloof gedicht tussen duur en betaalbaar voor iedereen.  
 
Het risico bestaat dat Albert Heijn niet akkoord gaat met de assortimentsverbreding. In dat geval is het 
wellicht mogelijk om een product te ruilen: het slechtst verkopende artikel uit het assortiment te halen, 
al is het maar tijdelijk, om deze te ruilen met het nieuwe instapartikel. 
 
In het andere scenario gaat Albert Heijn niet akkoord met de prijsverlaging. In dat geval is een 
exitstrategie een optie: het contract met Albert Heijn opbreken en via andere kanalen verkopen voor 
de gewenste prijs.  
 
De eerste vorm van evaluatie zit in het te presenteren product, indien van toepassing. De 
kwaliteitsbeleving moet enigszins overeenkomen met de andere producten in het assortiment omdat 
het instapmodel anders weinig nut heeft. 
 
De tweede evaluatie vindt plaats als het product in de schappen ligt. Na enkele weken zijn er 
verkoopcijfers bekend welke kunnen worden afgezet tegen verkoopcijfers van de andere producten.  
 
Een derde evaluatie vindt plaats na enkele maanden waarna een stijging in afzet in het hele 
assortiment merkbaar moet zijn. 
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Een andere optie is om zelfstandig een kortingsactie te doen en dit via owned media, eventueel 
versterkt met een Facebookcampagne, kenbaar te maken. Het verlaagt tijdelijk de consumentenprijs 
waardoor de drempel van de hoge prijs wordt weggenomen. 
 
 Wat  
Week 22-2016 Prijslijsten van leveranciers nalopen 

Leveranciers eventueel ook bellen 
Onderzoeken mogelijk om zelf te produceren 
Onderzoeken of product uit eigen assortiment mogelijk is 

Week 23-2016 Keuze maken uit punten week 22 
Overleggen met Albert Heijn 
In gang zetten gekozen methode 

Week 24-26* 
2016 

Productietijd 

Week 27-2016* Evalueren product 
Distribueren indien mogelijk 

Week 32-2016* Evalueren afzet 
Week 42-2016 Evalueren afzet 
Week 50-2016 Evalueren afzet 
* Deze weken vallen in de maand juli, waarin veel gezinnen op vakantie gaan. Om deze reden is een 
krimp in de afzet te verwachten. Hier moet rekening worden gehouden bij de evaluatie. 

 

 

Unique Selling Points en kernfactoren 
De kernfactoren zijn in kaart gebracht, evenals de sterke punten. De aanbeveling hierbij is om het 
sterke, unique selling point te koppelen aan de kernfactor marketing. 
 
De communicatiemedewerker gebruikt de unique selling points in marketingactiviteiten. Door deze te 
communiceren ontstaat een sterke combinatie waarbij de doelgroep bereikt wordt en deze op de 
hoogte wordt gesteld van unieke kenmerken van SUN organic. 
 
Hieronder staat een voorbeeld, in de vorm van een creatief concept, waarbij de unique selling points 
van de SUN organic sprouted havermout zijn gecombineerd met een marketinguiting. 
Onderstaande afbeelding is gemaakt door de onderzoeker zelf. Achtergrondfoto is van Melpomene 
(n.d.). 
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Hier is het product zelf te zien, de merknaam is duidelijk zichtbaar. Er zijn productkenmerken 
beschreven en is gericht op mensen met een actieve lifestyle en sporters. De kosten voor het maken 
van dit soort uitingen zijn afhankelijk van wel of geen gebruikt beeld, de opdrachtgever heeft een 
abonnement op Adobe waarbij tien items per maand gedownload kunnen worden. Verder is 
Photoshop nodig, wat ook onder het abonnement valt. De graphic designer kan zulke uitingen maken, 
wanneer deze instructies ontvangt van de communicatiemedewerker. 
 
Via sociale media kunnen ze kosteloos verspreid worden, in geprinte media komen daar kosten bij. 
Een voorbeeld van advertentiekosten in Runner’s World, een tijdschrift voor hardlopers, zijn €2.038 
voor een kwart pagina (WPG Media, 2016). Het gemiddelde bereik is 143.000 lezers (Weekbladpers, 
n.d.). 
 
Een risico is dat de marketinguiting via een verkeerd kanaal kan worden gecommuniceerd, of dat de 
respons bij dat kanaal lager is dan verwacht. Contact met het kanaal kan uitwijzen in hoeverre de 
gekozen uiting past bij de doelgroep.  
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Vacatureprofiel 
Om het implementatieplan te realiseren, moeten er uren worden vrijgemaakt voor de functie van 
communicatiemedewerker. Hieronder staat een schets van het vacatureprofiel. Deze omschrijft het 
verwachtte kennisniveau, vaardigheden, gewenste attitude, situatieschets en de interne omgeving. 
Daarnaast maakt het de uitdaging bekend en unieke kernmerken van het bedrijf. 
 
Functie-eisen 
Hbo-werk- en denkniveau. 
Hbo-diploma binnen relevante vakgebieden (communicatie, marketing, etc.) 
Sterk in minimaal Nederlands en Engels, gesproken en in schrift. 
Relevante en aantoonbare werkervaring, minimaal drie jaar. 
Proactief, kan zowel zelfstandig als in teamverband werken, biedt eigen inbreng. 
Vaardig met Adobe-programma’s is een pre. 
Affiniteit met (biologische) voeding. 
 
Taakomschrijving 
Na onderzoek is er een implementatieplan geschreven dat uitgevoerd moet worden ter promotie van 
het nieuwe merk: SUN organic. Dit merk is te koop bij 900 Albert-Heijnfilialen. Naast de 
implementatie hiervan is er ruimte voor eigen inbreng, welke zeer wordt gewaardeerd. U werkt direct 
onder de marketingmanager en bent volledig verantwoordelijk voor de activiteiten rondom SUN 
organic. Intern kunt u samenwerken met onder anderen de graphic designer, inkoper en de eigenaren. 
 
Aangeboden 
Uitdagende baan in een groeiend, internationaal bedrijf in de biologische (bulk)voeding. Na een 
succesvolle proefperiode volgt een contractverlenging met kans op een contract voor onbepaalde 
periode.  
 
Het moederbedrijf, IDorganics, is de nummer een in biologische bulkvoeding in Europa. Hier werken 
plusminus 30 gemotiveerde medewerkers, in de eigen productieruimte, ruime magazijn of kantoor om 
klanten van over de hele wereld te voorzien van kwalitatief hoogwaardige, biologische (bulk)voeding.  
Salaris in overleg.  
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10 Discussie 
Dit hoofdstuk omschrijft de sterke kanten van het onderzoek en de zwakke punten. Het is een 
kritische blik door de onderzoeker zelf na afloop van het onderzoek. 
 

10.1 Sterke punten 
Deskresearch getoetst in de praktijk 
Uit de deskresearch zijn een aantal resultaten gekomen. Sommige resultaten uit de deskresearch zijn 
bijvoorbeeld uit internationale rapporten gehaald. Deze resultaten zijn direct in de praktijk getoetst, 
wat het onderscheid heeft aangetoond tussen resultaten die geldig zijn binnen de biologische branche 
in Nederland en welke niet. Hierdoor is met meer zekerheid gezegd welke resultaten tot een 
aanbeveling leiden en welke niet. 
 
Theorie als de rode draad 
Van begin tot eind loopt de theorie van Ohmae als een rode draad door deze scriptie. De theorie is de 
basis voor de methodologie, wat tot bijpassende resultaten heeft geleid. De aanbevelingen zijn op basis 
van strategieën die Ohmae ook heeft beschreven in dezelfde theorie. Dit geeft meer fundament voor de 
binding tussen resultaten en implementatie. 
 

10.2 Zwakke punten 
Hypothesen niet volledig getoetst 
Zoals reeds aangegeven in paragraaf 4.5 zijn de hypothesen slechts getoetst op aannemelijkheid. De 
hypothesen zijn gericht op een langdurig, strategisch voordeel. Dit kan pas behaald worden na 
implementatie en de implementatie volgt pas na de deadline van deze scriptie. De resultaten uit de 
deskresearch en het fieldresearch zijn de leidraad geweest voor het aannemen of verwerpen de 
genoemde hypothesen.  
 
Geen statistische zekerheid 
Dit positioneringsonderzoek is aan de hand van kwalitatief onderzoek, gebaseerd op de theorie van 
Ohmae, uitgevoerd. Dat betekent dat het ‘waarom’ onder de doelgroepen nu bekend is. Omdat niet er 
geen kwantitatief onderzoek is uitgevoerd, kan niet met zekerheid worden gezegd dat de resultaten 
gelden voor de hele doelgroep; er is een beeld geschetst. Na uitvoering van de implementatie kan 
geconcludeerd worden of de beredenering achter het waarom breed gedeeld wordt onder de doelgroep.  
 
Sociaal wenselijke antwoorden 
Er zijn twee momenten geweest waarop aan klanten is gevraagd of biologisch afbreekbare 
verpakkingen belangrijk voor de respondent zijn, eenmaal als open vraag en eenmaal in een 
cardsorting. Bij de open vraag waren de respondenten overwegend positief, wat inhoudt dat dit 
inderdaad belangrijk is voor hen. Bij de cardsorting kwam dit echter niet terug en werden de 
biologisch afbreekbare verpakkingen vaak laag geplaatst. Dit kan betekenen dat de respondenten 
(onbewust) een sociaal wenselijk antwoord gaven bij de open vraag, wat kan betekenen dat ze dit bij 
meer vragen hebben gedaan.   
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Bijlage I 
De volgende begrippen uit de probleemstelling zijn hieronder gedefinieerd: 
Positioneren | sterke punten | kernfactoren van succes | concurrentie | klantbehoeften. 
 
Positioneren 
Er zijn twee definities die in de buurt komen van Ohmae’s theorie over positioneren. Omdat Ohmae 
zelf geen afgebakende definitie heeft gekozen, wordt er een definitie andere academici gebruikt. De 
definitie van Riezebos & Van der Grinten uit 2011, p.35: “De keuze van identiteitsaspecten op basis 
waarvan je een merk gaat profileren. Hierbij is het van belang dat deze aspecten waardevol zijn 
voor de klant en daarnaast onderscheidend zijn van de identiteitsaspecten van de concurrent” valt af 
omdat het eerste deel, de keuze van identiteitsaspecten, insinueert dat de gehele merkidentiteit 
veranderd kan worden na het positioneringsonderzoek, maar dat is het doel niet. Het draait enkel om 
de positionering. 
 
Deze definitie wordt aangehouden tijdens het onderzoek: “Het vinden van de punten waar 
consumenten op letten wanneer zij een keuze maken in een productcategorie. Vervolgens kiest het 
bedrijf op welke van deze voor consumenten relevante punten het zich wil onderscheiden van de 
concurrenten” (Keller, Parameswaran & Jacob, 2011, p. 38). Deze definitie focust niet zozeer op de 
identiteit, maar meer op de positionering zelf en is daarmee geschikter voor dit onderzoek. 
 
Sterke punten 
Sterke punten geven aan waar iemand of een organisatie goed in is. Zwakke punten geven dus aan 
waar men slecht(er) in is. Een sterk punt van een organisatie kan tevens een Unique Selling Point 
(USP) zijn, ofwel een onderscheidende factor welke bij de positionering gebruikt kan worden. Volgens 
Hamel & Prahalad (1990, p. 242) zijn sterke punten, ofwel kerncompetenties, waardevol, lastig of niet 
te imiteren en breed toepasbaar. 
 
Kernfactoren van succes 
Ohmae heeft zelf een definitie opgesteld voor ‘kernfactoren van succes’. Hij stelt namelijk dat de 
organisatie in kwestie de eigen sterke punten op de kernfactoren van succes binnen de geldende markt 
moet afstemmen. Die kernfactoren kunnen bijvoorbeeld betere/efficiëntere distributie of het beter 
identificeren van de klantbehoeften zijn. Ohmae stelt dat wanneer de organisatie haar sterke punten 
beter afstemt op de kernfactoren dan de concurrentie, de organisatie een strategisch voordeel behaalt 
(Ohmae, 1991, p.42-50). 
 
Concurrentie 
Porter (1985, p. 11-19), stelt dat de directe concurrentie het belangrijkst is. Dit is de concurrentie die 
binnen dezelfde markt dezelfde, of vergelijkbare producten levert als de opdrachtgever. De 
onderzoeksgrenzen in hoofdstuk drie van dit rapport lichten de keuze voor deze definitie toe. 
 
Klantbehoeften 
De klantbehoeften worden bij dit onderzoek gedefinieerd als: datgene wat klanten verlangen van de 
organisatie (Ohmae, 1991, p. 99). 
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Bijlage II 
Analyse positionering per concurrent  
Smaakt: Smaakt is één van de merken van de Smaakspecialist. De Smaakspecialist gelooft oprecht in 
de kracht van biologische voeding en zijn positieve invloed op de gezondheid van de mens en de 
wereld. Met aandacht en liefde voor mens, dier en natuur maken wij de mooiste biologische producten 
voor in het supermarkt schap. De verschillende merken, waaronder Smaakt, passen binnen elke 
verantwoorde levensstijl. De biologische producten zijn door hun puurheid intens hoog in hun 
voedingswaarde, waarmee ze helpen het lichaam gelukkig en gezond te houden. Bovendien wordt door 
de zorgvuldige biologische productie de natuur en biodiversiteit in stand gehouden en versterkt. 
(Smaakt, n.d.) 
 
Leev: Leev helpt je om natuurlijk en gezond te leven. Ik hoop dat Leev je inspireert om goed voor 
jezelf te zorgen en tegelijkertijd goed voor anderen. (Leev, n.d.) 
 
BioToday 
BioToday is één van de merken van de Smaakspecialist. De Smaakspecialist gelooft oprecht in de 
kracht van biologische voeding en zijn positieve invloed op de gezondheid van de mens en de wereld. 
Met aandacht en liefde voor mens, dier en natuur maken wij de mooiste biologische producten voor in 
het supermarkt schap. De verschillende merken, waaronder BioToday, passen binnen elke 
verantwoorde levensstijl. De biologische producten zijn door hun puurheid intens hoog in hun 
voedingswaarde, waarmee ze helpen het lichaam gelukkig en gezond te houden. Bovendien wordt door 
de zorgvuldige biologische productie de natuur en biodiversiteit in stand gehouden en versterkt. 
(BioToday, n.d.) 
 
Raw Super Food 
Raw Organic Food is één van de merken van de Smaakspecialist. De Smaakspecialist gelooft oprecht in 
de kracht van biologische voeding en zijn positieve invloed op de gezondheid van de mens en de 
wereld. Met aandacht en liefde voor mens, dier en natuur maken wij de mooiste biologische producten 
voor in het supermarkt schap. De verschillende merken, waaronder Raw Organic Food, passen binnen 
elke verantwoorde levensstijl. De biologische producten zijn door hun puurheid intens hoog in hun 
voedingswaarde, waarmee ze helpen het lichaam gelukkig en gezond te houden. Bovendien wordt door 
de zorgvuldige biologische productie de natuur en biodiversiteit in stand gehouden en versterkt. (RAW 
Superfood, n.d.) 
 
Zonnatura 
Zonnatura werd in 1954 opgericht door Willem Smits. De kruidkundige genoot toen grote bekendheid 
door zijn enorme kennis van kruiden. Hij geloofde in de kracht van de natuur en vond dat voeding zo 
min mogelijk bewerkt moest zijn. Een filosofie waar we al meer dan 60 jaar trouw aan zijn. Met 
Zonnatura proef je alléén puur natuur. Met ingrediënten die van nature vol van smaak zijn. Onnodige 
toevoegingen zul je daarom niet vinden. Niks is toch lekkerder dan de natuur zelf? Waarom zou je die 
na willen maken? Iedereen moet kunnen kiezen voor verantwoorde voeding. Zonnatura zorgt dat dit 
ook toegankelijk is. Zo vind je ons in veel supermarkten. Natuur is van iedereen en iedereen moet 
ervan kunnen genieten. De wereld verandert en Zonnatura verandert mee. Met biologische 
tussendoortjes voor jong en oud. Met nieuwe kruidenthee, herontdekte ontbijtgranen en lekkere 
verantwoorde maaltijden. Zo heeft Zonnatura voor ieder wat wils, voor ieder moment van de dag. 
(Zonnatura, n.d.) 
 
AH Bio 
Biologisch is veel meer dan een keurmerk. Het staat voor een manier van leven. Voor lekker eten met 
een goed gevoel. En voor verantwoord omgaan met de natuur, dieren en mensen. Wij geloven dat echt 
en lekker eten voor iedereen is. Daarom hebben we een gevarieerd aanbod van de beste biologische 
producten voor een goede prijs. Neem het ervan en geniet van het lekkerste wat de natuur te bieden 
heeft!   
 
Wij willen graag dat biologisch eten voor iedereen bereikbaar is. Dat je producten makkelijk herkent. 
En dat je veel te kiezen hebt. Daarom is er AH Biologisch: een nieuw eigen merk voor biologische 
producten. Stuk-voor-stuk met zorg geselecteerd op smaak en kwaliteit. AH Biologisch telt bijna 500 
producten. Dat smaakt naar meer en dus blijven we je verrassen met nieuwe lekkere producten. 
Natuurlijk zijn alle AH Biologisch-producten onafhankelijk gecontroleerd en goedgekeurd. Daarom 
verdienen ze het Europees Keurmerk. (Albert Heijn, n.d.) 
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de Cecco 
Since 1886 we have been carrying on an important responsibility: our tradition of making pasta, 
without compromise, that we improve each single day and that allows us to bring the authentic 
pleasure of Italian cuisine all over the world. As time goes by things change, but the De Cecco brand 
today is still synonymous for premium quality in the pasta world. (de Cecco, n.d.) 
 
Dalla Costa 
1993 was the date on which Dalla Costa family's business project was inaugurated; a new industry in 
the dry pasta manufacturing sector founded on the experience, know how and passion accumulated 
over the three generations that have followed one after the other in this profession. Right from the 
outset, the aspect that distinguished the Company's marketing position was the pasta manufacturing. 
Dalla Costa brothers had worked on moving away from the traditional smooth pastas, to offer 
semolina flour pasta in special shapes, which became innovative and different thanks to the flavours 
and the use made of the semolinas and flours. Another distinctive feature is the desire to preserve the 
traditional style of production even now that the Company has grown considerably, absorbing new 
technologies and quality controls; providing the leverage that can only be guaranteed by advanced 
industrial processes. (Dalla Costa, n.d.) 
 
 
Alle onderstaande informatie komt van ah.nl: productcategorieën ‘Pasta, rijst, internationale keuken’, 
subcategorie ‘Pasta’, kenmerk biologisch en ‘Ontbijtgranen, broodbeleg, tussendoor’, subcategorie 
‘muesli, cruesli, cereals’, sub-subcategorieën ‘havermout’, ‘muesli’, ‘graanvlokken’, kenmerken 
biologisch. (ah.nl, n.d.) 

Figuur 1: Concurrenten per productcategorie 
* Merk met de meeste producten in de categorie 
 
  

 Pasta Muesli Havermout Graanvlokken Totaal per merk 
Smaakt - 2 1 7* 10 

Leev - 3 3 2 8 
Bio Today - 2 - - 2 
Raw Super 
Food 

- 1 - - 1 

Zonnatura - 3 - - 3 
AH Bio 6* 5* 4* - 15 

de Cecco 3 - - - 3 
Dalla Costa 4 - - - 4 
      
SUN organic 5 3 1 1 10 
Totaal 
producten 

18 19 9 10 56 56 

Merken per 
categorie 

4 7 4 3  
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Producten in ‘pasta’ 
AH Bio: tagliatelle, volkoren spaghetti, spaghetti, macaroni grande, schelpjes, volkoren penne rigate 
De Cecco: spaghetti, fusilli, penne rigate,  
Dalla Costa: spaghetti biologische kamut, Disney triocolore, Mickey Mouse lumachine, penne 
biologische kamut 
SUN organic: haverpasta, kikkererwtenpasta, linzenpasta, volkoren speltpasta, roggepasta 
 
Pasta Unique 

Selling 
Point 

Promoot 
betere 

voedings-
waarden* 

Kleur 
verpakking 

Vorm product Prijs per 
pak/kg 

Inhoud 
per pak 

AH Bio tagliatelle   Groen Tagliatelle €1.99/€7.96 250 
gram 

AH Bio volkoren 
spaghetti 

Volkoren + Groen/Paars Spaghetti €0.95/€1.90 500 
gram 

AH Bio spaghetti   Groen/Blauw Spaghetti €1.04/€2.08 500 
gram 

AH Bio macaroni 
grande 

Groter 
formaat 

 Groen/Oranje Ellebogen €1.29/€2.58 500 
gram 

AH Bio schelpjes   Groen/Paars Schelpjes €1.29/€2.58 500 
gram 

AH Bio volkoren 
penne rigate 

Volkoren + Groen/Paars Penne €0.95/€1.90 500 
gram 

De Cecco 
spaghetti 

  Blauw Spaghetti €1.99/€3.98 500 
gram 

De Cecco fusilli   Blauw Fusilli €1.99/€3.98 500 
gram 

De Cecco penne 
rigate 

  Blauw Penne €1.99/€3.98 500 
gram 

Dalla Costa 
spaghetti bio 
kamut 

Kamut  Oranje Spaghetti €3.49/€6.98 500 
gram 

Dalla Costa 
Disney tricolore 

Tricolore 
& Disney 

 Rood Disneyfiguren €1.51/€5.03 300 
gram 

Dalla Costa 
Mickey Mouse bio 
lumachine 

Mickey 
Mouse 

 Groen Mickey Mouse €1.45/€4.83 300 
gram 

Dalla Costa 
penne bio kamut 

Kamut  Oranje Penne €3.49/€6.98 500 
gram 

SUN organic 
haverpasta 

Hele 
graan-

korrel & 
haver 

++ Geel Tagliatelle €2.95/ 
€11.80 

250 
gram 

SUN organic 
kikkererwtenpasta 

Kikker-
erwten 

+++ Geel Tagliatelle €3.50/€ 
14.00 

250 
gram 

SUN organic 
linzenpasta 

Linzen ++++ Geel Tagliatelle €3.75/ 
€15.00 

250 
gram 

SUN organic 
volkoren 
speltpasta 

Volkoren 
& spelt 

+++ Geel Tagliatelle €2.95/ 
€11.80 

250 
gram 

SUN organic 
roggepasta 

Rogge & 
Dieet-
gericht 

++ Geel Tagliatelle €2.95/ 
€11.80 

250 
gram 

 
* Aantal plusjes staat gelijk aan aantal genoemde kenmerken  
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Producten in ‘muesli’ 
Smaakt: Speltmuesli extra, gepofte rijst 
Leev: geroosterde speltmuesli, geroosterde oergranen fruit-noot, geroosterde oergranen granola-
spelt,  
Bio Today: tarwevrije muesli, high energy muesli,  
Raw Super Food: muesli hennep 
Zonnatura: rijkgevuld, noten & zaden, rood fruit 
AH Bio: fruit, muesli, noten, meergranen-pitten, bessen-pitten 
SUN organic: sprouted muesli: appel & zaden, fruit, sprouted speltmuesli aardbei 
 
Muesli Unique 

Selling 
Point 

Promoot 
betere 

voedings-
waarden* 

Kleur 
etiket 

Soort 
verpakking 

Prijs per 
stuk/kg 

Inhoud per 
stuk 

Smaakt 
speltmuesli extra 

Spelt + Oranje/ 
zwart 

Zakje €4.89/€8.50 575 gram 

Smaakt gepofte 
rijst 

Rijst  Oranje/ 
zwart 

Zakje €1.79/€8.95 200 gram 

Leev 
ger.speltmuesli 

Geroosterd 
& spelt 

++ Oranje Silo €2.69/€8.97 300 gram 

Leev ger. 
oergranen fruit-
noot 

Geroosterd 
& fruit & 

noot 

 Oranje Silo €2.69/€8.97 300 gram 

Leev ger. 
oergranen 
granola-spelt 

Geroosterd 
& granola 

& spelt 

 Oranje Silo €3.99/ 
€10.64 

375 gram 

Bio Today 
tarwevrije muesli 

Tarwevrij + Bruin Doosje & 
zakje erin 

€3.35/€8.38 400 gram 

Bio Today high 
energy muesli 

High 
energy 

 Bruin Doosje & 
zakje erin 

€3.65/€9.13 400 gram 

Raw Super 
Food muesli 
hennep 

Hennep + Wit Zakje €4.99/€6.65 750 gram 

Zonnatura 
rijkgevuld 

Rijkgevuld + Wit/ grijs Zakje €2.05/€4.10 500 gram 

Zonnatura 
noten & zaden 

Noten & 
Zaden 

+ Wit/ blauw Zakje €2.05/€5.47 375 gram 

Zonnatura rood 
fruit 

Rood fruit + Wit/ rood Zakje €2.04/€5.44 375 gram 

AH Bio muesli 
fruit 

Fruit  Groen/ wit Zakje €1.75/€3.50 500 gram 

AH Bio muesli  +++ Groen/ wit Zakje €1.69/€3.56 475 gram 
AH Bio noten Noten + Groen/ 

oranje 
Zakje €2.39/€5.03 475 gram 

AH Bio 
meergranen-
pitten 

Meer-
granen & 

pitten 

+++ Groen/ 
oranje 

Zakje €2.39/€4.78 500 gram 

AH Bio bessen-
pitten 

Bessen & 
pitten 

+ Groen/ 
blauw 

Zakje €2.39/ €5.03 475 gram 

SUN organic 
sprouted muesli 
appel & zaden 

Spouted & 
appel & 
zaden 

+++++ Geel Zakje €4.25/ 
€11.33 

375 gram 

SUN organic 
sprouted muesli 
fruit 

Sprouted & 
fruit 

+++++ Geel Zakje €4.50/ 
€12.00 

375 gram 

SUN organic 
sprouted 
speltmuesli 
aardbei 

Sprouted & 
spelt & 
aardbei 

++++ Geel Zakje €5.50/ 
€14.67 

375 gram 

 
* Aantal plusjes staat gelijk aan aantal genoemde kenmerken   



51 
 

Producten in ‘havermout’ 
Smaakt: havervlokken 
Leev: geroosterde speltmout, havermout, havervlokken 
AH Bio: havermout, havermout cranberry-appel, havermout pitten, havermout framboos-amandel 
SUN organic: sprouted havermout 
 
Havermout Unique 

Selling 
Point 

Promoot 
betere 

voedings-
waarden* 

Kleur 
etiket 

Vorm 
product 

Prijs per 
pak/kg 

Inhoud per 
pak 

Smaakt 
havervlokken 

  Oranje/ 
zwart 

Zakje €1.79/ 
€3.58 

500 gram 

Leev geroosterde 
speltmout 

Geroosterd ++ Oranje Silo €2.49/ 
€8.30 

300 gram 

Leev havermout Geroosterd  Oranje Silo €1.89/ 
€6.30 

300 gram 

Leev 
havervlokken 

Molensteen 
gemalen 

 Wit Zakje €2.79/ 
€5.58 

500 gram 

AH Bio 
havermout 

Bron van 
vezels 

+ Groen Zakje €1.59/ 
€3.53 

450 gram 

AH Bio 
havermout 
cranberry-appel 

Cranberry 
& appel 

++ Groen/ 
rood 

Zakje €1.99/ 
€4.98 

400 gram 

AH Bio 
havermout pitten 

Pitten ++++ Groen/ 
oranje 

Zakje €1.99/ 
€4.98 

400 gram 

AH Bio 
havermout 
framboos-
amandel 

Framboos 
& amandel 

+++ Groen/ 
blauw 

Zakje €2.99/ 
€7.97 

375 gram 

SUN organic 
sprouted 
havermout 

Sprouted +++ Geel Zakje €4.75/ 
€12.67 

375 gram 

 
* Aantal plusjes staat gelijk aan aantal genoemde kenmerken   
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Producten in ‘graanvlokken’ 
Smaakt: zevengranenvlokken, boekweitvlokken, speltvlokken, gerstevlokken, viergranenvlokken, 
roggevlokken, rijstevlokken 
Leev: dubbelgebakken oergranen, roggevlokken 
SUN organic: sprouted speltvlokken 
 
Graanvlokken Unique 

Selling 
Point 

Promoot 
betere 

voedings-
waarden* 

Kleur 
etiket 

Vorm 
product 

Prijs per 
pak/kg 

Inhoud 
per pak 

Smaakt 
zevengranenvlokken 

Zeven 
soorten 
granen 

+ Oranje/ 
zwart 

Zakje €1.79/ 
€3.58 

500 gram 

Smaakt 
boekweitvlokken 

Boekweit + Oranje/ 
zwart 

Zakje €3.59/ 
€7.18 

500 gram 

Smaakt speltvlokken Spelt  Oranje / 
zwart 

Zakje €2.23/ 
€4.46 

500 gram 

Smaakt 
gerstevlokken 

Gerst  Oranje / 
zwart 

Zakje €1.76/ 
€3.52 

500 gram 

Smaakt 
viergranenvlokken 

Vier 
soorten 
granen 

 Oranje/ 
zwart 

Zakje €1.76/ 
€3.52 

500 gram 

Smaakt roggevlokken Rogge  Oranje/ 
zwart 

Zakje €1.39/ 
€2.78 

500 gram 

Smaakt rijstevlokken Rijst  Oranje/ 
zwart 

Zakje €2.99/ 
€5.98 

500 gram 

Leev dubbelgebakken 
oergranen 

Dubbel-
gebakken 

+ Oranje Silo €3.99/ 
€13.30 

300 gram 

Leev roggevlokken Rogge  Wit Zakje €1.69/ 
€3.38 

500 gram 

SUN organic 
sprouted 
speltvlokken 

Sprouted +++ Geel Zakje €5.95/ 
€15.87 

375 gram 

 
* Aantal plusjes staat gelijk aan aantal genoemde kenmerken   
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Bijlage III 
Zoekplan 
Theoretisch kader Kernfactoren  

van succes 
Positionering  
concurrenten 

Overig 

Positionering Selling organic food Smaakt Leden Instagram 
Ohmae Positioning organic food Leev Leden Pinterest 
Porter Trends organic food Bio Today Economie 

Nederland 
Generic strategies Trends biologisch eten Raw Super Food Regels biologische 

branche 
Definitie Positioneren Trends natuurvoeding Zonnatura Trendrapport 

biologische 
branche 

Definitie Sterke punten Non-GMO food AH Bio Huidige 
positionering ID 
Organics 

Definitie Kernfactoren 
van succes 

 De Cecco  

Definitie Concurrentie  Dalla Costa  

Definitie Klantbehoeften  Smaakt  
  Leev  
 
Bestanden aangereikt door opdrachtgever 

 Briefing persevent AH 

 SUN Merkfundering 

 SUN Introductieboekje 
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Bijlage IV 

Topic guides: Algemene informatie 
 
Punten van aandacht voor de onderzoeker:       

 Begin met standaard vragen om de respondent op diens gemak te stellen: 
woonplaats, leeftijd, hobbies, sport, etc. 

 Eerst vragen naar ervaring, daarna naar mening en tot slot intentie.  
Op die manier wordt de achterliggende gedachte of beweegreden duidelijk. 

 Alleen vragen stellen.  
Waar nodig uitleggen. 

 
Indeling interviews:          
Begin – Introductie: voorstellen, gespreksdoel, opbouw, duur, waardering deelname, belang 
informatie, wat er met de informatie gebeurt. 
 
Voorstellen:  Lara, 25, afstuderend communicatiestudente en schrijft haar scriptie nu. 
  Respondent: (zie bijgevoegd formulier volgende pagina). 
Gespreksdoel: In verband met de recente lancering van een nieuw product, tijdig meten waar 
bijgestuurd kan worden in de bedrijfsvoering zodat het merk beter gepositioneerd kan worden. 
Gesprek is niet bestemd voor verkoop van het product / aanprijzen van het merk. Onderzoek wordt 
onafhankelijk uitgevoerd. De gegeven informatie wordt vertrouwelijk behandeld, geanonimiseerd 
onderzoek. In de resultaten zijn respondenten genummerd in plaats van met naam genoemd. 
Opbouw (afhankelijk van doelgroep): Algemene vragen, vragen over onderwerpen, samenvatting, 
afsluiting. 

 Sterke punten 

 Kernfactoren van succes 

 Concurrentie 

 Positionering opdrachtgever 

 Klantbehoeften 
Duur: 45 minuten – 1 uur 
Indien face-to-face: Mag de onderzoeker het gesprek opnemen middels audio-apparatuur? 

 Ja 

 Nee 
 
Midden – Kern: In onderdelen het hoofdonderwerp behandelen. 
Zie topic guides op de hierop volgende pagina’s. 
 
Afbouwen – Slot: Goed afbouwen, gesprek samenvatten, gelegenheid geven tot 
aanvullen/opmerkingen, zorgen dat hij/zij tevreden weggaat (Verhoeven, 2011, p. 227). 

 Aangekomen bij einde interview 

 Samenvatting interview geven 

 Gelegenheid bieden tot aanvullingen en/of opmerkingen 

 Bedanken voor deelname / nogmaals waardering uiten 
 
Benodigheden:           

 Blanco cardsorting (20 kaarten) 
Aantal sets: 

 Cardsorting Kernfactoren van succes – uit deskresearch 

 Cardsorting geanonimiseerde productkenmerken (bijlage VIII) 

 Fotosorting per categorie 

 Cardsorting sterke punten 
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Respondentenformulier 
 
Respondentnummer:  
 
 
 
Geslacht: 

 Man 

 Vrouw  
 
 
Leeftijd: 
 
 
 
Naam: 
 
 
 
Relatie tot opdrachtgever: 

 Opdrachtgever 

 Medewerker 

 Klant  
 
 
 
Opnemen interview toegestaan: 

 Ja 

 Nee 
 
 
 
Interview gehouden op: 
 
 
 
Duur interview: 
 
 
 
Ervaring met SUN organic:  
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Topic guide I – klanten 
 
Wat betekent eten voor u? 
 
Waar moet eten, of een gerecht, voor u aan voldoen zodat u er positief tegenover staat? 
 Is het productieproces voor u ook belangrijk? Zo ja, waarom? 
  Waar zoekt u informatie met betrekking tot het productieproces? 
 
Hoe denkt u over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 

Waarom is dat? 
 
Wat verwacht u van biologische voeding? 
 
Hoe vaak in de week eet u biologisch? 
 Waarom is dat? 
 Zou u vaker biologisch willen eten? 
  Waarom wel/niet? 
   Hoe zou men u kunnen prikkelen vaker biologisch te eten? 
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Kernfactoren           
Middels deskresearch kunnen deze kernfactoren in kaart gebracht worden. Tijdens interviews met de 
doelgroep en opdrachtgever wordt gevraagd wat de respondent als kernfactoren ziet.  
 
Als u naar de biologische branche kijkt, wat spreekt u hierin aan? 
 
Wat onderscheidt succesvolle biologische bedrijven van minder succesvolle biologische bedrijven 
volgens u? 
 
(Anonieme kaarten) Hier zijn een aantal kaarten met daarop de productteksten zoals ze op ah.nl staan. 
Om sturing in het onderzoek tegen te gaan, zijn de merknamen onleesbaar gemaakt. Kunt u de teksten 
lezen, en vertellen wat u ervan vindt? 
 
(Cardsorting) Toevoegen kernfactoren van succes uit deskresearch. 
Kunt u de kaarten indelen van het meest belangrijk, naar het minst belangrijk? Kunt u uw keuzes 
beargumenteren? 
 
(Samenvatten onderdeel) 
 
 
Concurrentie           
De respondenten worden gevraagd op te sommen welke concurrenten van de opdrachtgever zij kennen 
en vervolgens te sorteren van sterkste/meest directe concurrent naar minder belangrijke concurrent.  
 
(Fotosorting per categorie) 
Welke van deze merken spreekt u als persoon het meest aan, waarom? Wat doen zij goed, volgens u? 
 
Heeft u weleens gekocht bij een of meerdere van deze merken?  (ervaring) 
 
Hoe is uw aankoop bevallen? Kunt u een positief en een negatief kenmerk noemen? (mening) 
 
Doet u nog steeds aankopen bij dit merk? (intentie) 
 
Ten opzichte van SUN organic, kunt u de benoemen van wie u denkt dat de sterkste concurrent is?  
 Waarom is deze de sterkste concurrent? 
 
(Vergelijking) Wie vindt u dat sterker is in punt (X), de concurrent waarbij u dit punt noemde, of SUN 
organic? Waarom? 
 
(Samenvatten onderdeel) 
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Klantbehoeften          
Om deze deelvraag te beantwoorden, wordt er tijdens de interviews ingezoomd op ideeën, behoeften, 
wensen, gevoelens en voorkeuren van de respondent. 
 
Waarom koopt u biologische pasta’s en/of ontbijtgranen? 
 
Als u kijkt naar het huidige productaanbod in de categorieën pasta, muesli, havermout en 
graanvlokken, zijn er producten die u mist? 
 
Wat vindt u van de gehanteerde prijzen? 
 Waarom vind u dat? 
 
Heeft u verwachtingen van de productverpakking met betrekking tot design, product- en/of 
merkinformatie, materiaal, enzovoorts? 
 
In hoeverre is de factor ‘biologisch’ belangrijk bij uw voeding? 
 Wegen biologisch afbreekbare verpakkingen hierin mee? 
 Zo ja, bent u ervan op de hoogte dat de SUN organic-verpakkingen ook bio-afbreekbaar zijn? 
 
(Cardsorting) Half-open. Vooraf ingevuld met waarden. Eventueel aangevuld met missende waarden. 
Op deze kaarten vindt u een aantal waarden. Zijn er waarden die u mist? Welke waarde past het beste 
bij u als persoon? Waarom? U heeft waarde (X) aangegeven als meest passende waarde, op welke wijze 
kan SUN organic daar volgens u het beste op inspelen?  
 
(Samenvatten onderdeel) 
 
 
Sterke punten          
Wat zijn, volgens u, sterke punten van SUN organic? 
 
Waarom zijn dit de sterke punten? 
 
Kunt u ook zwakke punten benoemen, of punten die u tegenspreken in het merk? 
Kunt u manieren bedenken waarop SUN organic van haar zwakke punten, sterke punten kunt maken? 
 
(Cardsorting) Aangevuld met sterke punten uit deskresearch. 

Kunt u de kaarten indelen van het sterkste punt, naar het minst sterke punt? De zwakke 
punten laten we buiten beschouwing. Kunt u uw keuzes beargumenteren? 

 
(Samenvatten onderdeel) 
 
 
Huidige positionering opdrachtgever       
Welk beeld heeft u op dit moment van SUN organic? 

Waardoor is dit beeld gevormd? 
Zijn er elementen waardoor dit beeld positief gestuurd kan worden? 

 
Welk rapportcijfer (van een tot tien waarbij tien het hoogst is) zou u SUN organic geven? 
 
(Samenvatten onderdeel) 
  



59 
 

Topic guide II – opdrachtgever 
Kernfactoren           
Middels deskresearch kunnen deze kernfactoren in kaart gebracht worden.  
Tijdens interviews met de opdrachtgever wordt gevraagd wat de respondent als kernfactoren ziet.  
 
Wat onderscheidt succesvolle biologische bedrijven van minder succesvolle biologische bedrijven 
volgens u? 
 
Als u kijkt naar de biologische branche in Nederland, kunt u dan kernfactoren opnoemen waarvan u 
zeker weet dat ze succes boeken?  

Zo ja, kunt u tevens benoemen waarom deze kernfactoren zo goed zijn? 
 
Zijn er kernfactoren die u bewust niet toepast als bedrijf? 
 Zo ja, waarom doet u dat niet? 
  
Welke factoren zet u wel bewust in? 
 Hoe doet u dat? 
 
Uit de deskresearch zijn de volgende punten naar voren gekomen als kernfactoren van succes: ... 
 Zijn er kernfactoren die u niet als kernfactor van succes zou aanmerken? Waarom niet? 
 Controlevraag: In hoeverre heeft u de andere kernfactoren geïmplementeerd? 
 
(Cardsorting) Op deze kaarten vindt u de genoemde kernfactoren, uit zowel de deskresearch als de 
door u genoemde factoren. Ik wil u vragen deze te rangschikken op volgorde van belangrijkheid voor 
SUN organic. Kunt u daarbij aangeven waarom iedere factor op de gekozen plaats komt? 
 
(Samenvatten onderdeel) 
 
Sterke punten          
Wat zou u vanuit het bedrijf aanmerken als sterke punten? 
 
Denkt u dat u deze punten beter, even goed of slechter uitvoert dan uw sterkste concurrent? 
 Waarom denkt u dat? 
 Welk punt voert u slechter uit dan uw sterkste concurrent? 
 Waarom is dat denkt u? 
 
Kunt u niet-sterke punten noemen? 
 
(Cardsorting) Op deze kaarten vindt u de genoemde sterke punten. Ik wil u vragen deze te 
rangschikken op volgorde van sterkste punt naar minst sterke punt. Kunt u daarbij aangeven waarom 
iedere factor op de gekozen plaats komt? 
  
(Samenvatten onderdeel) 
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Topic guide III – werknemers 
 
Middels een gesloten cardsorting, met waarden zoals benoemd door de respondent, kan de respondent 
aangeven wat de sterkste/minst sterke punten zijn volgens hem/haar. 
 
Sterke punten          
Wat zou u vanuit het bedrijf aanmerken als sterke punten? 
 
Denkt u dat dit bedrijf deze punten beter, even goed of slechter uitvoert dan de sterkste concurrent? 
 Waarom denkt u dat? 
 Welk punt voert dit bedrijf slechter uit dan de sterkste concurrent? 
 Waarom is dat denkt u? 
 
Kunt u ook niet-sterke punten noemen? 
 
(Cardsorting) Op deze kaarten vindt u de genoemde sterke punten. Ik wil u vragen deze te 
rangschikken op volgorde van sterkste punt naar minst sterke punt. Kunt u daarbij aangeven waarom 
iedere factor op de gekozen plaats komt? 
 
(Samenvatten onderdeel) 
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Bijlage V 

Respondent #1, V22, fotografiestudente           Haarlem, 16 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Het doel van dit gesprek is alleen om informatie te winnen, ik ga je niks verkopen. Ik 
denk dat het een uurtje gaat duren. Ik ben heel blij dat je mee doet, alle informatie die 
besproken wordt blijft ook binnen deze vier muren. Ik luister het alleen nog een keer na 
om het uit te kunnen typen en dat is het dan. Voor de rest blijft alles vertrouwelijk en ik 
weet als enige wie je bent. De bedoeling hiervan is, in verband met de recente lancering 
van een nieuw product, is om op tijd te meten om eventueel bij te kunnen sturen in de 
bedrijfsvoering zodat het merk beter gepositioneerd kan worden. 
Okay. 
De reden hiervoor is omdat dit nog niet eerder gemeten of gecontroleerd is en dus gaan 
we nu kijken in een vroeg stadium of mijn opdrachtgever wel op de goede weg zit. 
Okay. 
Zoals ik al zei is dit gesprek niet bedoeld voor de verkoop van het product of het 
aanprijzen van het merk, het onderzoek wordt daarom ook onafhankelijk uitgevoerd en 
zoals ook reeds gezegd wordt de gegeven informatie vertrouwelijk behandeld en 
geanonimiseerd en daarom krijg je gewoon een heel mooi nummertje in het rapport en 
wordt je verder nergens met naam of toenaam genoemd. 
Okay. 
Er zijn verschillende onderdelen. Na ieder onderdeel vat ik alles nog even samen om te 
kijken of ik jou goed begrepen heb. Aan het einde lopen we het interview nog even kort 
na en als je dan nog op- of aanmerkingen hebt, daar is dan ruimte voor. Sowieso, als je 
tussendoor iets opvalt of iets wil zeggen of denkt ‘hey, misschien is dat wel handig om te 
weten’, dan mag je dat gewoon roepen natuurlijk. 
Yes, yes. 
Beginnen we met een hele open vraag: Wat betekent eten voor u? 
Min of meer geen honger lijden ben ik bang. 
En geldt dat voor alle soorten eten? 
Nee, dat hangt er vanaf. Het duurdere eten is natuurlijk voor wat luxere gelegenheden en de minder 
dure dingen dat is meer alledaags. 
Dus je zegt eigenlijk dat prijs afhankelijk is of je het voor een speciale gelegenheid eet of 
niet? 
Ja, klopt. 
Okay. Waar moet eten, of dat nou een product of een gerecht is, voor jou aan voldoen 
zodat jij er positief tegenover staat? 
Tegenwoordig heb ik toch wel moralen zoals met plofkip ofzo, dat wil ik absoluut niet meer. Het moet 
toch wel enigzins clean zijn, om het zo maar even te noemen. 
En met clean bedoel je...? 
Biologisch. Min of meer. Of in ieder geval, ernaar streven biologisch te worden of zijn of iets in die 
trant. 
Er zit natuurlijk een verschil tussen plofkip en biologisch, maar je hebt natuurlijk 
scharrelkippen die evengoed niet biologisch zijn, wat is dan voor jou het verschil? 
Nou kijk, scharrelkip dat is alweer een gradatie minder, maar op zich is het natuurlijk nog steeds niet 
helemaal geweldig. 
Waarom niet? 
Die kippen hebben ook nog steeds geen geweldig leven. Dan ga je liever voor een vrije uitloopkip. 
Maar ook die hoeft niet per se biologisch te zijn, dat is afhankelijk van het voer dat de 
kip heeft gekregen. 
Klopt. Op zich, de meeste bedrijven werken allemaal nog met antibiotica en het zijn er maar heel 
weinig die dat niet doen en ze zijn er wel mee bezig, maar ... 
Okay, dus de niet-chemische of niet-kunstmatige toevoegingen, dat versta je onder 
clean? 
Ja. 
Okay. Dat is inderdaad bio. Dat is ook min of meer wel mijn vervolgvraag: Of het 
productieproces belangrijk is? 
Ja, zeker wel. 
Kun je daar meer over vertellen, waarom dat voor jou belangrijk is? 
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Ja, nou ja, als je nu kijkt naar hoe alles nu geregeld wordt, dan is het gewoon niet rendabel voor de 
toekomst om dit te blijven doen. Dus dan moet je ergens een verschil gaan maken. En als steeds meer 
consumenten dat gaan doen, dan zullen de andere producten steeds meer afvallen, waardoor de 
producten wel geneigd is, of min of meer geforceerd tot schonere dingen. Of in ieder geval clean. 
Okay, in dat opzicht. En even terug naar mijn vorige vraag, is clean het enige aspect? 
Oh nee, ook gewoon een beetje lekker smaken.  
Okay. Ik schrijf gewoon alles even mee hoor, dan kan ik het straks makkelijker 
uitschrijven. Goed, je hebt dus inderdaad aangegeven dat het productieproces als wel de 
toevoegingen, of liever gezegd het gebrek daaraan, belangrijk voor je is. Waar zoek jij, of 
dat ook zo is met het product dat jij wil hebben? 
Meestal staat er dan een garantie of iets op, maar dat is natuurlijk ook nog steeds helemaal niet 
betrouwbaar. Maar dat is meestal de manier waar ik ernaar kijk, of er dan iets op staat van ja, 100% 
natuurlijk of biologisch of dat soort dingetjes. 
Okay, en waarom is het niet betrouwbaar? 
Omdat er toch nog wel heel veel mee gesjoemeld wordt ook. Bijvoorbeeld, volgens mij was dat met 
biologisch of scharrel, ik weet het niet meer, maar dan krijgt het een keurmerk en dan zijn er alsnog 
hele slechte regels aan verbonden voordat je dat keurmerk überhaupt al kan krijgen. Dus het is vrij 
makkelijk om sommige keurmerken te krijgen.  
Zijn er keurmerken die je wel vertrouwt? 
Niet zo uit m’n hoofd. Dan zou ik er echt van op de hoogte moeten zijn.  
Okay, en dat leidt ons alweer tot de volgende vraag: hoe denk je over voedselwaren met 
een biologisch keurmerk? 
Ik zeg doorzetten.  
Waarom? 
Zoals ik eerder zei, des te meer daarvan op de markt komt, des te goedkoper het ook wordt, des te 
sneller een consument geneigd is om het te kopen. 
En consument, ben jij ook consument of .. ?  
Ik ben een consument inderdaad. Dus stel inderdaad vegetarisch vlees zou goedkoper worden, dan 
geeft mij dat wel extra drang om het te kopen in plaats van een biefstuk of iets. Aangezien het altijd 
nog steeds duurder is dan vlees zelf. Dus, gezond leven is een beetje meer voor rijke mensen en dat zou 
eigenlijk voor iedereen beschikbaar moeten zijn.  
Ja, en je denkt dat te bereiken doordat iedereen meer biologisch gaat kopen? 
Ja, dan kan de prijs omlaag.  
Interessant. Je zegt dus dat biologisch eten nu nog voor de rijken is en dat die het dan 
eerst moeten gaan kopen in grotere hoeveelheden, zodat armeren het dan ook kunnen 
kopen?  
Min of meer wel. Zo zal de middenstand er meer gebruik van moeten maken, omdat ja, je hebt nu 
natuurlijk nog steeds allemaal kiloknallers en al dat soort dingen en de armere bevolkingsgroepen 
zullen altijd daarvoor gaan natuurlijk. Ik bedoel, als je een kilo vlees kan halen voor een euro, of een 
halve kilo vegetarisch vlees voor drie euro, dan moet je het echt uit zelf overwogen keuzes gaan doen, 
en dan zal de elite zeggen van nou ja goed, ik wil bijdragen en ik kan daar ook aan meebetalen, dus 
gaan ze voor de drie euro. Maar een arm gezin zal nooit zeggen ‘weet je, ik wil meedragen’, want dat 
kan gewoon niet. Dus dan moet het wel goedkoper worden, voordat je echt de grote massa kan 
bereiken.  
Okay, kan iets in zitten. 
En, des te meer massaproductie je hebt, des te meer de prijs omlaag kan gaan.  
Zit iets in. En, wat verwacht je van biologische voeding? 
Op de een of andere manier altijd dat het gezond is. Maar ik weet niet eens of dat altijd het geval is.  
Waarom twijfel je? 
Nou ja kijk, op zich als je bijvoorbeeld, I don’t know, biologische appelstroop zou kopen, dan hoeft her 
niet per se gezond te zijn, het is en blijft appelstroop met suiker erin.  
Maar, wel biologische suiker. 
Wel biologisch, dus ja, op zich, [korte stilte, respondent denkt na] ik weet niet zo goed wat ik van 
biologisch moet verwachten. Het is meer, uit een elitair perspectief zowat van ‘Oh ik heb biologisch 
dus, ik ben goed bezig voor mezelf en voor de wereld ... ‘ 
Okay, hoe vaak in de week eet je biologisch? 
Dat hangt er vanaf, ik denk zeker wel twee keer per week.  
En waarom niet vaker? 
Omdat het gewoon nog steeds echt heel erg duur is.  
Zou je vaker biologisch willen eten? 
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Ja, zeker wel. Als dat klopt en juist is, dus dat je meedraagt aan een beter klimaat en een betere wereld 
en zo, dan zie ik eigenlijk geen reden waarom je dat niet zou doen.  
En hoe zou men jou kunnen prikkelen om vaker biologisch te eten? 
Of inderdaad dat je echt ziet dat het effect heeft, zowel lichamelijk als op de wereld, of inderdaad lagere 
prijzen.  
Okido, nou dat was een beetje de introductie. Goed, eten voor jou is dus gewoon een feit 
dat je geen honger hoeft te hebben, en het is een beetje prijsafhankelijk van wat je koopt.  
Yep. 
Je zou graag vaker biologisch willen kopen maar daar is je budget niet toereikend voor. 
Je twijfelt tevens over het keurmerk omdat er veel met keurmerken gesjoemeld wordt.  
Ja, en de keurmerken, de regels ervan zijn vaak gewoon nog erg laag voordat je al een keurmerk kan 
krijgen.  
Ja, je verwacht wel dat het beter is voor het klimaat, de wereld en als het effect heeft op 
je lichaam, maar je weet niet zo goed in hoeverre je dat kan verwachten van biologisch.  
Nee, het moet meetbaar zijn en dat is het nog steeds niet.  
Waar komt dat door denk je? 
Dat het niet meetbaar is? 
Ja. 
Omdat het nog te kleinschalig is misschien. 
Hoe bedoel je, te kleinschalig? 
Nou ja, kijk, als iets echt heel groot is, dan ga je dat ook gewoon merken. Bijvoorbeeld, ja ehh, ze 
zouden eigenlijk ergens een steekproef moeten doen van ‘als u deze verpakking koopt’, bijvoorbeeld 
van vegetarisch vlees, ‘bespaart u x aantal liters aan water.’ Dan wordt het al een stuk meetbaarder dat 
ik van denk van ‘hey, ik heb zoveel liter water bespaard door dit te kopen’ en dan geef je jezelf een goed 
gevoel ook al hoeft het misschien niet eens waar te zijn. 
Maar, als het niet waar zou zijn wat erop staat, denk je niet dat je dan nog meer 
onbetrouwbare keurmerken krijgt? 
Dat klopt, daar kan ook mee gesjoemeld worden weer. Maar dan moet je een dergelijk keurmerk gaan 
creëren, dat zo betrouwbaar is, dat zo zuiver is gewoon, dat je gewoon 100% zeker weet, dat als dit op 
een verpakking staat, dan is het gewoon helemaal goed.  
Okay, dus betrouwbare keurmerken dragen zeker wel bij aan jouw overwegingen om 
wel of niet biologisch te eten? 
Ja. Je hebt tegenwoordig 101 keurmerken en als je nou gewoon één keurmerk hebt. 
Maar, biologisch hebben we het over he? Niet over de verantwoorde keuze-keurmerken, 
want die hebben niks met biologisch van doen. 
Nee.  
Dus, de keurmerken voor biologisch, als die op de verpakking staan, zijn ze dan voor jou 
betrouwbaar, die producten? 
Nee, want ik weet nog steeds niet wat elk keurmerk inhoudt. Dus daarom, als je gewoon één keurmerk 
hebt wat gewoon zo overduidelijk goedheid ofzo uitstraalt, waarvan je gewoon 100% zeker weet, dat 
dat gewoon zuiver is, dan is het gewoon klaar. En als je daar dan ook nog de waarde mee combineert 
van wat je bespaart met een bepaald product, dan heb je denk ik wel een hele goeie combinatie.  
En dat ene keurmerk wat jij in gedachte hebt, zie je dat echt alleen voor biologische 
producten of voor alle producten één keurmerk? 
Ja, op zich kan je natuurlijk over heel veel dingen verspreiden en dan meerdere categorieën, maar 
zodra dan dat ene keurmerk erop staat, dan weet je gewoon dat het okay is. En dan moet het natuurlijk 
wel duidelijk zijn van dit is voor biologisch, dit is voor beter leven, dat soort dingen. 
Beetje wat Max Havelaar geprobeerd heeft met Fairtrade? 
Ja, min of meer wel. 
Okay. Dan hebben we dat stukje nu wel gehad. Dan gaan we nu door naar de 
kernfactoren van succes en wat we daar eigenlijk mee bedoelen, het geldt eigenlijk voor 
iedere branche die je maar kan bedenken, of dat nou biologisch eten is, of 
sportschoenen zijn of dat nou, cv-ketels zijn. Bij al die branches, daar zijn bepaalde 
factoren van succes, die mits goed uitgevoerd, die het bedrijf over het algemeen 
genomen, succesvol laat zijn. Daarom gaan we hier even op toespitsen, om te kijken hoe 
jij naar de branche als het ware kijkt. En als we het dan hebben over de biologische 
branche, wat spreekt jou daar dan in aan? 
Euh ja, dat je het toch doet voor een betere wereld altijd wel.  
Okay, zijn er nog andere punten? 
Ja, dat je toch in ieder geval een idee krijgt dat je voor jezelf beter is als dat je bijvoorbeeld iets zou 
kopen dat niet biologisch is. 
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Okay, en waarom is die betere wereld of dat betere voor jezelf zo belangrijk?  
Nou ja, je leeft voor jezelf en je leeft op de wereld waar je ook weer met jezelf leeft en degenen van wie 
je houdt. Ik bedoel, net zoals dat je je kamer opruimt, zal je dat ook met de wereld moeten doen.  
Dus je zegt eigenlijk dat als je biologisch koopt, dat je een soort win-win hebt? 
Ja.  
Okay, super. En wat denk jij, dit is misschien een beetje een lastige, maar wat denk jij 
succesvolle biologische bedrijven onderscheidt van minder succesvolle biologische 
bedrijven?  
Toch met vernieuwende producten ofzo of dat je toch echt kan aanduiden van dat het gewoon beter is. 
Ik heb niet zo 1,2,3 een voorbeeld, maar .. 
En aanduiden van iets beters, heb je het dan over bepaalde producten of, grotere 
marketingcampagnes, of .. ? 
Nee, maar echt duidelijk dat het ook weer meetbaar is.  
Dus het meetbaar maken voor de consument? 
Ja. Ik bedoel, je kan nog zoveel vertellen over iets, maar zolang de consument niet weet wat de 
werkelijke statistieken ervan zijn, dan heb je er nog niks van, terwijl als je duidelijker zegt dat iets 
tweeduizend liter water bespaart, in vergelijking met iets anders, dan weet je waar je het over hebt. En 
dat maakt het voor de consument gewoon een heel stuk duidelijker. 
Dus het moet veel concreter? 
Het moet veel concreter. In plaats van altijd maar die poespas eromheen. 
En wat is de poespas eromheen? 
Ja, dat je een of ander leuk verhaaltje krijgt van ‘oh dit product is goed want dit en dat en zus en zo’, 
terwijl bijvoorbeeld Ben & Jerry’s die heeft bijvoorbeeld koeien die een goed leven hebben gehad. Maar 
goed, hoe is dat leven dan? Wat zijn hun maatstaven voor een goed leven?  
Dus door dat er nog bij te vertellen, dan maak je het concreet? 
Precies. Want dan heb je het tenminste ergens over, dan heb je gewoon cijfers waar mensen zich aan 
vast kunnen houden. En het kan ook gewoon geleerd worden door bijvoorbeeld een keurmerk. En als 
die ziet van ‘ja maar hallo, dat klopt niet wat je hier op de verpakking hebt staan’ dan kan daar ook 
meteen mee naar de keuringsdienst van waren gegaan worden want er staat gewoon iets op de 
verpakking wat niet waar is.  
Okay, in principe waren dat de vragen die ik voor jou had voor dit onderdeel. Wat we nu 
gaan doen is weer met kaartjes spelen.  
Yeey. 
Even kijken, de grote envelop. Waar we mee beginnen, ja, van de vier categorieën: pasta, 
havermout, graanvlokken en de muesli, daar heb ik productteksten zoals ze letterlijk 
ook op de website van Albert Heijn staan, heb ik ze gehaald, okay. Wat ik daarbij wel heb 
gedaan, is de merknamen onherkenbaar gemaakt, zodat je je daardoor niet kan laten 
sturen, maar echt puur gaat om de tekst, om de tekst inderdaad, wat ze jou willen 
vertellen als consument. Wat ik graag wil dat jij voor me doet, is per productcategorie de 
productteksten lezen, hier heb ik er bijvoorbeeld drie, en me gewoon vertellen welke jou 
het meest aanspreekt, of dat er in de tekst bepaalde woorden of zinnen terugkomen dat 
je denkt van ‘ja, dat is echt wat ik zoek in een producttekst’ en mij dat gewoon allemaal 
hardop vertelt, al je bevindingen. 

[Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
Okay, van deze [G3] hier weet je nog niks eigenlijk. Het is gemaakt van spelt, dus dat is erg kort. Dit 
[G1] is echt veel te lang... Ik vond hem tot hier aan goed, tot 100% biologisch en daarna krijg je een 
hele lap tekst waar je weinig tot niets aan hebt eigenlijk. En dat je denkt van ‘hoeveel mensen zullen 
dat überhaupt lezen’, en ik denk dat het gewoon een heel stuk korter zou kunnen. Ik bedoel wat 
hebben de mensen eraan dat het woord ‘sprouted’ Engels is voor gekiemd. En op zich de 
bereidingswijze is ook niet handig, tenminste, het is leuk om te weten, maar je moet het maar net 
willen weten. Dus inderdaad van ja, dat het beter is voor je lichaam en dat je beter mineralen opneemt 
is eigenlijk hetgene wat ik wil lezen, maar de rest is eigenlijk allemaal ruis voor mij. En de tweede [G2] 
vind ik leuk, maar het zegt nog vrij weinig over het product en biologische vlokken van spelt is gewoon 
helemaal nietszeggend. Dus eigenlijk zou je een combinatie moeten hebben van de tweede en de derde.  
Okay. 
Dus het moet een beetje vrolijk zijn en je moet weten dat het gezond voor jezelf is, maar tevens ook de 
reden dát het gezond is. Maar dan niet dat hele verhaal dat je erachter krijgt dat het Engelse woord 
voor sprout gekiemd is. 
Nee, precies. Waar zou je dit soort informatie dan wel plaatsen? 
Op de site. 
Dus op de site van het merk zelf? 
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Bijvoorbeeld inderdaad. Of eronder een tussenkopje ‘wat is sprouted’, bijvoorbeeld op de site. 
Okay. Helder. Helder. Dat waren dan de graanvlokken. Dan gaan we nu hetzelfde doen 
maar dan met havermout. 

[Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
Oh my. 
Yes yes. 
Deze [H1] gaat over licht verteerbaar en dan heb ik voor mezelf al zoiets van ‘maar wat is er dan zo 
voedzaam aan? ’  
Dus die moet concreter? 
Die moet concreter en dan die eettip eronder is dan wel weer leuk maar ... Dit [H2] vind ik ook heel erg 
nietszeggend eigenlijk, geroosterd voor extra volle smaak, okay, kan ik nog begrijpen, goed voor jezelf 
en voor anderen – leef en laat leven denk ik, in handige pot. Lekker en gezond. Ja... Dat... Is eigenlijk 
helemaal niks wat er staat. Dan vind ik deze [H3] al een stuk beter, maar, ik vraag me af of ze hier alles 
uit hebben gehaald wat er in kan zitten. Want volgens mij is het gezonder dan dat hier nog staat. Maar 
dat weet ik natuurlijk niet zeker. En hier [H4] eigenlijk precies hetzelfde als bij de vorige [G1], het 
wordt een beetje een verhaaltje dat te vaak herhaald wordt. 
Okay.  
Waardoor het z’n kracht verliest. Mja.  
En van deze zei je dat ze niet alles eruit hebben gehaald wat erin zit. 
Ja kijk dan hebben ze het over biologische havermout met gedroogde cranberries en appelstukjes. En 
dan denk ik van, het is toch wel meer dan alleen rijk aan vezels en een bron van eiwitten.  
En dan komt omdat ze benoemen wat erin zit? 
Ja, nou ja, er zitten gewoon behoorlijk wat dingen in, bijvoorbeeld cranberries vol met antioxidanten 
sowieso, dus, ja.  
Je denkt dat als een bedrijf completer is in de voordelen, dan ben ik veel eerder geneigd om 
te kopen. Okay. Die schrijf ik even op. Productvoordelen completer. Helemaal super. We 
hebben er nog twee te gaan. Dan hebben we nu de grootste van allemaal, die is van de 
muesli. 

[Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
Holy fuck... 
Zoiets. Die leg ik even hier.  
Nou ja het is fijn dat ze erop hebben gezet dat het geschikt is voor mensen met een glutenallergie, maar 
dat is ook echt het enige dat je hier [M1] wijzer van wordt. Ik heb hier [M3] een beetje hetzelfde idee. 
Hoge nutritionele waarde, ja okay... Het zegt me nog niets. Nou ja kijk, dit [M2] is dan een goed stukje 
inderdaad. Gewoon lekker kort en het staat op wat het doet. Dus dan zou ik dit dan een hele goeie 
vinden. Ja en dit [M4] is weer te over-the-top happy, maar dat is eigenlijk bij al diezelfde dingen, je 
herkent meteen welk merk het is ook. En ook altijd diezelfde slagzin, ja... I don’t know. Het wordt een 
beetje vermoeiend. Ja hier [M5] ook weer, dat je niet genoeg de benefits hebt opgeschreven. En dan 
hier [M7] zou je na 100% biologisch weer moeten stoppen. En de zin hier, veel mensen verdragen spelt 
beter dan tarwe... Dus .. dan.. dat is nog te onzeggend. Dat van die aardbeien vind ik dan wel weer leuk 
om te lezen bijvoorbeeld, dat helpt dan wel weer, maar... De rest denk ik van ja... En dan hier [M6] 
komt dan twee keer hetzelfde in voor waar je het mee moet mixen dat ik denk van okay.. 
Iets te compleet. 
Iets te inderdaad. Reken zo’n 40 gram voor een kom... Doe deze eens door koekjes voor een stevige 
beet. Er worden veel dingen herhaald. Het zou zo veel korter kunnen en makkelijker leesbaar kunnen 
zijn. En je weet nog steeds niet wat het voor je doet. Een Europees keurmerk, hallelujah, maar goed... 
Waar staat dat keurmerk dan voor vraag ik mij af. 
Staat het er niet bij? 
Nee, het staat er niet bij. 
En deze vond je het best, biologische speltmuesli [leest kaartje voor]. Wat spreekt jou 
daar nou zo in aan? 
Het is gewoon lekker kort en bondig en omdat ze ook gebruiken dat meerdere mensen het gebruiken 
en dat het daardoor ook steeds populairder wordt en dan heb je zelf ook het idee van dat je een 
gezondere overstap kan maken door spelt te gaan gebruiken. Daarnaast mis ik wel verder de 
voedingswaarden van wat het eventueel nog meer voor je zou kunnen doen en een stukje waar je happy 
van wordt. 
Okay, super, dankjewel. Dan gaan we gauw door naar de laatste. Dit is de categorie 
pasta. 
Oeh, lekker. 
Jazeker, hier zijn over het algemeen de productteksten iets langer, ben benieuwd wat je 
ervan vindt. 
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[Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
Griesmeel... Ja op zich vind ik het [P1] wel een goed kort stukje. Dat ze inderdaad echt duidelijk maken 
dat het echt gewoon biologisch is. De vraag is natuurlijk of het echt is, maar ... Als je inderdaad zou 
moeten geloven wat er staat, dan zou je denken van ‘okay dit is gewoon goeie biologische pasta’ en ja... 
Ja. Ja dit [P2] vind ik echt weer, ugh. Het is zo over-the-top en .. pretentieus bijna. Neem het ervan, 
geniet van het lekkerste dat de natuur te bieden heeft, nou, pleaaase. Ja sorry hoor, maar dat vind ik 
echt too much, veel te much. 
Waarom is dat too much? 
Omdat ze sowieso overal hetzelfde gebruiken en pasta is niet een product dat een dergelijke benaming 
als dat nodig heeft om te verkopen. Kijk, met iets met fruit en zo, dan kan ik voorstellen dat je iets 
vrolijks wil weet je wel, zoals dat daar, maar een pasta denk ik ja nee is gewoon too much. 
Okay. Dus je legt de link niet helemaal met pasta en de natuur? 
Min of meer niet, nee.  
Okay. 
In ieder geval niet in zoverre. Kijk fruit is gewoon puur natuur meer, en pasta is sowieso bewerkt met 
vanalles nog dus dan wordt het alweer een stukje minder. Ja, dit [P3] vind ik helemáál van het paadje. 
Wat heb ik er in godsnaam aan dat het met koud deeg en bronzen mallen is, dat ik denk van ja... 
Waaraan saus zich beter kan hechten, nou sorry hoor, ik heb nog nooit een probleem gehad met saus 
en pasta die zich niet goed hecht. En dit ook weer ‘met z’n intense smaak van de Italiaanse keuken’, dat 
ik denk van nou ja, kom op. 
Dat is dus wat jij verstaat onder pretentieus? 
Ja. Dit vind ik echt heel pretentieus. Al vind ik dat recept wel weer lekker met de mozzarella en zwarte 
olijven, maar dat is dan wel weer een pluspuntje maar voor de rest denk ik van nee. 
Dus het vermelden van een gerecht dat bij het specifieke product hoort, dat is een pre? 
Ja, zeker als het inderdaad een goed, lekker gerecht is, dan je het voor jezelf kan inbeelden dan krijg je 
er ook meteen meer zin in. Dat je denkt van oh ja, kan ik best wel eens proberen een keer.  
Okay, dan hebben we er nog twee. 
[Leest op] Deze [P4] pasta is vooral geschikt voor kinderen. Okeuy. Beetje een rare zin, maar .. 
Waarom? 
Nou, in principe, het is gewoon voor iedereen geschikt, de doelgroep is inderdaad de kinderen, maar 
het is voor iedereen geschikt. Dus om te zeggen dat het vooral geschikt is voor kinderen, dan sluit je 
bijna mee uit dat er iets in zit dat niet voor volwassenen geschikt is of dat er niet genoeg voeding voor 
volwassenen in zit.  
Okay. 
Helemaal als je daarna de zin ‘Verantwoorde voeding zonder toevoegingen’ gaat toevoegen. Dat ik 
denk van ‘hmm, wat is er dan mis met deze pasta?’ En dan dit ook weer ‘traditioneel Italiaans 
gedroogde pasta van hoogwaardige kwaliteit’. Dat je denkt ‘waar slaat het op?’, ook weer met een 
bronzen mal waardoor de saus beter hecht.. Ja.. Fuck.. Ja sorry hoor, maar .. En dan daaronder weer 
‘het zal kinderen en (groot)ouders aanspreken’ maar het is vooral geschikt voor kinderen... Dan spreek 
je jezelf toch ook alweer tegen? Heb ik dan het idee. Ook geschikt voor verwerking in de pastasalade, 
want alle kinderen lusten alleen maar pastasalade. Ze spreken zichzelf héél erg tegen hier. Het leest 
heel chaotisch moet ik zeggen.  
Okay, dan nog het laatste stukje. 
Al heb ik nu wel zin in pasta...  
[leest op, P5] Heel geschikt voor iedereen met een actieve leefstijl... En een stralende dag? Ik weet niet 
maar de meeste mensen eten pasta pas in de avond, dus een stralende dag, ik weet niet. Na mijn pasta 
wil ik gewoon op de bank pleuren. Dat eerste wat er allemaal in zit is op zich allemaal goed, dat ik denk 
van okay, heel erg geschikt voor iedereen met een gezonde leefstijl, nou, daar sluit je alweer een hele 
groep mee af, want wat nou als ik geen actieve leefstijl heb? Dan voel je je meteen alweer van 
misschien is deze pasta te goed voor mij. Nou, dat verhaaltje van iedereen houdt van wat anders, de 
een houdt van al dente, vind ik leuk. Maar dat einde dan denk ik weer van ‘stralende dag’.. Jaa.. Goed.. 
Het is net zeven uur geweest en de zon is onder. Hoezo een stralende dag? Ik vind het teveel informatie 
ook.  
Dus deze is overcompleet? 
Ja. Al vind ik dat wel de beste, mits dat ene stukje op het einde en dat stukje met gezonde leefstijl.  
Okay, nou dankjewel. Eens even kijken. Dan gaan we nog een keer met kaartjes spelen, 
maar nu iets kleinere. Wat we nu gaan doen, is hoe jij de branche ziet, de kernfactoren, 
daar heb ik er vijf van, aangevuld met jouw kernfactoren [schrijft op]. Even 
dubbelchecken of we geen dubbele hebben. Even kijken. Heb ik hier, wat jij zei, beter 
voor jezelf in verband met een goed gevoel hebben. Ik heb een kaartje hier, dat zegt 
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‘producten zouden moeten helpen bij de algehele gezondheid’. Denk jij daar zit echt 
verschil tussen voor mij?  
Ehh, nou nee, want hier forceert het heel erg alsof het per se zou moeten. Terwijl hier, beter voor jezelf 
is natuurlijk fijn maar is natuurlijk geen pre.  
Dan schrijf ik hier bij ‘gevoel’ en dan ga ik je weer vragen om ze te sorteren in volgorde 
van wat jij denkt dat de belangrijkste factoren zijn, of meest succesvolle, laat ik het zo 
zeggen. 

[Cardsorting kernfactoren van succes] 
Zo. 
Kijk. Goed. Waarom denk je dat het meetbaar maken het meest succesvol zal zijn? 
Omdat het gewoon helder is voor iedereen, waar je aan toe bent. Dan weet je wat ze te bieden hebben. 
Okay, dus dat maakt de branche transparanter? 
Ja. Want je hoort altijd van het is gezonder, maar goed, in welke mate? Ik bedoel, als het maar 0.1% 
gezonder is, is het alsnog gezonder, maar het is niet echt heel veel, maar je betaalt wel twee, drie euro 
meer.  
Okay, en betere wereld? Waarom is dat zo’n belangrijke? 
Voor het product zelf of voor mij als persoon? 
Nou, waarom heb je hem op de tweede plaats gezet? 
Nou kijk, het is sowieso echt heel erg hard nodig. Dat we beter omgaan met de wereld. En daarbij ja, 
dat is eigenlijk het enige, het is gewoon hard nodig.  
Okay, dan heb je op de derde plaats biologische producten met die volledig vrij zijn van 
kunstmatige toevoegingen. 
Ja. 
Waarom is die belangrijk? 
Nou, bijvoorbeeld ook met antibiotica, die bacteriën worden steeds resistenter en dat kan uiteindelijk 
ook nog veel grotere gevolgen hebben. Dus, als we daar gewoon van afwijken en gewoon biologische 
methoden zien te vinden, dan is dat ook gewoon een stuk beter in the long run. Niet alleen met 
betrekking tot de bio-industrie op zich. Ook voor de algemene gezondheid. 
Okay, die van algehele gezondheid daar dan, die heb je wel weer vrij laag staan.  
Ja. 
Waarom staat die dan weer veel lager dan die? 
Omdat het voor mij op zich geen pre is. Ik doe het echt voornamelijk voor de wereld zelf. Dus, tuurlijk, 
het is fijn als het helpt voor een gezonder lichaam, maar .. 
Maar je zegt net dat dit kaartje dat ook min of meer voor jou betekent.  
Ja, maar dat is meer de algehele gezondheid. 
Van? 
Van de wereld. Kijk, als je twee producten hebt en ze hebben allebei evenveel voedingswaarden, maar 
de een die heeft antibiotica gebruikt, dan zou ik alsnog niet gaan voor die met antibiotica. Maar dat is 
meer vanuit een groter perspectief, dat het gewoon niet goed is om telkens ook maar weer die 
antibiotica op de dieren te gebruiken.  
Zegt dit kaartje dan nog steeds hetzelfde als dit kaartje, of ..? 
Nee, want de een is direct en de ander is indirect.  
Okay. Okay! Biologische producten zouden moeten concurreren op kwaliteit in plaats 
van prijs, kan ik daaruit opmaken dat kwaliteit voor jou belangrijk is bij biologische 
producten? 
Nou kijk, des te hoger de kwaliteit, en dus hoe biologischer het is, des te hoger alles nu eenmaal wordt 
en dan ben je ook meer geneigd om er meer voor te betalen. Maar je hebt wel, dat de prijs dan 
inderdaad weer omhoog zou gaan, waardoor het toch weer een luxeproduct gaat worden. Dat is de 
enige keerzijde daaraan.  
Okay. En vernieuwing, waarom is die belangrijk? 
Ja ook omdat het gewoon heel erg hard nodig is. De huidige methoden werken gewoon absoluut niet 
en dat is ook heel duidelijk meetbaar, dus dan is het gewoon ook telkens nodig om te vernieuwen en te 
vernieuwen. Anders blijf je maar ergens in hangen en dat is nooit goed natuurlijk.  
Okay, nu heb je het over productieprocessen, geldt vernieuwing dan ook nog voor 
producten zelf, of .. ? 
Onder andere, ja. Dus ook bijvoorbeeld nieuwe producten weer vinden. Dus verder kijken, van we 
hebben nu zeewier, maar misschien zijn er nog wel andere zeewiersoorten die wel nóg gezonder zijn en 
misschien ook nog wel makkelijker te kweken, of gezonder voor de natuur, et cetera, et cetera. 
Okay. Hey, beter voor jezelf staat bijna onderaan.  
Ja.  
How come? 
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Ja, omdat zoals ik eerder gezegd heb, het is fijn als het gewoon beter voor jezelf is dan de reguliere 
producten, maar geen pre.  
Okay. Nou, algehele gezondheid hebben we net al gehad. En de houdbaarheid, waarom 
is die van minder belang dan het meetbaar maken? 
Omdat ik voor mijzelf het idee heb dat de meeste dingen die lang houdbaar zijn, er is gewoon heel veel 
mee gesjoemeld, qua dingen die erin zitten, dus E-middelen en houdbaarheidsmiddelen, dat soort 
dingen. En als je iets heel vers hebt, dan kun je verwachten inderdaad dat het minder lang houdbaar is. 
Dus het is vrij logisch wel.  
Okay, in dat opzicht. En gewichtsverlies, het minst belangrijke voor jou.  
Nou, omdat ik het zelf niet nodig heb. Ook denk ik dat het geen motief moet zijn om biologisch te gaan 
kopen omdat je gewicht wil verliezen. Als je gewicht wil verliezen, dan moet je gewoon je leefstijl 
aanpassen.  
En dat kan niet door biologisch te gaan eten? 
Wel deels door, maar het zou niet de oorzaak moeten zijn van je gewichtsverlies. Want je kan 
bijvoorbeeld heel veel biologisch eten en dan wordt het alsnog ongezond en kom je alsnog aan.  
Ja, precies. Okay, helder. Dan bergen we die weer even op. Goed, dan gaan we het nog 
even samenvatten, dit onderdeel, even afsluiten. Even kijken. Je vindt dat biologisch 
vooral onderscheidend is in het feit omdat het beter voor de wereld is en dus voor jezelf, 
vernieuwing vind je belangrijk en het moet ook meetbaarder worden gemaakt voor 
consumenten. Dus, waarom is biologisch gezonder ten opzichte van reguliere 
producten, dus vooral echt het verschil aanduiden als in waterbesparing. Qua teksten 
draait het er vooral om dat de tekst compleet is, maar ook weer niet overcompleet is.  
Ja, en niet te langdradig. 
En niet te langdradig, precies. Je zou een lekker recept bij producten wel fijn vinden en 
wat verder betreft, meetbaar maken staat bovenaan evenals de betere wereld. Het 
product moet vrij zijn van toevoegingen, de kwaliteit moet hoog zijn, de biologische 
branche zal veel moeten vernieuwen, zowel in processen als in producten, onderbreek 
me vooral als ik iets zeg dat niet klopt he? Ja. Het beter voor jezelf-gevoel is geen pre, 
maar is wel fijn. De algehele gezondheid lijkt op dat andere kaartje van vrij van 
toevoegingen maar is indirecter en staat daarom lager op de ranglijst. De houdbaarheid, 
als die langer is, dan heb je eerder de indruk dat ermee gesjoemeld is. En 
gewichtsverlies is voor jou persoonlijk niet nodig. 
Nou, het is ook dat met de houdbaarheid, dat het logisch is dat des te verser, des te minder lang het 
houdbaar is. Dus ja, het is gewoon logisch.  
Het is logisch, okay! En, gewichtsverlies zou niet nodig, of zou geen motief moeten zijn, 
je vindt dat een algehele aanpak van je levensstijl beter helpt dan enkel het eten van 
biologische producten. 
Ja. 
Top. Dan was dat dat onderdeel. Nou, in principe, de meeste kaartjesdingen hebben we 
nu allemaal gehad. Dan gaan we nu naar de concurrentie kijken. Heb ik weer een hele 
hoop mooie kaartjes meegenomen, dit keer met mooie plaatjes erop. Weer de categorie 
havermout, dit zijn alle producten die in die categorie zitten. Welke van die merken, 
spreekt jou het meest aan? 
  [Cardsorting producten: havermout] 
En dan is het echt op alle vlakken? Prijs en tekst erbij en zo? 
Ja. 
Ja, die gele springt er het meest uit, maar ja.. Als je naar de prijs kijkt, dan weet je ook absoluut van 
‘dit wordt hem totaal niet’. Dat is echt belachelijk veel. Bij de meeste is het het dubbele. Ja, dus hij valt 
erg op, maar je haakt meteen, maar dan ook echt meteen af op de prijs… Ja. Plus deze heeft ook nog 
extra’s zie ik hier. En dan betaal je alsnog minder.  
Hoe bedoel je qua extra’s? 
Nou, hier zit ook nog framboos en amandel nog in. En het is dezelfde hoeveelheid en je betaalt dan 
gewoon €1,75 meer. Plus deze lijkt nog een gezond-leefkeurmerk te hebben ook en dat heeft die van 
SUN ook niet. Dus dan .. Ze hebben niks eigenlijk dat zich onderscheidt. Ik bedoel, ze zijn duur, ze zijn 
nieuw, het is vergeleken met de rest niet een supergrote hoeveelheid, dus dan denk ik ja, weet je, wat is 
dan het voordeel als ik dit koop? En dat zie je gewoon absoluut niet. Dus als ik dit in de winkel zou 
zien, zou ik het absoluut links laten liggen. Kijk, en als het wel dezelfde prijs zou zijn, dan zou ik alsnog 
niet echt weten waarom ik het wel zou willen kopen.  
Omdat je havermout wilt eten? 
Ja, maar je hebt ook nog andere producten.  
En waarom zouden die aantrekkelijker zijn voor jou? 
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Omdat de rest allemaal, even kijken, nou kijk, dat zijn gewoon allemaal AH-producten, dus je weet 
sowieso dat het betrouwbaar is, sommigen hebben ook nog het gezond-levenkeurmerk. Dus ja… Die 
potten, dat vind ik lelijk, gewoon qua design. Dus dat zou voor mij afvallen. Het lijkt meer een 
voederbak zowat. Dus ik denk dat als ik hier zou moeten kiezen, dan zou ik waarschijnlijk voor degene 
linksboven gaan, omdat de zak er ook gewoon neutraal uitziet. En misschien ter afwisseling dan die 
met framboos, omdat die wat extra’s te bieden heeft. Maar alleen sprouted… ja… het is iets wat je kan 
onderscheiden, maar als niemand weet wat sprouted is, dan denk je ook van ja… okeuy... 
En in de anonieme productteksten, was dat steeds het punt waarop je afhaakte. Toen 
haakte je steeds af omdat de tekst te lang werd.  
Ja. 
Maar, nu zeg je dat mensen het wel moeten weten.  
Euh nee, niet per se. Ik zeg dat mensen moeten weten wat sprouted is, maar als je het op de achterkant 
van de verpakking gaat zetten, ik denk dat de verpakking an sich en wat je aanbiedt, spreekt niet 
genoeg überhaupt aan al, dat je het wil oppakken en wil kijken van ‘oh, wat is sprouted?’  
Okay. Dan bergen we deze nu even op. Dan gaan we verder met de muesli. Daar gaan we 
hetzelfde mee doen. Ik heb er een hele hoop van. Het zijn er uit m’n hoofd negentien.  
  [Cardsorting producten: muesli] 
Ik zat eerst naar de prijs te kijken, maar toen zag ik wat voor gewicht hier in zat, en dan krijg je twee 
keer zoveel, voor 55 cent meer… Ik weet niet, het geel begint heel erg te vloeken ook.  
Hoe bedoel je, te vloeken? 
Het licht niet echt..  gewoon bijna goedkoop komt het over, als ik het nu zo zie, in vergelijking met 
andere producten. Zijn ook een beetje de soort verpakkingen die je in de Tuinen ziet en die je ook niet 
echt vaak neemt. En de prijs is gewoon belachelijk hoog nog steeds. Dat blijf ik zeggen. En de rest die 
hebben allemaal nog een soort lekkermakertje zoals bijvoorbeeld hier. Nou dan zie je dat rode fruit en 
dan krijg je er al zin in en hier zie je een kom, terwijl hier je ziet echt alleen de zak en dat hele felgele en 
een hele hoge prijs. En dan het enige waar het van moet hebben is sprouted. En ik geloof ook wel dat je 
andere soorten muesli hebt die ook aardbei heeft en fruit en hier staat dan rood fruit zag ik al, dus het 
is ook weer niet onderscheidend van echt een product dat niemand anders aanbiedt.  
Heb je wel eens de producten van andere merken geprobeerd ook? 
Oh ongetwijfeld misschien wel een keer. 
Staat je niet meer bij? 
Nee.. 
Okay. Goed. Dit doen we nog twee keer. 
Okay. 
Nog één ongeveer net zo grote categorie en een veel kleinere. Dan beginnen we maar 
eerst met de andere grote, dat is de categorie pasta. Voilá.  
  [Cardsorting producten: pasta] 
Hier valt ook meteen de prijs weer op. Alleen die ene Dalla Costa biologische penne kamut betaal je 
meer voor. Maar die zou ik ook gewoon links laten liggen. Maar de rest evengoed, want ik weet 
bijvoorbeeld ook dat ehh, hoe heet ie, dat is die verpakking die eigenlijk iedereen wel in huis heet qua 
pasta. Die is iets van €1.95 ook. K weet niet of dat Grand Italia is. 
Dat kan.  
Ja. Nou ja. In ieder geval, die. Wat laat maar zeggen het dure pastamerk is al. Dat valt eigenlijk in de 
schaduw van  hoe duur deze zijn.  
Ja, maar dit zijn ook biologische pasta’s.  
Ja, klopt, maar dan moet je dus weten van, maar goed, de rest is ook allemaal biologisch.  
Ja, deze zijn allemaal biologisch.  
Precies, dus dan kijk je naar de rest en dan denk je van je dat is nog steeds allemaal goedkoper en het is 
ook biologisch. Dus dan moet ik echt weten van dat hier iets in zit dat anders is. En op zich, qua 
producten.. kikkererwten okay. Linzen, okay. Speltpasta, dat hebben ze meer, en ook voor een lagere 
prijs. Roggepasta weet ik niet zeker, haverpasta ook niet. Maar deze ene twee hier, dat zouden de enige 
twee andere uitzonderingen zijn dat ik denk van okay, daar zou ik wat mee kunnen want dat wordt 
verder niet aangeboden, dus misschien is het de prijs wel waard. Maar de rest, dan denk ik niet van ja, 
het onderscheidt zich ofzo. Maar goed, die zijn dan ook echt gewoon twee keer zo duur zowat. Dus dan 
moet ik wel echt weten waar ik het voor doe.  
En wat spreekt je aan in de andere merken?  
De prijs.  
Alleen de prijs? 
Ja kijk, bij de meeste verpakkingen, deze blauwe vind ik echt een hele lelijke verpakking. En die rode 
daar ook. En die groene hier ook, maar dit vind ik gewoon een fijne neutrale verpakking en verder geen 
poespas, het is gewoon normale pasta en je weet wat je krijgt. En het is biologisch. Terwijl bij die 
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andere daar, daar trekt de verpakking mij gewoon absoluut niet aan. En die van SUN, het is een nieuw 
product, maar ik weet nog steeds niet wat goed erin is, voor mij.  
Okay.  
Maar bij dat soort nieuwe producten zou ik misschien het idee hebben van okay, als er op de 
achterkant staat wat een voordeel is, tegenover andere pasta, dan zou ik de overweging kunnen maken 
om te kopen. 
Maar zonder die informatie is het heel lastig voor jou om te bepalen? 
Dan zou ik het absoluut niet kopen. Dan denk ik ja, kikkererwtenpasta, en dan?! Betaal ik twee keer 
zoveel voor, maar dan heb ik nog misschien niks.  
Okay. Laatste categorie is de graanvlokken.  
  [Cardsorting producten: graanvlokken] 
Oh mijn god, de prijs wordt alleen maar erger. Kijk, de verpakking hier vind ik dan wel weer werken. 
Maar die van Leev vind ik hier ook erg goed werken. Alleen bij die van Leev krijg je een halve kilo voor 
€1,69 en bij SUN krijg je voor, euh, betaal je €5,95 voor 375 gram. Dus dan, is het ook echt alleen maar 
sprouted wat een unique selling point is en dan is het nog maar de vraag of dat überhaupt 
aantrekkelijk is, want voor mij denk ik van ja, sorry hoor, maar gekiemd of ongekiemd, dat is het 
gewoon niet waard. Absoluut niet waard. Die potten, dat vind ik gewoon heel lelijk. Dus dan zou ik 
gaan voor die van Leev, dan heb je een halve kilo voor €1,69. Dat is gewoon een prima prijs wat mij 
betreft. En het ziet er verder ook gewoon betrouwbaar of goed uit in ieder geval. En de rest is een 
beetje van dat spul wat lijkt op je in de Tuinen haalt voor een veel te hoge prijs. 
Okay. Goed. En van alle merken die je tot nu toe voorbij hebt zien komen, 
Jaa, 
Zijn er nog merken die je weleens gekocht hebt, dat je uit je hoofd weet?  
Nee, zo uit m’n hoofd niet.  
Okay. En ten opzichte van SUN organic, welk merk zou de sterkste concurrent zijn denk 
je?  
Van SUN. Oef. Ik denk op zich, qua concurrentie en qua producten, dat alles eigenlijk wel een 
concurrent is, maar dan vooral de AH-producten. Omdat die gewoon .. vooral in deze branche, qua 
producten iets vrij goedkoops toch wel kunnen aanbieden, wat ook gewoon biologisch is. Terwijl, als je 
dan met SUN aankomt, is het een vergelijkbaar product, alleen voor veel en veel meer geld. Dus dan 
moet je met iets, een unique selling point aan komen, wat het de moeite maakt om SUN boven AH te 
verkiezen. Dat je gewoon ook echt meer wil gaan betalen.  
Okido.  
Want ik denk de meeste mensen, die zullen allemaal gewoon voor de AH-producten gaan en niet voor 
een of ander duurder merk nog weer.  
Okay. Eens even kijken, wat heb ik hier allemaal opgeschreven. De potten van Leev vond 
je lelijk, want dat is net een voederbak, maar je vond hun biologische zakken wel weer 
mooi.  
Ja. 
Ze waren neutraler dus betrouwbaar. Als je die verpakkingen, die zakken, vergelijkt met 
die van SUN, welke vind je dan beter, mooier.. ? 
Die van Leev. Die van SUN vond ik héél opzichtig in sommige gevallen. Het sprong er wel uit, maar de 
prijs springt er ook meteen uit. Waardoor je eigenlijk ook meteen weer afhaakt zonder ook maar een 
tweede blik te geven.  
Okay, okay. Dan hebben we dat onderdeel ook afgerond. Wat met name opvalt bij jou is 
de prijs, dat die érg hoog is, en dat SUN zich niet echt kan onderscheiden met de 
informatie die je op die manier wordt aangeboden.  
Behalve met de pasta’s, maar daar is het nog niet genoeg informatie.  
Okay. 
Met de rest kon het zich eigenlijk niet onderscheiden.  
Dus alleen sprouted is niet voldoende onderscheiding? 
Nee, absoluut niet.  
Okay. En als je weet dat sprouted, betekent natuurlijk dat het gekiemd is en dat het je 
lichaam daardoor mineralen enzovoorts beter opneemt, is het dan nog steeds niet 
onderscheidend genoeg, of zeg je van ‘dan begin ik er meer voor te voelen’? 
Ik begin er meer voor te voelen maar dan wil ik alsnog weten wat de voordelen daarvan zijn.  
Okay. Dus het moet nog steeds concreter worden? 
Ja.  
Okay. En dan gaan we naar het volgende kopje, dat gaat met een vrij neutraal woord, dat 
is namelijk klantbehoeften. Ehm, de vraag is al een klein beetje aan bod gekomen, maar 
waarom koop jij biologische pasta’s en/of ontbijtgranen? 
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Ja nou ja, zoals ik inderdaad zei, het is beter voor de wereld, vaak is het ook weer net iets gezonder 
voor jezelf en dat zijn voor mij de meest voorname redenen.  
Okay. En als je even terugblikt naar de categorieën die je net voorbij hebt zien komen en 
het productaanbod daarvan. Zijn er producten die je dan mist?  
Ehh, ik denk vooral vernieuwende producten. Iets nieuws, dat zowel qua smaak, als qua 
voedingswaarden vernieuwend is. Dus meer manieren om bijvoorbeeld ijzer binnen te krijgen ofzo 
waardoor bijvoorbeeld een vegetariër het ook heel goed kan gebruiken in zijn of haar dieet.  
Denk je niet dat sprouted daar dan juist goed invalt? 
Misschien wel, maar dan moet je het wel weten.  
Okay.  
Zoals je bijvoorbeeld erop zou zetten, bevat meer ijzer dan een andere soort, dan heb ik het idee van 
okay, ik eet het ergens voor, want, ik heb meer ijzer nodig, dus, ik wil het combineren en niet alleen 
RoosVicee drinken. Dus ik eet bijvoorbeeld ook sprouted pasta. Dan zou dat een reden voor mij zijn 
om het inderdaad toch te kopen. Omdat ik de ijzerbehoefte gewoon goed nodig heb. En wil variëren in 
m’n dagelijkse eten.  
Dus termen als ‘dit product bevat meer ijzer’, zou meer impact hebben dan ‘je lichaam 
neemt ijzer beter op’? 
Ja.  
Okay. Nou, de volgende vraag hoef ik volgens mij al niet eens meer te stellen: Wat vind 
je van de gehanteerde prijzen? 
Veeels te hoog. Echt veels te hoog. Serieus waar.  
Nou ja, dat is duidelijk. Dat is genoeg aan bod gekomen net. 
Ja.   
Dan even los van dit merk, of ieder ander merk, wat verwacht je van een 
productverpakking? Daarbij kun je denken aan design, product- en/of merkinformatie, 
het materiaal.. 
Dat er qua informatie op staat wat je wilt weten en moet weten, dus bijvoorbeeld allergieinformatie, 
maar ook zoals k zei toegevoegd ijzer bijvoorbeeld, toegevoegde vitaminen en de verpakking moet 
gewoon er betrouwbaar uitzien, en het moet er ook wel een beeetje uitspringen, en mij trekt het altijd 
wel als er bijvoorbeeld iets extra’s op staat waarmee het gecombineerd kan worden. Dus bijvoorbeeld 
dan zie je die foto van havermout met aardbei en zo, en dan zie je verse aardbeien op de voorgrond en 
dat werkt voor mij gewoon heel goed, want ik heb zin in aardbei ‘oh dan neem ik toch even dat zakje 
mee’.  
Okay. In hoeverre is de factor ‘biologisch’ überhaupt belangrijk bij je voeding? 
Qua voeding, niet echt heel belangrijk. Tenzij ik inderdaad weet dat het gewoon een stuk beter is dan 
equivalent dat niet biologisch zou zijn.  
Okay. En als je een biologisch afbreekbare verpakking hebt, waarin je voeding dan 
verpakt is, in hoeverre weegt dat mee in je aankoopbeslissing? 
Ligt eraan wat voor product het is. Kijk, bijvoorbeeld met flesjes en blikjes, dat wordt al veel sneller op 
straat gegooid. Terwijl andere dingen daar wordt al vrij goed gerecycled tegenwoordig. Dus dan weegt 
het al minder zwaar voor mij mee.  
Okay.  
Dus het is heel erg productafhankelijk. Want een pasta, nou ja goed, weet je. Hoe veel jongeren zie je 
op straat pasta eten uit een zak?  
Je weet het niet! 
[Haha] Vrij weinig! 
[Haha] Ben jij ervan op de hoogte dat de SUN organic-verpakkingen ook biologisch 
afbreekbaar zijn? 
Nee.  
En hoe denk jij, of wat denk jij dat de beste manier is om dat de consument te vertellen? 
Misschien ook wel met een soort keurmerk. Gewoon dat je in één oogopslag meteen op de verpakking 
ziet ‘deze verpakking is biologisch afbreekbaar’. 
Dus wel op de verpakking? 
Ja.  Op de voorkant. Niet ergens in kleine lettertjes ‘oh trouwens, deze verpakking is ook biologisch 
afbreekbaar’. Gewoon meteen op de voorkant, een soort keurmerkje inderdaad.  
Gewoon pats-boem.. 
Ja.  
Okay. Dan gaan we nu naar het laatste onderdeeltje en dat is ook weer spelen met 
kaartjes. Dit zijn kaartjes waar waarden op staan. 
Waarden? 
Waarden.  
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Okay. 
En het is aan jou om te bepalen of je ze wel of niet bij SUN organic vindt passen. Maar 
allereerst ga ik je vragen of er ook waarden zijn die jij wel bij het merk vindt passen, 
maar die je hier helemaal niet in terugziet. 
Mja. Hip, nee nog niet echt eigenlijk.  
Nog niet? 
Nee. Nou ja kijk, op zich vind ik sommige foto’s wel al goed bezig, maar bijvoorbeeld de Allerhande, 
die heeft soms iets met Jamie Oliver, en gewoon héle goeie productfotografie die gewoon heel erg goed 
aanslaat. En die er gewoon hip en bij-de-tijds uitziet. En dat vind ik hier nog niet het geval. Saai wil ik 
ook niet zeggen. Al vind ik dat het riedeltje wel erg snel zo over begint te komen, als je het vaker begint 
te lezen.  
Dat sprouted-riedeltje? 
Ja. Vernieuwend, met de pasta’s enigzins. Maar de rest, nog niet heel erg, dus die leg ik nog in het 
midden. Voorspelbaar, zeker weten. Vooral dat riedeltje begint héél erg voorspelbaar te worden. 
Typisch biologisch, nah.... leg ik ook even in het midden. Makkelijk te verwarren met reguliere 
producten, nee want de verpakking springt er echt uit. Bijzonder, alleen de pasta’s. Maar de rest niet. 
Dus die leg ik ook in het midden. Gewoontjes, euh, tot op zekere hoogte wel eigenlijk. Ik vind die, nou 
ja.. ja, ik vind hem eigenlijk wel gewoontjes nog steeds. Het is niet echt super onderscheidend.  
Okay. Hey en typisch biologisch had je even aan de kant gelegd.  
Mhm. Euh, omdat het wel heel veel facetten heeft van iets dat typisch biologisch, bijvoorbeeld die 
teksten, waar je heel snel aan ziet van ‘oh, het is weer een of ander hip bedrijfje dat gezond probeert 
over te komen’. En dan met bepaalde combinaties van foto’s en zo krijg je al snel een beeld van just 
another company.  
Maar hoe is dat in relatie met wel of niet typisch biologisch? 
Omdat eigenlijk alle biologische producenten en producten het precies op dezelfde manier doen.  
Okay. Zijn er nog andere waarden, of kenmerken die je aan SUN organic zou 
toekennen? 
Ja, dat stukje happy, dat is, ik weet niet, de foto’s en zo dat was wel een beetje dat ik dacht van ‘je 
wordt er wel happy van’. Beetje het Kellog’s-gevoel. Want alles is mooi en alles is aardig en een 
zonnetje en ja.  
Okay.  
Daarom vond ik die foto hier rechtsboven ook heel erg slecht daarvan eigenlijk.  
Die? 
Ja. Omdat bij dergelijke pasta met ham en aubergine verwacht ik een witte tafel en zonlicht en dit is 
echt meer een close-up zowat. En in combinatie met de rest van de site denk ik van ‘ja, dat zou een 
andere foto geweest moeten zijn’. Dat komt gewoon niet overeen met de rest van de huisstijl, net zoals 
die daar links van. Het is veel te strak door al het metaal. En de rest van de site die is juist een beetje 
van weet je, je hebt dat meisje en je hebt de fiets en de gele ehh en het gele filter eroverheen het is 
gewoon allemaal heel happy. En dan komt dit er doorheen en dan denk ik van ja.. het sluit niet aan bij 
de rest van de huisstijl. Dus je merkt die huisstijl wel heel duidelijk, maar als je dan bij zoiets komt, 
dan het er ook meteen weer van af. Dus daar moet je dan wel heel erg consequent eigenlijk in zijn.  
Okay. Verder nog dingen? 
Nee. 
Mooi. Dan gaan we nog een keertje samenvatten.  
Okay. 
De prijs vind je veel te hoog, omdat het niet echt duidelijk is waarom die zo hoog is. 
Vernieuwing vind je wel belangrijk. 
Ja. 
Net als smaak. Het sprouted-verhaal zegt je weinig omdat je veel liever dingen leest als 
‘bevat meer ijzer’ in plaats van ‘je lichaam neemt dit beter op’.  
Ja. 
Van productverpakking verwacht je dat de nodige info bevatten, zoals 
productvoordelen, dat het betrouwbaar en uniek overkomt en je ziet ook graag iets 
extra’s zoals een combinatie of serveersuggestie. 
Ja.  
De factor biologisch op zich is niet super belangrijk bij je voeding, maar of een 
verpakking biologisch afbreekbaar is productafhankelijk. 
Mhm.  
Je wist niet dat de SUN organic-verpakkingen ook biologisch afbreekbaar zijn, maar dat 
zou je dan vermelden op de voorkant van de verpakking.  
Ja.  
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En de waarden, tja, die hebben we ook behandeld.  
Yush. 
Dan gaan we nu over op de sterke punten van het merk waarvoor ik dit onderzoek doe. 
Nu heb ik, om je een klein beetje op weg te helpen, de website even geopend. Die nemen 
we even door, zodat je een beetje een beeld kan vormen van het merk.  
Okay. 
Dat was de main page, klein textje met waaraan het merk wil voldoen. Dit is het 
assortiment van het merk, SUN organic. Ze hebben vijf pasta’s en ze hebben vijf 
artikelen in de ontbijtgranen. Die zijn weer onderverdeeld in havermout, graanvlokken 
en muesli. Daar komen we zo meteen nog op terug. Op deze pagina staat eigenlijk alles 
over het merk. En dan stoppen we daarna bij de producten. [Lopen samen pagina door] 
Als verdere achtergrondinformatie worden alle producten uitsluitend bij Albert Heijn 
verkocht. 
Oeh, dat zou ik anders doen. De letters rechtsboven, zou ik absoluut anders doen. Viel me niet op tot je 
erop klikte. 
Ah, nou ja, dat is aan de opdrachtgever. Nu heb je een klein beetje de website en de 
producten gezien. Hier staat in principe dezelfde tekst die ook op de verpakkingen staat. 
Als je nu alles zo een beetje voorbij hebt zien komen, zou je op basis hiervan sterke 
punten kunnen benoemen waarvan je denkt ‘dat springt er echt op positieve wijze uit, 
als ik dat vergelijk met andere pasta’s of ontbijtartikelen’? 
Ik vind dit minder pretentieus. Al die andere pasta’s die komen altijd met ‘wij zijn Italiaans’ en zus en 
zo, bla bla bla, authentiek, en dit is gewoon, ik weet niet, je wordt wel een beetje happy van de site. Het 
ziet er verder gewoon vrolijk uit.  
Okay, waarom zijn dat nou echt sterke punten denk je? 
Nou kijk, het onderscheidt je, ik bedoel alle andere pasta’s die komen allemaal met hetzelfde van 
‘Italiaans, we zijn authentiek en we zijn lekker met olijfolie’, punt. En dat is eigenlijk het enige wat je 
altijd te horen krijgt. En misschien krijg je nog een reclame met ‘oh dit kun je ook nog doen’, maar het 
is eigenlijk altijd een beetje hetzelfde riedeltje. Andere pasta, met hetzelfde riedeltje.  
Okay, dus dit is gewoon unieker? 
Ja, het is vernieuwender.  
Okay, je noemde net al even kort dat je sommige letters niet helemaal joepiedepoepie 
vond op de website,  
Nee, absoluut niet. 
Maar als we het nou even hebben over het merk in z’n totaliteit. Zijn er dan ook punten 
die je in negatieve zin aanspreken of die je als zwakke punten zou willen benoemen? 
Zou je nog eens naar de homepagina kunnen gaan? 
Jazeker. 
Ik denk zelf dat je spreekt er wel een doelgroep mee aan, maar het is een heel gerichte doelgroep. Dus 
hier zie je bijvoorbeeld meteen op de homepagina een sportfoto. En daarmee zeg je toch wel meteen 
van ‘okay het is voor een gezonde leefstijl’ maar niet gewoon ook voor alledaags of voor iedereen. Het 
straalt wel iets uit zal ik maar zeggen.  
Okay, dus het is gewoon eigenlijk direct gericht op een gezonde leefstijl. 
Ja nou, misschien ook niet alleen direct gericht op een gezonde leefstijl maar ook een bepaald soort 
mensen. Dus toch mensen die ook sportiever willen zijn. 
Dus wat je eigenlijk zegt is dat je sommige mensen uitsluit door het beeld dat je gekozen 
hebt? 
Ja, zeker wel, ja.  
Okay, en hoe denk je dat SUN organic daar weer een sterk punt van kan maken? 
Door de foto’s wat euh, neutraler te maken.  
Okay, dus door neutraler beeldmateriaal,  
Iets waarin iedereen zich eigenlijk wel zou kunnen verplaatsen. Want nou ja, een familie van 40+ers 
zal deze foto nooit zien en denken van ‘oh dat ben ik’ dus dan kunnen ze zichzelf ook al nooit met dat 
product zien.  
Okay, dat klinkt helder. Dan gaan we nu naar wat sterke punten zoals SUN organic die 
zelf heeft genoemd toen ik ze daarnaar vroeg, versus wat sterke punten zoals jij die hebt 
genoemd; ik heb een hele hoop kaartjes en daar gaan we flink mee spelen straks. 
Okay. 
[Vult kaartjes in] Okay, dan hebben we nu dus vier sterke punten: happy, niet 
pretentieus, veel productie in eigen huis, en veel kennis over biologische producten. Ze 
zitten namelijk al dertig jaar in de branche, vandaar. Zou jij deze vier kaartjes voor mij 
willen sorteren op volgorde waarvan jij denkt ‘dit is echt het sterkste punt’? 
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Zo, van goed naar slecht – dit is het. 
Okay, niet pretentieus is het sterkste punt van SUN, dat ze veel kennis hebben over 
biologische producten is twee. De derde plaats komt dat je er vrolijk van wordt, oftewel 
happy, en het laatste; dat ze veel in eigen huis doen, dat doet jou het minste. Dan 
beginnen we met niet pretentieus. Waarom denk je dat dat het sterkste punt is? 
Omdat, die andere bedrijven die doen zich altijd ehh, heel, hoe zeg je dat, echt alsof ze de wereld zijn – 
zo komen ze over. En het creëert een soort afstand tussen de consument en het bedrijf. Terwijl hier is 
bijna meer als een soort vrienden. Dus, laat maar zeggen net zoals een goeie werkgever die kan gewoon 
goed overweg met z’n werknemers en die zit gewoon op gelijk niveau. Hij behandelt ze niet als 
werknemers maar gewoon als collega’s. En ik heb hier ook gewoon een beetje dat gevoel dat SUN, ja ik 
weet niet, op hetzelfde niveau. Terwijl die anderen, die lijkt altijd gewoon een beetje boven je te staan. 
Okay, en waarom is kennis voor jou zo’n belangrijk punt?  
Mja, des te meer je over een product weet en wat het doet, des te meer je de klant kan overhalen naar 
mijn idee, om iets te kopen, vanwege de positieve effecten ervan.  
Okay, dus je zou de kennis in kunnen zetten om de klant over te halen? 
Ja. Zeker wel.  
Okay, en het derde punt? 
Je wordt gewoon vrolijk van de site op zich en ik denk dat dat altijd wel een belangrijk iets is. Dat je 
toch een beetje een goed gevoel moet hebben als je ergens iets ziet.  
Okay, dus dat doen ze goed. En waarom heb je veel productie in eigen huis als laatste 
gezet? 
Ja het zegt mij eigenlijk niet echt heel veel. Al zou het, weet ik veel, alsof het in Friesland of Limburg 
anders is, ik bedoel ... Als maar onder goeie omstandigheden is. 
Okay, maar Friesland en Limburg is nog steeds in Nederland. Stel nou dat je Nederland 
zou afwegen tegenover een land aan de andere kant van de wereld? Maakt dat verschil? 
Nou ja kijk, je zit dan natuurlijk wel met luchtvaart of dat soort dingen of schepen waar je dan van 
afhankelijk bent waardoor je wel meer de natuur belast. Maar tzt komen daar natuurlijk ook schonere 
oplossingen voor. Plus, je stimuleert de lokale economie daar ook weer en helpt daar ook weer mensen 
aan een baan.  
Er zitten dus teveel positieve en negatieve punten aan waardoor je eigenlijk wel neutraal 
over bent? 
Ja.  
Okay. Helemaal goed, dan hebben we die gehad. Dan bergen we die weer op voor later, 
of tenminste, het volgende interview. Super. Even kijken. Jij vindt sterke punten dus dat 
het merk niet pretentieus is, dat het merk op hetzelfde niveau communiceert met 
consumenten en zich daar niet boven plaatst.  
Ja, zeker.  
Ze hebben veel kennis in huis waarmee ze hun klanten goed kunnen informeren.  
Ja. 
Je wordt er vrolijk van, de website en de uitstraling waardoor je een goed gevoel krijgt. 
En het minst goede punt, laten we het zo zeggen, dat is de productie in eigen huis, dat 
zegt je eigenlijk heel weinig omdat er ook voordelen zitten aan het ergens anders 
produceren. 
Ja.  
Helemaal goed. Dan was dat het onderdeel over de sterke punten. Dan gaan we het nu 
hebben over hoe jij SUN organic ziet en daar bedoel ik dan niet eens specifiek sterke 
punten mee, meer welk beeld heb je op dit moment van SUN organic? 
Ehm, dat is op basis van … ? 
Zeg het maar. 
Ja, wat ik tot nu toe gezien heb, is vrij weinig nog eigenlijk… Da’s een moeilijke wel.  
Laten we het dan omdraaien, je hebt weinig gezien, wat zou voor jou helpen om een 
beter beeld te vormen?  
Ehm, nou ik denk iets van een reclamecampagne zou voor mij heel erg werken.  
En wat verwacht je daar dan van, die reclamecampagne? 
Een beetje iets vrolijks als bijvoorbeeld Kellog’s doet, gezonde leefstijl en dan lekkere maaltijd erbij en 
dat het goed uitlokt tot kopen.  
Okay, en om het merk beter te leren kennen, zou dat dan voldoende zijn of zouden er 
meerdere aspecten in die reclamecampagne moeten zijn?  
Ik weet niet, ik denk dat de producten die ze hebben sowieso meer bekendheid nodig hebben. Dus 
bijvoorbeeld zeewierpasta, ik bedoel hoeveel.. waar heb je daarvan gehoord. Dus ik denk ergens, een 
deal met een restaurant of zo. Of meerdere restaurants, zodat het gewoon uitgebreider op de kaart 
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komt en dat mensen dan ook denken ‘oh maar dat was echt super lekker in dat restaurant, laat ik het 
ook zelf eens een keer kopen’.  
Okay. Welk rapportcijfer zou jij SUN organic op dit moment geven?  
Een zes-en-een-half.  
Vertel. 
Ja, op zich, het heeft een paar hele goeie elementen, maar het zet mij nog niet aan tot kopen of iets.  
En wat zijn de goede elementen? 
Ja wat ik zei, het vrolijke ervan en het ziet er gewoon betrouwbaar uit ook wel. Dus dat zijn gewoon 
elementen waar ik wel voor ga, maar het is niet zo dat ik niet ook echt wil kopen al.  
Wat houdt jou daarin tegen? 
Ik weet niet wat ik ermee moet doen, dus als er bijvoorbeeld foto’s op zouden staan wat je onder 
andere met bijvoorbeeld de pasta zou kunnen doen, dan heb ik veel meer het idee van .. 
[Onderzoeker opent de webpagina met recepten]  
Ja, dat vind ik dan weer een stuk beter. Dan zou ik de foto’s misschien nog iets anders doen, maar … 
nou iets anders, ik zou ze heel erg anders doen, maar .. dat soort dingen inderdaad wel meer.  
Dus meer met recepten? 
Ja, veel meer met recepten.  
En als we het hebben over ‘veel meer’, hoe definieer jij ‘veel meer’? 
Nou bijvoorbeeld ook Facebookpagina’s, dat je het voorbij ziet komen, of een filmpje of zo, dat soort 
dingen. Echt dat je een beetje bekend wordt met het product.  
Okay. Dan gaan we dit onderdeel even afronden. Op dit moment heb je eigenlijk te 
weinig gezien om echt een beeld te kunnen vormen, je denkt dat een reclamecampagne 
het merk goed zou doen, waarin je de vrolijkheid, gezonde producten en lekker eten 
terug zou willen laten komen. Je zegt ook dat je de producten meer bekendheid zou 
willen geven. Het merk zelf geef je een zes-half. Je vindt dat ze goede elementen 
bevatten, maar dat het niet echt aanzet tot kopen.  
Nee, klopt. 
Het goede element is dat vrolijk is en betrouwbaar overkomt, maar je weet nog niet goed 
genoeg wat de mogelijkheden zijn met de producten, dus je zou veel meer recepten 
willen zien via Facebook en/of filmpjes.  
Yep. 
Okay, super. Zijn er nog dingen die jij wil zeggen hierover, of op- of aanmerkingen?  
Ik denk echt dat je onderscheidender moet gaan worden. Echt een heel stuk onderscheidender. Zeker 
voor die prijs.  
Alles valt en staat een beetje met de prijs-kwaliteitverhouding zeg maar? 
Ja. Of prijs-aanbod in ieder geval. Ik bedoel als je iets duurder aanbiedt, dan is het meestal omdat je 
iets hebt wat anderen niet hebben. Maar iets als sprouted, zelfs daarmee zou ik niet denken van okay 
dat is veel meer waard.  
Okay. 
Okay, het neemt mineralen beter op, goed, en dan, daar betaal ik €2,50 meer voor. Dat is het voor mij 
niet waard. Zeker niet in deze huidige tijden.  
Helemaal goed. In dat geval, bedankt voor je deelname.  
Yesh. It was a pleasure to be here.  
Gelukkig! 
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Respondent #2, M27, winkelmedewerker Leen Bakker         Haarlem, 24 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Gaan we gewoon beginnen. Die leg ik daar neer. Beginnen we gewoon met wat open 
vragen, over eten en biologisch eten enzovoorts.  
Ja. 
En daarna gaan we vanzelf de vijf hoofdonderwerpen afhandelen. En de 
hoofdonderwerpen bestaan uit de sterke punten van het merk, de kernfactoren van 
succes en daar bedoelen we dingen waarvan jij denkt dat is echt goed als je dat doet 
binnen die branche, zoals jij werkt dan bij Leen Bakker, daar zal je ongetwijfeld iets 
hebben van je moet in deze branche een breed assortiment hebben of zo.  
Ja.  
Dat soort dingen. Gaan we nog even kijken naar de concurrentie, ja, de positionering 
van SUN organic en uiteindelijk de klantbehoefte, dus mis jij iets op de markt 
enzovoorts.  
Ja.  
Eh, zoals ik je net al kort zei, het gesprek is ook niet bestemd voor verkoop van het 
product, er is geen goed/fout antwoord, het gaat puur om jouw mening. Dus in dat 
opzicht zijn alle antwoorden goed. Mening en ervaring eigenlijk. Daar komt het op neer. 
Als je op- of aanmerkingen hebt tussendoor, ga je gang. Ik ga ieder onderdeel nog even 
samenvatten en dan kan jij zeggen van dat heb ik anders bedoeld of dat klopt en dan 
weet ik of ik jou goed heb begrepen. 
Ja. 
En aan het eind van interview, als je dan nog inbreng hebt, dan mag dat uiteraard.  
Goed. 
En als eerste vraag: wat betekent eten voor jou? 
Nou, eten voor mij is eigenlijk best wel belangrijk. Want ja, je staat er mee op en je gaat er mee naar 
bed, bij wijze van spreken. Nou ja met ontbijt, dan .. 
Oh? 
Ja, haha. En met middageten en avondeten natuurlijk. Ik vind het altijd wel belangrijk om goed te 
eten. Ik moet wel zeggen dat ik de laatste tijd wat minder erop let. Maar... ja het is voor mij wel 
belangrijk ja.  
Okay, wat .. hoe definieer jij goed eten? 
Nou ja, goed eten, ehm, ja, gewoon dat je een goede basis hebt. Ja, ik vind vooral met biologisch eten 
dat geen tarwe in zit zeg maar. Meer dat je richting de speltkant op gaat. En ook qua ja, groenten en 
fruit, dat voldoende te eten zeg maar. Dat vind ik echt, dat, ja. Ja, eigenlijk wel voor mij het 
belangrijkste is. Dan doe ik m’n best om te eten. 
Okay. Helemaal goed, zijn er bepaalde factoren waaraan eten of een gerecht moet 
voldoen zodat je er positief tegenover staat? 
Ja, het moet sowieso lekker zijn. Ik ben een makkelijke eter, dus dat .. ja, dat is altijd wel snel. En ja, 
het moet ook een beetje makkelijk klaar te maken zijn. Voor mij in ieder geval dan. Ik ben niet echt een 
kokkereller dus da’s voor mij altijd wel als het wat makkelijker is, dan ehh.. 
Is het aantrekkelijker? 
Ja.  
Okay. Is het productieproces van het eten voor jou belangrijk? 
Ehm. Ja. Ja en nee. Ja in de zin van ik kijk altijd wel ja, op de verpakkingen wat er allemaal in zit, met 
E-nummers en dat soort dingen. Vind ik wel belangrijk. Dat je niet van dat troep naar binnen krijgt zeg 
maar. Maar ja, aan de andere kant, soms dan ben ik ook wel van de snelle hap en dan weet ik dat het 
niet goed is, maar ja. Het is toch lekker.  
Ja. Logisch. Je hebt m’n vervolgvraag al beantwoord: waar zoek je de informatie? Nou, 
dat staat natuurlijk op de verpakking dan.  
Ja, ja.  
Hoe denk je over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 
Ja, ik vind het eigenlijk allemaal wel goed. Ik heb vroeger echt een dieet gevolgd dat allemaal echt 
biologisch was, dat ik biologisch moest eten. Eerst was ik er wel sceptisch over dat ik dacht nou, het zal 
allemaal wel. Ik geloof het niet echt. Maar ja, het heb wel, ja, met die biologische eten, ja. Ik viel 
behoorlijk wat kilo’s af zeg maar. Het was behoorlijk dat ik dacht van nou, het is toch best gezond.  
Okay. 
Tenminste, gezonder dan wat ik anders normaal at zeg maar.  
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En at je dan zeg maar wel dezelfde dingen, maar dan de biologische variant of heb je je 
hele voedingspatroon aangepast? 
Nee, ik heb toen wel echt m’n voedingspatroon aangepast.  
Okay. 
Want ik was meer altijd van de aardappelen, groenten en vleesje erbij. Maar toen met die dinges mocht 
ik op een gegeven moment geen aardappelen meer, mocht geen aardappelen. Nou dat was een hele 
verandering. En bepaalde groentes mocht ik niet meer. Maar zoals sperziebonen gelukkig wel, dat is 
altijd wel lekker. Dat kon erbij en ja, toen moest je het in andere dingen gaan zoeken. Was het meer dat 
je richting de rijstkant opgaat, niet dat je gewoon witte rijst, maar echt dat ehh, zilvervliesrijst, dat was 
heel goed. En ook meer met bonen, bruine bonen, of dat je van die of ja, hoe noem ik die, ik weet even 
niet meer hoe ze heten, maar dat zijn ook bepaalde soort boonsoort, maar dat was als goede 
vervanging zeg maar, voor aardappelen. 
Okay. 
En dat viel me behoorlijk mee.  
Okay. En wat verwacht jij van biologische voeding? 
Nou, sowieso dat je zelf wat fitter voelt. En dat je sneller verzadigd bent zeg maar tijdens het eten. 
Want je hebt soms weleens dat je met suikers, als je dan dat zit te eten, je hebt niet het gevoel dat je vol 
raakt, je wil steeds meer. Je wil weer suiker, je wil weer. En als je dat dan met biologisch hebt, 
bepaalde dingen waar geen suiker in zit en goede waarden, dan zit je ook sneller vol en dan hoef je ’s 
avonds ook niet meer van oh ik wil nog effetjes wat nuttigen. Dat heb je dan veel minder. Je zit dan 
snel, sneller ben je dan verzadigd.  
Okay. Kan ik dat vertalen naar meer waar voor je geld krijgen, in de zin van dat je niet 
nog extra snacks en zo hoeft te kopen?  
Eh, in zekere zin wel, ik moet alleen wel zeggen dat ik wel vind dat de biologische producten behoorlijk 
duur zijn hier in Nederland. Dat is niet een ding maar ik vind wel dat als je bijvoorbeeld vergelijkt met 
bijvoorbeeld Duitsland, waar het al veel langer ehh, dat is veel goedkoper dan dat het hier in 
Nederland is.  
Okay. 
Dat merk ik wel.  
Okay. Hoe vaak in de week eet je biologisch? 
Ik probeer zoveel mogelijk, maar om eerlijk te zijn, een of twee keer in de week.  
Okay. En zou je vaker biologisch willen eten? 
Ja in principe wel. Ja.  
En hoe zou men jou dan kunnen prikkelen om vaker biologisch te eten? 
Ehm ja.. ik denk gewoon bepaalde recepten. Dat je gewoon dingen ziet met plaatjes erbij, dat je denkt 
van nou, dat lijkt me niet zo heel moeilijk om te maken en dan gewoon maken zeg maar.  
Okay. 
Da’s meestal dan zo als ik terug van werk kom, ja, je hebt niet veel tijd. En dat is het altijd en dan denk 
je ga maar voor de makkelijkere weg of dat het sneller klaar is want je hebt honger. Maar dat is niet 
altijd de goeie weg. Helaas.  
Okay. Eh, nou, kort samengevat: eten betekent voor jou, of tenminste, het is belangrijk 
voor je en het moet goed zijn. Het liefst ook nog snel klaar.  
Hmhm. 
Eten moet ook lekker zijn en informatie over het productieproces zoek je in de 
ingrediëntenlijst dat je wel of niet weet wat je eet.  
Ja. 
Voedselwaren van een biologisch keurmerk vind je super, tenminste, vind je goed.  
Ja. 
Je verwacht ook van biologische voeding dat je sneller vol zit en dat je minder zin meer 
hebt in late-avondsnacks.  
Klopt, ja. 
Je eet een tot twee keer per week biologisch, en men zou je kunnen prikkelen dat vaker 
te doen met lekkere recepten.  
Klopt, ja. 
Super. 
Ja.  
Dan was dat een beetje de introductie.  
Okay. 
Dan gaan we nu naar de echte onderwerpen.  
Ja. 
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Als dit blaadje een beetje meewerkt... we beginnen met de kernfactoren van de branche. 
En als we het dan hebben over de biologische branche, wat spreekt je hierin aan? 
Nou ja, wat me erin aanspreekt, is dat het ja, hoe zeg je dat, ik vind het gewoon belangrijk, dat je eerlijk 
eten hebt zeg maar. Dat je gewoon weet waar het vandaan komt, dat er geen extra 
bestrijdingsmiddelen of wat ook voor zijn gebruikt, maar dat je bij wijze van spreken gewoon eet wat er 
van het land af komt. Wat vroeger, ja, wat gewoon normaal was. 
Ja. 
Dat spreekt me heel erg aan. 
Okay. En wat denk jij dat succesvolle biologischer bedrijven onderscheidt van minder 
succesvolle biologische bedrijven? 
Ik denk marketing. Ik denk vooral dat het mee te maken.. kijk, we leven nu wel in een tijd waar 
mensen veel meer bewuster gaan eten en dan denk ik ook, als je dan een bepaalde soort marketing 
erachter hebt, dat je veel meer mensen kan bereiken. Dat je veel meer mensen tot jezelf kan winnen en 
dat je ook kan laten zien wat de voordelen zijn van biologisch eten. 
En hoe ziet die marketingcampagne eruit voor jou? 
Ja ik denk vooral via de televisie, dat je kan laten zien wat je kan bereiden en hoe lekker het eruit ziet. 
Ik denk dat ehh, mensen willen altijd.. ze kunnen dingen wel lezen, ze willen eigenlijk liever ook het 
plaatje in beeld zien wat het is. En dat haalt de meeste mensen altijd wel over. Om te zien wat het is zeg 
maar. En ook, wat ook bijvoorbeeld kan is dat je op verschillende markten staat, bijvoorbeeld in 
supermarkt of zo, dat je dingen klaarmaakt dat je dat dan geeft aan de mensen en dat je laat zien dat 
biologisch eten ook lekker kan zijn. 
Proeverijen? 
Ja, proeverijen, ja.  
Okay, dat waren in principe de echte vraag-vragen. Wat we nu gaan doen is ehm, ik heb 
een hele hoop kaartjes. 
Ja. 
Het zijn er echt een hele hoop en we gaan ze allemaal gebruiken. Blijf liggen. In deze 
envelop zitten de productteksten zoals ze letterlijk op Albert Heijn staan, waar SUN 
organic verkocht wordt. Heb ik ze allemaal? Ja. Het enige wat ik heb gedaan, is de 
merknamen onherkenbaar gemaakt, zodat je je daardoor niet kan laten leiden. Wat ik 
van jou eigenlijk wil vragen, is om ze door te lezen en mij te vertellen wat jou wel of niet 
aanspreekt in de productteksten. Of als je andere bevindingen hebt, dan mag je die 
natuurlijk ook met me delen.  
Ja. 
We beginnen met de categorie pasta, zijn vier categorieën. Dit is tevens een van de 
grootste categorieën, dus laat je niet afschrikken.  
Nee, is goed. 
Even kijken, ik ga ze even hier neerleggen. Maak ik een beetje ruimte voor je.  

 [Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
En dat is gewoon om te kijken wat ik het beste vind, zeg maar.. 
Ja, of dat er bepaalde woorden of zinnen zijn of dat je dingen hebt die je tegenspreken of 
… 
Nou ja, ik vind vooral, kijk, om dit [P2] te lezen zeg maar, dat het biologische producten van het land af 
komt en dat er met zorg wordt besteed en zo, dat vind ik altijd wel ja, mooi om te lezen. Moet je van uit 
gaan dat het ook echt waar is, maar dat vind ik wel altijd het mooiste om te lezen. En ook te lezen wat 
er precies, wat er precies in zit zeg maar. Nou dit [P5] bijvoorbeeld, hier welke voedingswaarden erin 
zitten. Voedingsstoffen, wat belangrijk is. Vind ik altijd ook wel belangrijk. En natuurlijk hoe lang je 
het moet koken, dat is ook altijd niet onbelangrijk. Dat staat er ook op. Maar het moet voor mij wel 
altijd echt niet dat het een hele lap tekst wordt zeg maar. Dat vind ik wel een stuk minder. Ik altijd als 
je gewoon effe eenvoudig zegt wat het allemaal is, beetje klein verhaaltje erbij en dan is het goed. Niet 
dat het zo’n hele lap tekst is zeg maar op de achterkant.  
Vind je deze te groot? 
Ik vind deze te groot, ja. Ja.  
Waar zou jij hem afsnijden, de tekst? 
Ehm, nou, ik zou sowieso dat van dat koken erbij zetten en welke vitamines erin zitten en voor de rest 
vind ik het niet echt nodig. Maar dat is meer m’n eigen mening. 
Ja, nee, daar gaat het ook om; jouw mening.  
Ja. Ja, dat was het eigenlijk wel. 
Super. Dan was dat pasta.  
Ja. 
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Stoppen we die weer terug in hun envelopje. En datzelfde gaan we nog een paar keer 
doen.  
Ja. 
En dan gaan we nu door met muesli. Muesli is de andere grootste categorie.  

[Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
Ja, dan val ik al gelijk over die grote lappen tekst. Dat [M6] [M7] vind ik gewoon teveel van  het goeie. 
Dan vind ik bijvoorbeeld dit [M2] zeg maar, biologische speltmuesli, ja, dat vind ik, dat vind ik goeie 
informatie. Mensenlichaam met dat speltmuesli. Zelf ook al achter gekomen met dat spelt.  
Hmhm. 
Ja, je ziet wel echt dat er overal staat biologisch, 100% biologisch.  
Wat vind je daarvan? 
Ja ik vind het wel goed, want niet iedereen weet of dat echt met een keurmerk of dat echt biologisch is 
zeg maar. Meeste mensen die daarmee in thuis zijn, die weten wel dat met het keurmerk is dat het 
biologisch is. Maar ik vind het altijd wel goed dat ze het nog effe extra aandikken. Dat het biologisch is. 
Okay.  
Ja, dat was hem. Ja.  
En als we dan nog even teruggaan naar de vraag over tussen succesvol biologisch en 
minder succesvol biologisch, denk je dat het dan ook een onderscheidende factor is? Het 
vermelden van 100% biologisch? 
Ehm ja.ja, ik denk dat mensen daar toch wel meer eh, ja. Dat mensen dat toch wel prettig vinden. Dat 
het er bij gezegd wordt. 
Okay. Dan berg ik deze weer even op. Zo, dan gaan we naar de graanvlokken. Oeh, dat 
ging bijna mis.  

[Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
Ja kijk, als ik hier [G1] naar kijk dan is het teveel. En dan tot hier en de rest hoef je er niet bij te zetten. 
Dit is al voldoende.  
Okay. 
En dit [G3] vind ik dan weer iets te kort. Kan ook wat dingen meer bij zetten.  
Mja, aan de achterkant heb ik ze gecodeerd zodat ik ze straks weet over welke je het 
hebt. Wat vind je van de middelste? 
Ik zit hem [G2] even te lezen. Ja. Vind ik ook wel kort, maar krachtig.  
Wat maakt hem krachtig? 
Nou ja, ook met handige bereidingswijze, lekker en gezond. Simpel, maar… 
Meer heeft ie niet nodig? 
Nee. Meer heeft het niet nodig. Nee.  
Okay. 
Het is ook meer dat mensen in deze tijd ook voor hun gemak gaan. Wat de meeste mensen, mensen 
hebben steeds minder tijd en is het toch handig om ja, voor het gemak te gaan. 
Precies. Dus als mensen meer moeten lezen, dan zijn ze minder snel geneigd om dat te 
doen.  
Klopt, ja. 
Okay. 
Dan laat je het sneller liggen. 
Okay. En dan hebben we de laatste, dat is de categorie havermout. 
Ja. Daar was ik als kind helemaal gek op.  
Erg lekker.  

[Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
Ja kijk, dit [H4] vind ik dan mooi dat je het erop zet, maar dan tot ‘100% biologisch’. En dan vind ik 
het weer te lang duren. Is eigenlijk hetzelfde wat ik bij die anderen ook had. 
Ja. 
En, ja ik vind meestal dat zoals dit [H2] bijvoorbeeld, dat korte, dat vind ik ideaal. Vind ik altijd wel 
het beste. Kort, maar toch dat je het begrijpt. Dat je denkt, nou, dat wil ik wel een keer proberen. Ja. 
Okay, nou, helder. Nou, dan gaan we straks ook nog iets vergelijkbaars bij, alleen dan 
krijg je er plaatjes bij. 
Ja. 
Moet je alleen nog even op wachten. Even kijken. Wat we nu gaan doen, is wat we 
noemen de kernfactoren, even de goede kaartjes erbij pakken, zoals ze uit andere 
bronnen zijn gekomen, die gaan erbij pakken. Een daarvan is dat biologische 
producenten of winkeliers zouden niet moeten concurreren op prijs, maar ze kunnen 
beter gaan voor kwaliteit.  
Ja. 
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Biologische producten zouden moeten helpen bij de algehele gezondheid. Bij 
gewichtsverlies. Biologisch moet volledig vrij zijn van kunstmatige toevoegingen. 
Biologische producten moeten een even lange houdbaarheid hebben als reguliere 
producten. En wat ik daar nu nog mee ga doen, is dat aanvullen met wat jij net hebt 
gezegd. Wat jij net zei dat je kenmerken vond. 
Ja. 
Voor succes. Dat was eerlijk, dat was marketing. En de laatste was het benoemen van 
100% bio.  
Ja. 
Dan ga ik jou vragen om de kaartjes die nu hier voor je liggen, om die te sorteren naar 
wat jij als belangrijkste kernfactor ziet naar de minst belangrijke kernfactor. 

[Cardsorting kernfactoren van succes] 
Okay. Gewoon van alles dus? 
Ja. 
Dat vind ik het belangrijkst. Wat is nog meer belangrijk… Dat dan weer sowieso niet. Toevoegingen. 
Heeft gelijk met eerlijk te maken. Gewichtsverlies. Marketing ook belangrijk. Dat je het product goed 
neerzet. Biologisch. Dit is ook minder belangrijk. Van dat openheid vind ik het minst belangrijk.  
Helemaal goed. Kun je wat meer vertellen over de volgorde waarin je ze nu hebt 
neergelegd? 
Ja, nou, ik vind het allerbelangrijkst je gezondheid. Dat met algehele gezondheid, die moet je gaan 
helpen om beter, ja. Dat het gewoon goed is voor je zeg maar. Dat je niet allemaal E-nummers en dat 
soort dingen binnenkrijgt. Vind ik wel de belangrijkste. En ja dat het vrij is van kunstmatige 
toevoegingen, met die E-nummers en dergelijke. Nou, dat het dan gewoon eerlijk is. Nou, helpen met 
gewichtsverlies. Voor heel veel mensen, die van alles proberen, meestal als je een bepaald biologisch 
product met allemaal dingetjes, waar veel minder of waar bijna geen suiker in zit en dat soort dingen 
allemaal dan helpt het al een hele hoop met gewichtsverlies. En daar kan je je marketing weer op 
aanzetten, is ook belangrijk. Als je het wilt verkopen. Nou, 100% biologisch hoort echt bij de 
marketing, dat je gewoon 100% biologisch maar dat het ook echt gewoon biologisch is. En daaronder 
dat je voor kwaliteit in plaats van prijs moet gaan is natuurlijk zo, maar ik vind het óok belangrijk dat 
het wat meer betaalbaarder wordt zeg maar, dat je hetzelfde principe krijgt als wat je in Duitsland hebt 
zeg maar. Niet dat het heel torenhoog wordt en juist duurder maakt, ja, dan kopen mensen het juist 
minder en dan denk ik van jaa, dan kopen ze toch liever effe wat anders dan dat ik echt voor dat 100% 
biologisch ga. En ja, dit vind ik het minst belangrijk, producten met een even lange houdbaarheid als 
reguliere producten, ja, je koopt er gewoon op in. Je ziet gewoon wat de einddatum is en je koopt het 
en je denkt van dan ga ik het gebruiken. Dan vind ik dat minst belangrijk. 
Okay, helder. Dan was dat het kopje over de branche. Oh daar gaat een kaartje. 
Dankjewel. Even kijken. Nou even samengevat: biologisch eten moet voor jou eerlijk zijn 
en het helpt als een bedrijf benadrukt dat het ook 100% biologisch is. En je denkt dat je 
met marketingcampagnes veel kan vertellen over de producten en het bedrijf, dat dat 
zeker helpt bij welke mate het bedrijf wel of niet succesvol is.  
Ja. 
Bij de productteksten ging het er vooral om de lengte van de productteksten. Als teksten 
te lang werden, werden ze minder interessant omdat mensen nu ook gewoon een 
drukkere lifestyle hebben.  
Ja. 
Kort en krachtig vind je daarom een betere strategie. En wat de ranglijst is geworden 
van de cardsort net is dat in eerste instantie voor je algehele gezondheid moet zijn, 
onderliggend daaraan is dat er twijfels zijn over kunstmatige toevoegingen. Dat maakt 
een product eerlijker. En omdat er in biologisch minder suiker enzovoorts zit, leidt het 
tot gewichtsverlies en dat vind je ook belangrijk. De marketing komt daarna. Het 100%-
biogedeelte komt daarna, dan de kwaliteit versus de prijs. Je ziet liever dat dat 
gelijkgetrokken wordt. En als laatste de THT omdat je op basis daarvan gewoon je 
boodschappen kan bepalen.  
Klopt, ja. 
Mooi. Dan was dat dat onderdeel. En dan gaan we verder met de concurrentie. En wat 
we als eerste gaan doen, is weer met kaartjes spelen maar nu krijg je ze met plaatjes van 
me.  
Ja. 
Heb ik dan alles? Pasta, muesli, havermout. Nee. Graanvlokken. We zullen dit keer met 
een wat kleinere categorie beginnen. Je krijgt nu de producten te zien zoals het letterlijk 
op Albert Heijn.nl staat in de bijbehorende categorie. De ene categorie heeft wat meer 
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producten dan de ander. Ik ga ze allemaal neerleggen en dan wil ik aan jou vragen om 
me te vertellen welk product jou het meest aanspreekt en waarom, of welk product jou 
niet aanspreekt en waarom dat dan is.  

[Cardsorting producten: graanvlokken] 
Ja. 
Enzovoorts. 
Nou, deze sprak me wel aan. Boekweitvlokken. Is altijd wel lekker. En deze ook wel. Maar dat is meer 
om de prijsverhouding zeg maar. En deze spreekt me dan weer minder aan. Het is wel een mooie 
verpakking en zo, maar alleen de prijs vind ik behoorlijk aan de dure kant zeg maar. Ja dat was hem 
wel weer. De rest vind ik allemaal wel in verhouding ja, rendabel, qua prijs. Mag wel ietsje naar 
beneden vind ik hoor, maar … 
Daar ben je Hollander voor. 
Daar ben ik Hollander voor, ja haha. Precies. 
Wat vind je bijvoorbeeld van deze verpakking. Die heeft als enige een silo, de rest heeft 
allemaal zakjes.  
Ja dat is eigenlijk in principe, als je dat zo zegt, dit kan je veel makkelijker langer bewaren omdat je het 
dicht kan maken. Dit maak je open en dat moet je dan gelijk in een bak doen. Een luchtdichte bak, 
anders is het sneller dat het over datum is zeg maar. Heb ik het gevoel. 
Okay. Super. En dan bergen we deze weer op. En dat doen we ook drie keer hierna nog. 
Ja. 
En dan gaan we verder met havermout. 

[Cardsorting producten: havermout] 
Ja. 
Je favoriet van vroeger. 
Ja. Van de verpakkingen weet ik dan weinig af. 
Maakt niet uit. 
Nee, hier heb ik gelijk weer dat struikelblok dat dit weer zo duur is zeg maar. En dan neig je toch meer 
om naar dit soort, naar deze te kijken. Dat de prijs nog redelijk enigszins in verhouding met de 
anderen nog meevalt. Ja en dan deze maar dan heb je weer dat met die deksel. Dat je het dicht kan 
zetten zeg maar. En deze met die zakjes heb je hetzelfde principe dat je het open, moet je het echt in 
een bak doen. Luchtdicht. Ja. 
Zie je wat dat betreft misschien ook mogelijkheid tot extra verkoop van een merk? Of 
vind je dat het gewoon hoort bij een product. Dat als je dat.. voor consumentengemak. 
Hoe bedoel je dat precies? 
Stel je hebt voor ontbijtkoeken heb je die bewaarblikken waar echt het merk van 
Peijnenburg op staat.  
Ja. 
Stel dat nou dat een van deze merken ook met een bewaarbus waar het betreffende 
merk op zou staan, denk je dat dat zou passen bij zo’n merk of zou je eerder zeggen van, 
je hoort gewoon je verpakking dermate goed aan te leveren dat het gewoon goed 
houdbaar is? 
Nee, ik denk niet dat het erbij zou passen. Ik denk meer dat je ja, dat je, ja hoe moet je dat zeggen. Dat 
je er zelf een beetje voor moet zorgen. Want in de biologische zin een beetje, dat je toch houdt dat je op 
de gezonde toer wat meer denkt aan het milieu. Dat je gewoon zelf, die potten zijn helemaal niet zo 
duur. Koop je gewoon zo’n glazen pot die je luchtdicht kan afsluiten en dan koop je zo’n zakje en dan 
doe je het er daar in en dan sluit je hem luchtdicht af en dan kan je het heel lang bewaren. En als je 
dan, als het op is, dan koop je gewoon weer een nieuwe en doe je het gewoon daar weer in en zo blijf je 
die pot gebruiken. En ik denk als je zo’n bewaarblik, tuurlijk, kan je ook wel lang bewaren, ik denk toch 
dat dat.. misschien voor de marketing en het geld is het wel beter voor het bedrijf zelf, dat je dan meer 
misschien meer verkoopt en meer naamsbekendheid krijgt. Maar als ik het zo zie in de biologisch 
sfeer, dan denk ik dat het niet. Ja. Het toch meer bij jezelf ligt, dat je nadenkt dat je het zo gaat doen in 
een pot. 
Dus qua commercie zou dat goed zijn, maar het past niet bij biologisch. 
Nee. 
Okay, helder. Zo. Komen nu wel weer de grootste categorieën. 
Ja. 
Zo. En gaan we eerst naar muesli. Dat zijn er een hoop hoor. En toen was de  ruimte op. 
Nou, zo dan maar. 

[Cardsorting producten: muesli] 
Nou val ik eigenlijk weer over hetzelfde weer zeg maar. Bepaalde zijn echt, die prijsverhouding zeg 
maar. Ja. De ene is bijvoorbeeld €5,50 en de ander is €1,75 bij wijze van spreken. Het is wel een 
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behoorlijk prijsverschil en ik denk toch dat de meesten, de meeste mensen dan kijken naar ja, wat heb 
ik nodig, wat is de prijs. Het is toch wel logisch om voor de goedkopere te gaan. Ligt er ook net aan wat 
voor type mensen natuurlijk, iedereen is anders. En wat je te besteden hebt in je portemonnee. Is het 
allerbelangrijkste. Maar als ik nu naar mezelf kijk, neig ik toch meer naar degene die onder, nja op of 
onder de twee euro zitten dan dat ik kijk naar bijvoorbeeld die boven de vijf euro zitten. Of boven de 
vier euro. Vind ik toch een stuk duurder en maakt het mij niet uit hoe mooi een verpakking ook is. Dan 
kijk ik daar mee naar, eerlijk gezegd. 
Je kijkt eerst naar de prijs, daarna naar het product zelf? 
Ja. Klopt. 
Okay. 
Ja.  
Helemaal goed. 
Daar ben je Nederlander voor. 
Ja, zeker. Nou, zelfs al was je geen Nederlander, ik bedoel als prijs is waar je naar kijkt, 
dan is prijs waar je naar kijkt, toch? 
Precies. 
Dat was muesli. En als laatste hebben we pasta.  
Da’s ook een flinke. 
Dat is ook wel een redelijke, ja. Zo. Voilá. 

[Cardsorting producten: pasta] 
Ja je hebt allemaal verschillende kleurtjes en dingen om ze pakkend te krijgen. En het is echt eh. Vind 
het altijd wel interessant als er speltpasta staat. Hierzo. Heb ik altijd het idee van speltpasta, spelt is 
goed. Dan zou ik die eerder kopen dan andere. Maar dat heeft ook natuurlijk weer met de prijs te 
maken. Zit je ook naar te kijken. Nou ja en ook, stel dat je kinderen zou hebben, die vinden het altijd 
leuk met Disney-figuren erin. Dat verkoopt ook wel natuurlijk. Dat is ook wel een soort van marketing. 
Want meestal als je aan het boodschappen doen bent en je hebt je kinderen mee, die kijken toch 
meestal naar wat leuke figuren wat op de verpakking staat en dan maakt het hun niet uit wat het is, 
dan willen ze dat hebben. En negen van de tien keer gaat de ouder daar toch mee overstag. En dat is 
toch ook een soort van marketing, om je product beter te verkopen. Ja.  
Okay. Zo. Dan zijn we er.. dan hebben we de meeste kaartjes nu wel gehad. 
Ja. 
Dan weet je dat alvast. Ehm. En van alle merken die je zojuist hebt gezien, heb je 
weleens bij een van die merken gekocht? 
Ja. Van AH zelf, zeg maar, biologische. Ja, dat vooral, binnen Albert Heijn dan. En anders zat ik bij het 
speciale winkels waar ze alleen maar biologisch verkopen. Maar kan me nu effe niet voor de geest 
halen wat voor merk dat precies was. 
Okay. Dat geeft niet. 
Kon je daar precies zo zien. 
Dan houden we het bij Albert Heijn bio. Hoe is je aankoop toen bevallen? Kun je 
misschien een positief en een negatief kenmerk noemen?  
Ehm ja, positieve vond ik ja, dat het lekker was. Dat het gewoon goed was. En ja het negatieve vind ik 
altijd toch de prijs. Koop het meestal als het in de aanbieding is. Ja. Want ik vind de prijzen, ligt er net 
aan wat het is, maar best wel hoog voor biologisch. Terwijl ik eigenlijk denk van ja, wat is er meer 
speciaal aan, om het te verbouwen en verpakken. Je hebt juist minder bestrijdingsmiddelen nodig, dus 
je zou juist denken dat het goedkoper is. Dat is niet altijd zo. Mensen willen toch altijd het gezondste 
ja, daar willen ze ook voor betalen. 
Okay. Koop je nog steeds van AH biologisch? 
Ja, vooral muesli. 
Muesli. Okay, super. Even kijken hoor. Ten opzichte van SUN organic, kun je benoemen 
wie de sterkste concurrent is? Van de merken die je net hebt gezien, wie denk je dat de 
sterkste concurrent is? 
Albert Heijn zelf. Het huismerk.  
Waarom denk je dat? 
Nou het is sowieso altijd in een supermarkt zo, dat je als je niet het A-merk wil, kun je meestal ook wel 
het B-merk en dan moet ik wel meestal zeggen met Albert Heijn heb je wel heel veel met het eigen 
merk wat ook gewoon echt fungeert als een A-merk dat gewoon heel goed is. En dat is altijd, dat is me 
altijd goed bevallen. 
Okay, helemaal goed. Wat zou je dan stellen dat dan het sterkste punt is van AH bio? 
Ten opzichte van andere supermarkten vind ik wel, ze laten het veel meer zien. Staan echt hele 
schappen mee vol. Het is niet het onderschoven kindje. Ze laten het wel echt zien.  
Okay. 
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Dat is wel het positieve eraan.  
En ten opzichte van jezelf laten zien, denk je dat Albert Heijn dat zelf beter doet of SUN 
organic dat beter doet? 
Ja, ik weet niet in hoeverre Albert Heijn bepaalt waar wat komt te staan. Als ze het zelf doen, dan 
hebben ze dat zelf goed gedaan, dat zelf zo neer zetten. En als SUN organic dat bepaalt. Dat ze dat met 
bepaalde contracten zo hebben afgesproken. Ja dan is het van hun kant gewoon goed. 
Okay, helemaal goed. Dan zijn we weer bij het einde van dit onderdeel gekomen. 
Ja. 
Uit de cardsorting kwam steeds naar voren dat je struikelde over de prijs. 
Klopt. 
Maar dat ook dat het merk, dat het opviel. 
Ja. 
Je vergelijkt het vaak met AH bio waarvan je later aangaf dat je daar ook de meeste 
ervaring mee hebt en dat je ook heel positief bent over dat merk. Dat je het wel vaak 
koopt als het in de aanbieding is omdat biologisch op zich nog wel steeds duurder is.  
Ja. 
Maar als je het koopt; dan koop je vaak de muesli.  
Ja. 
En dat de sterkste concurrent Albert Heijn bio is omdat het breed gepresenteerd wordt. 
Klopt. 
Helemaal goed. Dan gaan we naar de laatste pagina met vragen. Gaan we verder met de 
klantbehoeften. Klinkt een beetje stom vind ik altijd, maar het beestje moet een naam 
hebben. Misschien is dit een beetje een open deur voor je, misschien ook niet, maar 
waarom koop je biologische pasta’s en/of ontbijtgranen? 
Nou ja in principe, heb ik het gevoel dat je dan ja, ik voel me wat fitter, wat gezonder. Ik voel dat er wat 
gezonders je lichaam in gaat zeg maar. 
Dus als je biologisch koopt, dan voel je je daar goed over? 
Ja.  
Okay. En als je kijkt naar het huidige productaanbod van de pasta en de muesli, 
havermout en graanvlokken, zijn er producten die je mist? 
Ehm, kan ik nu even niet op komen. Want tegenwoordig, er is wel echt een groei in biologische 
producten. Er komt steeds meer bij dus ik heb niet het idee dat ik wat mis of zo. 
Misschien, je koopt vaak muesli’s dat je je favoriete smaak dat je die nog niet hebt 
gevonden? 
Nee, dat niet specifiek nee.  
Nee okay, helemaal goed. Is ook geen vraag die een antwoord móet hebben natuurlijk. 
Nou, je hebt het al kort genoemd, wat vind je van de gehanteerde prijzen? 
Ja ik vind ze best wel aan de hoge kant. Niet met alles zo, maar met de meeste zo dat ik van nou, 
misschien kan het toch wat minder. Dan kopen toch wat meer mensen het. In principe, want de 
meesten denken ook wel van hoe duurder het is, hoe beter het wel zal zijn. Maar ik denk dat het in de 
praktijk niet allemaal zo is.  
Okay. Waarom denk je dat het in de praktijk anders is dan? 
Ehm, ja.. 
Denk je dat bedrijven opzettelijk de prijzen verhogen zodat meer mensen het gaan 
kopen? 
Ja in principe wel, want dat is meestal ook zo als je met een merk zit, het bij wijze van niet verkoopt, 
maar je het wat duurder maakt, wat exclusiever maakt, dan kunnen mensen toch denken van nou, 
misschien is het toch wel wat, misschien dat ze dan toch wat meer kopen. Dat denk ik wel ja. 
Okay, en als we het hebben over productverpakkingen, wat zijn dan je verwachtingen als 
we het hebben over design, product- of merkinformatie, het materiaal ervan, dat soort 
dingen? 
Nou ik denk dat we naar steeds minder verpakkingen gaan. Ik denk dat er straks gewoon een heel rek 
van ja, dat het gewoon in een plastic bak zit en dat je met je eigen potje of pannetje komt en dat je op 
een knop drukt en dat het daar dan in gedaan wordt. Ik denk dat dat meer de trend gaat worden. 
Mensen willen toch steeds minder afval omdat er al zoveel plastic is. Je hebt nu al met de plastic tasjes, 
dat je er áltijd voor moet betalen. En ik denk dat dat met etenswaren; het is nu misschien een 
struikelblok, maar ik denk toch dat het in de loop der jaren verandering gaat brengen. 
Dus je denkt dat de verpakkingstaks, dat heeft weinig zoden aan de dijk gezet? 
Ja dat het gewoon in een plastic bak met mooie dingen eromheen wat het precies is en wat het allemaal 
is, dat je eigenlijk gewoon met je eigen pannetje komt en het er gewoon in kan doen.  
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Okay, super. Misschien nog een keer een open deur: in hoeverre is de factor biologisch 
belangrijk bij je voeding? 
Ja, eigenlijk best wel, best belangrijk. Biologisch is toch een soort.. je gaat zelf niet zomaar het land op 
om dingen te pakken en als je weet bij wijze van spreken, maar als je weet dat er geen E-keurmerken in 
zitten, dat je gewoon weet dat het onbespoten en goed en dat soort dingen allemaal is en dan denk ik 
toch wel dat je denkt van nou, is toch wel beter voor je en dan denk ik wel dat het heel belangrijk voor 
je is. Vind ik wel heel belangrijk. Ja. 
Okay. Je noemde net al kort dat je verwacht dat de trend wordt dat we naar zero-
wasteverkopen gaan, dus dat je je eigen potje meeneemt. 
Ja. Klopt. 
In hoeverre wegen biologisch afbreekbare verpakkingen dan mee als je je boodschappen 
gaat doen, let je daar specifiek op? 
Eerlijk gezegd, nee, daar let ik niet op nee. 
Okay. Maar weegt het wel evengoed mee, als je weet dat iets biologisch afbreekbaar is, of 
heb je dan zoiets van ‘maakt me nog steeds niet uit’? 
Nee, nee, nee dat weegt niet echt mee nee. Zou het wel moeten doen, maar eerlijk gezegd, nee dat 
weegt niet mee.  
Nee hoor, het zijn jouw antwoorden, daar gaat het om. Ik hoef de politiek correcte 
antwoorden niet te hebben, daarvoor zitten we hier niet. 
Nee. 
Effe kijken. 
Dan kun je beter naar de Tweede Kamer gaan. 
Precies, dan gaan we naar Den Haag. Dan gaan we nog een keer met kaartjes spelen. 
Ja. 
Ik heb hier een aantal waarden, ik ga ze gewoon even uit leggen. En dan ben ik zometeen 
benieuwd naar in hoeverre jij die waarden wel of niet bij SUN organic vindt passen. Als 
dit nog even meewerkt. Ah, zo. Zijn er, voordat je gaat oordelen, zijn er waarden die je 
mist als je aan SUN organic denkt? Dat je denkt van ‘dít vind ik echt bij het merk 
passen’? Of hier denk ik aan als ik aan het merk denk? 
Ja, vernieuwend. Daar denk ik wel aan ja. Het is me nooit echt eerder.. ja vernieuwend vind ik het wel. 
Het is zeker niet saai. En ik vind het ook wel ja, ik vind het vernieuwend en ik vind het ook wel 
bijzonder.  
Kun je dat toelichten? 
Ja, vernieuwend in de zin van het ziet er flashy uit zeg maar, de verpakking. Dat het gewoon zegt ‘koop 
mij’, het is anders dan andere biologische producten. En dat maakt het wel bijzonder. Dat het gewoon 
daarop uitsteekt in principe. 
Okay, helemaal goed. Hoe denk je over de andere waarden? 
Nou saai is het zeker niet. Ik denk dat het ook best nog wel wat hip is. Typisch biologisch, ja, dat zijn ze 
allemaal vind ik.  
Hoe komt dat? 
Ja, biologisch altijd, je hebt altijd als biologische spullen een beetje zo worden aangeprezen, met een 
keurmerk en dat het echt biologisch is staat er altijd biologisch op. Logisch, het is biologisch, maar het 
wordt wel altijd extra benadrukt. 
Vind je dat een pre, dat het benadrukt wordt? 
Ja, vind ik wel belangrijk ja. 
Okay. 
Het is zeker niet makkelijk te verwarren met andere producten nee, met reguliere producten nee. Dat 
niet. Je ziet echt wel het verschil. 
Waarin zie je dat verschil? 
Laat ik zo zeggen, met andere producten, ja, die zijn al zo lang op de markt, dat is niet echt biologisch. 
Dat weet je allemaal wel, dat verandert allemaal niet. Heinz ketchup verandert ook niet, Coca Cola 
verandert ook niet, dat soort dingen allemaal. En dit, ja, je kan het daar gewoon niet mee.. Je ziet 
gewoon dat het iets nieuws is. Dus daarom vind ik het dan ook wel vernieuwend zeg maar. 
Okay, super. Zo. Ook weer terug in hun envelop. Dan zijn we bij het einde van het 
onderdeel ook weer aangekomen. Ehm, je koopt biologisch omdat je je fitter voelt en 
gezonder, er zijn geen producten waarvan je denkt ‘die mis ik echt’. De gehanteerde 
prijzen zijn wel wat hoger. De factor biologisch is wel belangrijk, maar de biologisch 
afbreekbare verpakkingen dan weer niet. En wat je verwacht van de verpakking zelf is 
dat je voornamelijk dat je de trend verwacht dat het naar zero waste gaat.  
Ja. 
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En de waarden die je hebt aangegeven als meest passend zijn vernieuwend en bijzonder 
en op de derde plaats hip. Helemaal goed. Dan gaan we naar het kopje sterke punten. En 
wat zou jij als sterke punten van SUN organic willen noemen? 
Nou, dat het er flashy uitziet. Dat het er, ja, hip. Het ziet er hip uit. Het spreekt gelijk, je ziet het gelijk. 
Ehm ja. Het is. Ja. Het is gewoon goed voedsel om het zo te zeggen. Ja.  
En waarom zijn dat de sterke punten? 
Ja, waarom. Het is gewoon, als je het ziet, het moet wel aanspreken zeg maar. Het is een hele schap vol 
en het moet toch met bepaalde felle kleurtjes.. het gele spreekt dan wel aan. Wel gelijk je eye catcher. 
En het eten ja, het is gewoon belangrijk. Het is gewoon belangrijk dat het lekker is.  
Kun je ook, even vanuit de andere kant gedacht, zwakke punten noemen? 
De prijs. Ja. Dat eigenlijk, ja. Meer niet echt eigenlijk, nee. 
Okay, dat is alleen maar positief. Dan gaan we voor de laatste keer even met kaartjes 
spelen. 
Ja. 
En ook hier heb ik weer uit de deskresearch kaartjes vandaan gehaald, dit keer zijn het 
er twee. 
Ja. 
Die ga ik alleen weer even aanvullen met wat jij zojuist genoemd hebt. Dat was 
flashy/hip. En goed voedsel. Dan zou ik je willen vragen om ze te sorteren op sterkste 
punt in jouw beleving, naar het minst sterke punt. 
(flashy/hip > veel kennis in huis > goed voedsel > veel productie in eigen huis) 
Kun je iets meer vertellen over de volgorde? 
Ja. Dit is gewoon hip. Dat is belangrijk met een product, moet wel verkopen. Dat je het gewoon ziet. 
Veel kennis over biologische producten in huis, anders ga je het ook niet verkopen. Je moet er kennis 
van hebben. Het is goed voedsel, goed te eten, het is lekker. En vooral veel productie in eigen huis, je 
kan het ook uitbesteden, misschien dat het dan wat goedkoper is als je.. maar.. ja.. dat was het 
eigenlijk. 
Okay, helder. Ook weer even kort samengevat: de sterkste punten waren flashy en hip. 
Ja. 
En het niet sterke punt vond je de prijs.  
Klopt. 
En in de volgorde van sterkste punt naar minst sterke punt noem je flashy/hip-aspect 
dat het dan goed verkoopt. 
Klopt. 
Gevolgd door kennis omdat je zonder kennis van producten eigenlijk niet ver komt.  
Ja. 
Dan goed voedsel omdat het ook lekker moet zijn en als laatste productie in eigen huis 
zegt niet zoveel want je kan het ook uitbesteden. 
Ja. 
Helemaal goed, dan gaan we als laatste naar de huidige positionering van SUN, dus hoe 
je ernaar kijkt. 
Ja. 
Dus wel beeld jij hebt van ze. En dat is ook eigenlijk gelijk de vraag: welk beeld heb je op 
dit moment van SUN organic? 
Nog niet heel erg gigantisch veel, omdat ik het nog niet héél erg goed ken. Maar, ja, ik denk dat het wel 
gewoon goed zit. 
En daarmee bedoel je dat.. ? 
Nou gewoon dat het met verpakking goed zit, biologische producten. Vind ik altijd goed. Maar ik weet 
er nog te weinig van zeg maar, dus ik weet niet hoe dat allemaal insteekt zeg maar.  
Zijn er elementen of factoren waarmee het beeld dat je nu al dan niet hebt, gestuurd kan 
worden? 
Ja.. Ja, bijvoorbeeld als je in de supermarkt dat ze wat klaarmaken dat je kan proeven, dat je 
verschillende dingen kan proeven.  
Zodat je op die manier het merk beter leert kennen? 
Klopt, ja. Dat je dan misschien wel overstag gaat, dat de prijs dan niet zoveel uitmaakt, dat je toch wel 
de voordelen ziet dan bij wijze van spreken de nadelen. 
Okay, dus wat je eigenlijk zegt dat de consument, of jij, meer nog overtuigd moet worden 
van de voordelen van het product dan dat mensen al vallen over enkel de prijs? 
Ja. 
Okay. Welk rapportcijfer van een tot tien, tien is uiteraard het hoogst, zou je SUN op dit 
moment geven? 
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Eh een zeven. 
Zeven. Waarom? 
Nou het is positief dat het biologisch is, dat zeker. Er zijn nog wel wat dingen, ruimte voor verbetering, 
zoals prijs. Dus dan zou ik een zeven geven en dan kan het alleen nog maar oplopen. 
Okay, super. Dan is dat onderdeel weer afgesloten. Het beeld dat je hebt, daar 
ontbreken nog wat puzzelstukjes in. 
Ja. 
En je denkt dat als je meer proeverijen enzovoorts doet, dat je mensen makkelijker 
overhaalt om de voordelen die bij het product horen dan dat ze afhaken op de prijs. Je 
zou het daarom een zeven geven omdat het goed is dat het biologisch is maar er wel 
ruimte is voor verbetering enzovoorts. 
Ja. 
Mooi, heb je verder nog inbreng bij het verhaal dat we hier zojuist hebben besproken? 
Nee, in principe niet.  
Mooi, dan dank ik je voor je tijd. 
Ja, asjeblieft.  
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Respondent #3, V21, werkloos     Maarssen, 29 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Beginnen we met de introductievragen, beetje als inleiding voor het interview. Als 
eerste vraag heb ik daarom: wat betekent eten voor jou? 
Het is lekker vooral, vaak ook wel gezellig, maar moet ook wel gezond met goede voedingsstoffen.  
En dat is een moeten, moet altijd gezond zijn? 
Moet niet altijd gezond zijn, maar, tenminste ik vind het wel belangrijk dat er een balans zit tussen het 
lekkere wat niet altijd even gezond is en ook wel gezond voedsel eten. 
Waarom is die balans belangrijk? 
Nou, ik vind het wel leuk om te experimenteren veel verschillende dingen te eten en ik denk dat altijd 
alleen maar gezond eten, als je daar heel erg in doordraait dat dat.. op een gegeven moment ga je dan 
denk ik te ver naar het gezonde en niet meer naar het lekkere toe en ik vind dat je af en toe ook wel een 
beetje gek moet kunnen doen, gewoon, dan maar een keertje pizza eten in plaats van een salade. 
Helemaal goed. Dan is de volgende vraag misschien een beetje een open deur: waar 
moet eten, of een gerecht, aan voldoen zodat je er positief tegenover staat? 
Ja ik vind, wat ik inderdaad net zei, gezond wel belangrijk met voldoende voedingsstoffen dat je wel, 
zodat je niet een halfuur nadat je gegeten hebt alweer honger hebt. Dat het wel gewoon goed vult, dat 
je er beetje energie van krijgt, dat het zeg maar lekker is wel. 
Okay. En in hoeverre is het productieproces voor jou belangrijk? 
Nou, ik sta daar niet heel vaak bij stil eigenlijk. Ik denk dat dat tegenwoordig wel wat meer komt met 
ook het beter leven merk voor vlees bijvoorbeeld en ook wel met meer biologisch eten, dat je je er wel 
wat meer bewust van wordt dus ik ben er wel wat meer mee bezig om, dat het wel, dat voor iedereen 
die erbij betrokken is dat het goed is zeg maar. 
Okay. En als je daarover informatie zoekt, over het productieproces, waar zou je dat 
opzoeken? 
Ik denk, zeker als ik merken vaak zou kopen, dat ik dan vooral daar ga kijken, op de site zelf van wat 
voor informatie geven zij daarover. En verder ja... misschien gewoon verder zoeken op internet, wat 
erover te vinden is? 
Okay. En hoe denk je over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 
Ik denk dat dat ja heel goed is eigenlijk. Ik denk sowieso dat het biologische deel van het eten zeg maar 
dat het steeds meer gaat groeien ook, omdat ik zelf onder andere ook steeds bewuster word van wat 
eten we eigenlijk, wat kopen we nu eigenlijk? Dus ik denk zeg maar dat ook heel belangrijk is.  
Okay, en als we het dan hebben over biologische voeding, wat verwacht je van 
biologische voeding? 
Wat ik ervan verwacht, ehh, ja, wat ik zeg maar deels met biologisch ook wel belangrijk vind is dat het 
goed is voor mens, natuur, alle mensen die erbij betrokken zijn eigenlijk. Dus, in zekere zin, dat. Maar 
met biologisch eten verwacht ik vaak ook wel dat het lekkerder is dan gewone producten. 
Okay. Hoe komt het dat je dat dan verwacht? 
Misschien, ook deels wel een beetje de ervaring. Vaak vind ik biologische producten die ik koop 
lekkerder dan het product wat niet biologisch is. Dat, denk dat het daar wel een beetje aan ligt. 
Okay. Hoe vaak in de week eet je biologisch? 
Eh, twee of drie keer denk ik. 
En zou je vaker biologisch willen eten? 
Ja ik denk op zich wel. Wat ik al zei, ik vind het vaak wel lekkerder ook. 
Okay, helemaal goed. Is er een reden waarom je dat niet al doet? 
Ik denk uit gewenning, gemakzucht en het patroon wat we al hebben omdat het moeilijk is om zoiets te 
doorbreken, of te veel energie, of .. ja dat eigenlijk. 
Ja okay, dan waren dat de introductievragen en gaan we door naar de 
hoofdonderwerpen. Eerste onderwerp noemen we de kernfactoren, van succes. En met 
de kernfactoren bedoelen we, hoe bedrijven succesvol kunnen zijn, of producten. En 
dan beginnen we met de branche in z’n geheel, de biologische branch. Wat spreekt jou 
aan in de biologische branche? 
Ik denk dat het voor mij heeft wel een heel positief imago. Gewoon dat er heel erg gezorgd wordt voor 
het hele productieproces, bijvoorbeeld dat de boeren er heel veel profijt van hebben en de mensen, de 
klanten vervolgens zelf ook dan. 
Okay en wat denk jij dat succesvolle biologische bedrijven onderscheidt van minder 
succesvolle biologische bedrijven? 
Ik denk dat het heel belangrijk is dat er voldoende aandacht voor is, dat het opvalt. Want dat, er zijn 
een aantal biologische producten die voor mij heel erg opvallen, of winkels waar biologische producten 
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heel erg opvallen, maar bij andere winkels vind ik dat weer heel erg tegenvallen, dus dan let je er ook 
weer minder goed op. 
Kun je een voorbeeld noemen van wanneer het jou goed opvalt? 
Nou, wat ze bijvoorbeeld bij de Albert Heijn, bij sommige producten daar staat het gewoon heel erg op 
aangegeven op het product zelf, maar wat ze daar ook doen dan hebben ze er een heel gangpad voor en 
dan hangen ze van die kaartjes ervoor zeg maar en dan denk ik van dat valt op, daar ga ik naar kijken 
en dat trekt mijn interesse. Ik denk dat dat wel heel veel scheelt.  
Okay, helemaal goed. Dat waren in principe de gewone vragen. We gaan eerst met 
kaartjes spelen. Ik heb een hele set met productteksten zoals ze letterlijk op Albert Heijn 
punt nl staan, van de producten, de biologische producten zeg maar die direct 
concurreren met mijn opdrachtgever. Wat ik daarin wel heb gedaan is de merknamen 
onherkenbaar gemaakt. Stel dat jij voor het ene merk een ontzettend scherpe voorkeur 
zou hebben, dat je je daardoor niet kan laten leiden.  
Hmhm. 
Haha. Op de achterkant ga ik er voor mezelf even kenmerkjes gezet, dus als jij straks  
zegt van ‘die vind ik gaaf’, dan weet ik welk nummertje ik moet opschrijven. Wat ik van 
jou wil vragen is, om ze door te lezen en als er punten zijn die jou heel erg aanspreken of 
die jou heel erg tegenspreken dat je dat lekker met mij deelt. En als je een favoriet hebt, 
dan ben ik daar natuurlijk ook heel erg nieuwsgierig naar of als je iets hebt van deze 
vind ik helemaal nergens op slaan, dat is de minst favoriete, ook dat wil ik graag van je 
weten. Dat is een beetje het idee. Ik ga ze allemaal even neerleggen voor je. Dit is de 
mueslicategorie dus laat je niet gelijk afschrikken. 
Haha. 
Moet ik ze wel even goed om neerleggen en niet op z’n kop.  

[Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
Okay, wat mij wel opvalt, zeker bij die lange stukken, raak ik wel vrij snel afgeleid. Vind het wel leuk bij 
deze [M7] dat ze wel opschrijven van hoe het proces dan een beetje gaat, maar dat is eigenlijk meer iets 
dat ik zou lezen als ik het product al echt in geïnteresseerd ben. Het zou niet echt een eerste 
aantrekking zijn. Bij deze [M6] vallen ze heel erg in de herhaling; bovenaan beginnen ze al met melk, 
yoghurt, whatever en dat zeggen ze onderaan nog een keer. Dus ik vind dat een beetje, vind ik eigenlijk 
heel vervelend. Dan denk ik ja laat maar. Maar ik vind deze [M4] wel heel erg leuk. Het is kort, 
krachtig, dat ik denk ja, het is goed voedsel, sowieso wat ik zei met goeie vitaminen, dat soort dingen. 
Het is gewoon kort, krachtig, vrolijk, krijg er wel een goed gevoel bij. Deze [M1] vind ik echt helemaal 
niks. Dat is dat weer net te weinig informatie. Dat ik denk ja dat is inderdaad iets dat je opzoekt als je 
voedselallergie hebt, verder ook niet. Nee. En dit [M2] is eigenlijk meer, dit lijkt meer op promotie van 
spelt überhaupt, waarom het goed is voor mensen en niet zozeer voor het product zelf. 
Okay, helder. Ga ik nog even de nummertjes opschrijven zodat ik thuis nog weet hoe en 
wat. 
Hmhm. 
Kwam die aan bod, nummertje vier. Toen kwam die. En toen kwam die. En wat vind je 
van de overige twee? 
Deze [M5] vind ik ook nog wel leuk, spreekt me ook wel aan inderdaad met dat ze vertellen een beetje 
wat erin zit, zeker met nootjes dat je weet wat erin zit. En het is wel, ja ik ben zelf ook wel heel erg fan 
van kokos dus het spreekt me sowieso wel heel erg aan. Maar dat is wel, het geeft net voldoende 
informatie maar ook weer niet teveel. Die anderen vond ik ook wel beetje kort en krachtig.  
Helemaal goed. 
En deze [M3], ja, wat ik wel fijn vind is dat ze zeggen dat er een hogere nutrionele, bluh, dat, maar dat 
vind ik dan wel weer fijn om te weten, maar ja. Ik zou denk ik toch wel verder kijken als ik dat tekstje 
zou lezen, gewoon voor wat meer, net effe wat meer pakt zeg maar, net als die anderen. 
Okay, helemaal goed. Dan was dat de categorie muesli. Hebben we nog categorieën 
havermout, graanvlokken en pasta hebben we nog.  Die doen we terug in hun envelopje. 
Iene-miene-mutte, havermout. Beduidend kleinere categorie. Zo.  

[Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
Ja, ik vind deze [H4] vind eigenlijk ook weer te lang. Ik zou zeggen tot, tot.. dit stukje vind ik wel fijn. 
Dan denk ik van ja trekt me wel aan. 
Tot en met 100% biologisch? 
Ja. Precies. En daarna denk ik weer een beetje van ja, dat is leuk om te weten als je écht heel erg 
geïnteresseerd bent maar dat zoek je dan wel op lijkt mij. Deze [H2] vind ik wel weer heel erg leuk. 
Kort, krachtig, vrolijk. Dit komt, klinkt misschien heel raar, maar komt heel zelfverzekerd over, dat ik 
denk van ‘ja okay dat wil ik proberen, dat wil ik wel doen’. Deze [H1] vind ik dat eigenlijk ook wel. 
‘heerlijk met wat yoghurt en fruit’ dat ik denk oh ja daar heb ik zin in met wat fruit en havermout, dat 
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vind ik dan ook wel lekker. En ja deze [H3] vind ik op zich ook wel okay, maar dan tot en met dit stukje 
zeg maar dan. Laatste stukje met hoe je het kan eten, ja, dat kan ik zelf ook wel bedenken. Vind ik weer 
net een beetje teveel worden eigenlijk. 
Okay, helemaal goed. Even spieken voor de nummertjes. Even kijken, deze hadden we 
eerst hè? 
Ja, klopt. 
Had ik het toch goed. Ik weet het nu al niet meer uit m’n hoofd, laat staan als ik het moet 
uittikken.  
Haha. 
Zo. Die weer terug in de envelop. Graanvlokken.  

[Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
Ja, ik kan hier [G1] eigenlijk wel weer een beetje hetzelfde bij zeggen. Tekst is eigenlijk ook wel weer 
hetzelfde als bij die andere twee. Bovenste stukje is nog wel, dat vind ik nog wel nuttig op zich. Alleen 
de rest daarna, ja, dat vind ik niet zo heel erg interessesant. Deze [G3] trekt me ook niet zo heel erg, is 
alleen maar een beschrijving van wat het nou eigenlijk is, dat ik denk van ja, dat snap ik zelf ook wel. 
Dus heb ik niet zo veel aan. Deze [G2] vind ik ook wel weer leuk.  
Okay. 
Gewoon kort en krachtig.  
Zo, zit dat er ook weer op. Nou, de laatste keer. Dit waren de saaiste kaartjes hoor, dan 
heb je ze gelijk gehad. 
Hahaha. Ik ben benieuwd. 
Jaaa, straks met plaatjes en dingen. Dolle pret. 
Hahaha. 

[Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
Okay, ik vind deze [P5] eigenlijk wel weer wat lang ook. Ik denk eigenlijk als je tot 100% biologisch dat 
je denk, ja, dat vind ik wel heel nuttig om te weten. Dat trekt me niet zo aan deze eigenlijk.  
Okay, gelijk weg. Gelijk weg. 
Haha, ja. En deze [P1] trekt me gewoon helemaal niet aan. Ja. Het gaat denk ik meer.. ehm.. er wordt 
voor mijn gevoel geen plaatje geschetst van wat je ermee kan zeg maar of qua gerecht. Het is eigenlijk 
meer van hoe het gemaakt wordt en dat is leuk, maar dat zoek ik wel op als ik het wil weten. Hoef ik 
niet te weten als ik het ga kopen. 
Helemaal goed. 
Deze [P2] vind ik dan wel weer, deze spreekt me dan wel weer aan, vooral ook omdat het dat ze je er 
van kan genieten vanwege de inspanningen van de boer en dat geeft mij ook weer een goed gevoel 
waardoor ik denk van ja, dat zou ik wel kopen. Dat is wel leuk dat het genoemd wordt. 
Okay. 
Deze [P4] vind ik wel leuk, maar ook wel weer een beetje, er staat informatie bij waarvan ik denk ja dat 
vind ik niet heel interessant eigenlijk. Vooral van dat het in wat voor mal het gevormd wordt, dat ik 
denk van ja prima maar dat hoef ik niet zo nodig te weten eigenlijk. Verder vind ik het op zich wel. Ja, 
het geeft wel een leuk plaatje, vooral dat ze zeggen van de grootouders het ook leuk zouden vinden 
behalve de kinderen; vind ik wel grappig. Maar dit [P3] is wel, die is wel mijn favoriet denk ik. 
Dit is echt, met deze zie ik mezelf echt al in de keuken staan met echt met een pan met pasta en lekker 
koken, ja, dat is echt mijn favoriet. 
Haha, helemaal goed. 
Hahaha, ja krijg zin in pasta!  
Okay, ja ik weet niet wat er op het menu staat voor je vanavond maar.. 
Ik ook nog niet.  
Spannend! Zo, nou. Dat waren alle lees-kaartjestoestanden. Even kijken, die moet ik 
hebben en die moet ik hebben. Wat we nu gaan doen is een kleine ronde nog een keer 
sorteren, hoef je niet zo gek veel voor te lezen. Dit gaat namelijk om de kernfactoren van 
succes zoals ze uit de deskresearch zijn gekomen. Die ga ik zo meteen even toevoegen 
met wat je zelf net hebt genoemd. Zo. Blanco kaartjes. Even kijken, je noemde positief 
imago. En aandacht trekken. En zou je ze voor mij willen sorteren naar wat jij denkt dat 
de belangrijkste kernfactor is van de bio-branche naar de minst belangrijke? 
Okay. 

[Cardsorting kernfactoren van succes] 
Zo dan denk ik, dan die het belangrijkste en die het minst belangrijke. 
Imago  concurreren op basis van kwaliteit i.p.v. prijs  aandacht trekken  vrij van kunstmatige 
toevoegingen  helpt bij de algehele gezondheid  even lange houdbaarheidsdatum als regulier  
helpt bij gewichtsverlies 
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Okay. Dan ga ik heel even meeschrijven. Imago, concurreren op kwaliteit. Aandacht. 
Even kijken, toevoegingen. Dan komt helpt bij de algehele gezondheid. Hoop dat ik dit 
nog kan lezen morgen. Even kijk, THT. En gewichtsverlies. 
Ja. 
Kun je mij iets meer vertellen over de volgorde? 
Ja, ik vind sowieso dat als iets een heel negatief imago heeft, dan koop je sowieso al snel niet. Ik denk 
dat dat wel gewoon heel belangrijk is en als iets een positief imago heeft dan trek je er vanzelf wel wat 
meer naartoe, ga je er meer over opzoeken, wat meer uitproberen en ik vind ja, ik vind het heel 
normaal dat biologisch eten wat duurder is dan andere producten. Dat vind ik eigenlijk helemaal niet 
zo raar en dat vind ik ook helemaal geen probleem, want het is wel beter voor mens, natuur, voor jezelf 
in sommige opzichten ook wel. Dus dan vind ik de prijs niet zo heel belangrijk eigenlijk. En wat ik zei 
met aandacht trekken, producten met een opvallende verpakking of kaartje erbij dat trekt aandacht en 
daar ga ik naar kijken. Dus als het gewoon heel simpele verpakking is, dan zou ik daar niet zo snel 
kijken dus dan zou ik het ook minder snel kopen of wat meer onderzoek naar doen. En ik vind 
inderdaad, biologisch dat het vrij moet zijn van kunstmatige toevoegingen, dat, vind ik eigenlijk wel 
heel normaal. Ik bedoel als het een vergelijkbare hoeveelheid of iets minder zou hebben dan andere 
producten die niet biologisch zijn dan denk ik ook van dan kan je ook gewoon dat kopen. Wat veel 
mensen ook gewoon doen in verband met de prijs dan. Algehele gezondheid, ja, ik vind met producten 
zonder kunstmatige toevoegingen dat het wel beter inderdaad moet zijn, is voor je gezondheid. Dat 
vind ik op zich ook wel belangrijk. Wat ik al zei met gezond eten, dat vind ik wel, het hoort er wel bij. 
En dat het een even lange houdbaarheidsdatum moet houden, vind ik niet. Want dan zit je weer heel 
erg in die richting met die kunstmatige toevoegingen. Dus, ik vind eigenlijk dat dat. Ik vind het heel 
normaal dat dat een minder lange houdbaarheidsdatum heeft. En met gewichtsverlies denk ik een 
beetje ja, dat kan helpen maar dat móet echt totaal niet. Ik bedoel, gewichtsverlies is meer dan alleen 
maar eten. Dus dat is gewoon goed, gezond, gevarieerd eten.  
Okay. 
Hoeft niet per se biologisch. 
Helemaal helder. Bergen we die weer op. Zo, klemmetje erop. Even kort samengevat: de 
branche, je vindt het positief dat het een positief imago heeft ook. Bij producten vind je 
het voornamelijk belangrijk als ze je aandacht te trekken en dan ben je sneller geneigd 
om ernaar te kijken. Bij de cardsorting of bij de tekstsorting waren sommigen te lang, 
sommigen te kort. Waren er een paar bij die hadden eigenlijk non-informatie zoals met 
de mallen bijvoorbeeld. Andere aspecten zoals wanneer het een beeld schetst, dan sprak 
het je meer aan. De volgorde heb je net opgesomd dus daar ga ik geen samenvatting van 
geven en dan gaan we lekker door naar het volgende onderdeel. Dat is het onderdeel 
concurrentie. Gaan we ook weer met kaartjes spelen en daar gaan we ook gewoon mee 
beginnen, is wel een goed idee. Even kijken. Eerste de beste is havermout. En wat ik hier 
heb zijn de producten zoals ze letterlijk ook op Albert Heijn.nl staan. En dan wil ik aan 
jou vragen, welk product spreekt je het meest aan, welke het minst, waar ligt dat aan? 

[Cardsorting producten: havermout] 
Deze [Leev havervlokken] spreekt mij eigenlijk wel heel erg aan. Denk omdat de verpakking zo anders 
is dan de rest. Denk dat dat wel.. dat ik daar eigenlijk wel het meest door getrokken word. En ik denk.. 
deze [SUN havermout] trouwens ook wel, die valt qua kleur gewoon heel erg op. Ik denk dat ik deze 
twee [Leev silo’s: havermout, geroosterde speltmout] eigenlijk het minst op zou letten, omdat het niet 
heel erg opvalt. Het is eigenlijk meer ‘oh daar heb je weer zo’n soort verpakking’. 
Okay. 
Ja. 
Helemaal goed. Moet ik even aan de wandel. 
Haha. 
Even kijken, dit is wel een vrij grote categorie. Komt er nog een eind aan? Jaaa. Voilá. 

[Cardsorting producten: muesli] 
Okay, wat opvalt sowieso zijn deze [SUN muesli’s] verpakkingen, de gele. Die springen er gewoon uit. 
Daar zou ik wel, het ziet er wel interessant uit.  
Wat maakt het interessant? 
Nou, het valt sowieso heel erg op al en wat ik zelf wel fijn vind is dat er niet al te veel tekst op de 
voorkant staat, dus het is meer van als ik er echt in geïnteresseerd ben, dan kijk ik op de achterkant 
van de verpakking en kijken ik van wat is het, wat voor informatie geven ze erover? En als ik al iets in 
mijn handen heb, ben ik eerder geneigd om te zeggen van okay dan neem ik deze mee. Terwijl als ik sta 
te kijken en ik heb twintig verschillende staan, degene die ik als eerste pak is vaak degene die ik 
meeneem. En de rest laat ik gewoon staan, dus voor mij is dat positief. Vind ik heel fijn. Deze 
[Zonnatura] vallen voor mij ook wel op, gewoon vanwege het plaatje wat erop staat maar ook omdat je 
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kan zien wat er in de verpakking zit. Alleen daar staat dan wel weer iets meer tekst op, maar goed, dat 
hoeft niet per se te betekenen dat het minder goed is. En ik vind deze [Leev silo’s] verpakkingen, ja die 
spreken mij eigenlijk niet echt aan.  
Hoe komt dat? 
Ik denk dat daar weer juist té weinig op staat, er zit een klein stickertje op  en verder.. niet zoveel, dat 
ik denk van dan zal er op de achterkant ook wel weinig staan dus dan ga ik daar niet eens naar kijken. 
Ja. Deze [BioToday] vind ik ook nog wel mooi. Vallen iets minder op dan die andere, maar het heeft 
wel, de verpakking is niet zo heel druk, dat vind ik wel fijn. Dat heeft deze [AH bio] wel, dat vind ik wat 
minder.  
Okay. Het is net memory zo. 
Haha. 
En dat doen we nog twee keer en dan hebben we de meeste kaartjesdingen wel gehad. 
En dit is de andere grootste categorie trouwens. Maar dat had je al gezien natuurlijk. 
Hahaha. 
Zo. 

[Cardsorting producten: pasta] 
Ja, deze [de Cecco] verpakkingen vallen heel erg op. Dat blauwe, vind ik heel erg leuk. Het geeft ook 
wel.. het geeft ook een soort.. wel een Italiaans gevoel, dat je denkt van ja ik ga pasta maken. Dat idee 
krijg ik er wel echt bij. Heb ik met deze [Dalla Costa] ook wel een beetje, die zijn ook wat, geeft gewoon 
een klein beeld van wat er in de verpakking zit en verder is de verpakking gewoon heel simpel. En dat 
is met deze [SUN organic] ook wel weer zo, maar ik denk dat ik hier het geel, het is net wat te groot. 
Vind ik net, iets minder aantrekkelijk wel bij deze categorie. En deze verpakkingen [AH bio] vind ik 
helemaal niks eigenlijk. Het is heel erg, ik krijg er totaal geen, wat ik bij deze [de Cecco] heel erg heb, ik 
zie mezelf echt ik ga die pasta maken en hierbij [AH bio] denk ik echt van nee, ik zie mezelf gewoon 
niet dat kopen. Ik zie mezelf er niet mee in de keuken staan. Misschien omdat de kleuren gewoon te 
plat zijn of zo, ik weet niet hoe ik het moet uitleggen. Dat wordt het in ieder geval niet. En ik denk dat 
dat voor de overige allemaal wel geldt, trekt gewoon niet de aandacht. 
Helemaal goed, zijn we er gauw uit. Hebben we nog de categorie graanvlokken. 

[Cardsorting producten: graanvlokken] 
Ik vind deze [SUN organic] wel heel erg leuk. Het is wel, ik weet niet, het komt heel vrolijk over. Ik wil 
eigenlijk een beetje zeggen dat het een uitstraling heeft van ‘neem mij mee, ik wil met je mee’. 
Haha! 
Ja dat vind ik leuk, zo’n idee krijg ik erbij, zeker als ik dit vergelijk, zeker met deze verpakkingen 
[Smaakt], vind ik zo saai. Dat ik denk nee, dat trekt me gewoon niet, deze [Leev silo] sowieso niet, 
gewoon ook weer omdat er gewoon heel erg weinig informatie op staat. Deze [Leev zak] vind ik ook wel 
leuk, ook omdat ie, de verpakking geeft niks weg van de inhoud wat hem weer wat mysterieus maakt. 
Dat ik denk van ah, ben wel benieuwd hoe het eruit ziet. 
Okay! Helder. Zo. Heb je weleens een product van die andere merken gekocht ook, van 
de merken die je net gezien hebt? 
O moet ik even terug denken. Ik denk wel van de pasta, gewoon van Albert Heijn zelf, basismerk. Die 
hebben we weleens gehad. Ja. Volgens mij is dat wel de enige, tenminste waarvan ik me heel duidelijk 
kan herinneren welk merk het was, is dat wel de enige die ik kan bedenken. 
Okay, helemaal goed. En toen je dat merk gehad hebt, hoe is de pasta toen bevallen? 
Weet je misschien een positief en een negatief kenmerk? 
Ehm, ik vond het gewoon heel lekker. Ik merkte wel een verschil met andere pasta’s die ik weleens 
gehad heb. Ik vond gewoon, hier zat meer smaak aan, gewoon wat, ja, qua smaak vond ik het vooral 
erg lekker. En, negatief punt zou ik niet zo snel weten eigenlijk. Kwaliteit was wel goed. 
Koop je nog steeds bij dat merk, Albert Heijn? 
Nee, ik probeer wel wat meer verschillende merken uit te proberen. Omdat ik toch wel het verschil 
ertussen wil weten, van wat okay wat vind ik nou het lekkerst en wat bevalt het beste eigenlijk? 
Okay. En ten opzichte van die gele verpakkingen, SUN organic, wie denk je dan dat de 
sterkste concurrent is? 
In welke categorie? 
Alle vier. 
Okay in de pasta vond ik sowieso die blauwe, ik weet even niet welk merk het is, maar dat trok me wel 
heel erg aan. En wat ik bij die, vond ik bij die laatste categorie maar ook bij de muesli vond ik dat, die 
hele kartonnen leek het wel verpakking, waardoor je niks kon zien. Dat vond ik wel, voor mij was dat 
wel heel aantrekkelijk. En moet ik even terugdenken aan de havermout.. Oh god, die kan ik me niet 
eens meer voor de geest halen. Nee, jawel, dat was die van Zonnatura volgens mij. Die vond ik ook wel, 
omdat het heel levendig was, dat trok me ook wel aan.  
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Okay. En even ter vergelijking, bij die blauwe verpakking, dat was natuurlijk dat typisch 
Italiaanse wat je noemde, heb je dat gevoel ook een beetje bij die gele verpakkingen, of 
... ? 
Nee, dat niet. Je krijgt er wel een vrolijk gevoel van, dat wel, van dat wil ik wel proberen. Het ziet er 
aantrekkelijk uit, maar niet dat hele Italiaanse. Maar goed, pasta hoeft niet altijd typisch Italiaans te 
zijn natuurlijk. Ten minste, je kan het zo Italiaans maken als je zelf wilt.  
Ja. Helemaal goed. Daarna kwam Leev en daar ging het vooral een beetje om het 
onbekende, hoe zie je dat bij SUN? 
Nou wat ik net ook zei, op de voorkant van de verpakking staat heel weinig informatie en dat triggert 
mijn nieuwsgierigheid wel een beetje waardoor ik toch op de achterkant ga kijken. Ik denk, dat zit hem 
toch meer eigenlijk in de informatievoorziening op de verpakking zelf en niet zozeer met wat je kan 
zien van het product, maar ik vind wel, ik denk dat ze dat best wel goed doen want ik word er wel 
nieuwsgierig van. 
Okay, en wie bedoel je met ‘ze’? Leev of SUN? 
Nee, SUN, ik denk dat ze dat wel ja. Dat, word er wel nieuwsgierig van. 
Okay, helemaal goed en als laatst had je Zonnatura. Daar had je, zei je levendig en wel 
een beetje een verschil in informatievoorziening, ja, wie zou je daar als sterkste merk 
noemen? 
Ik denk toch wel SUN, omdat wat ik zei, met Zonnatura daar staat wel redelijk informatie op de 
verpakking. Wat ik lees terwijl het in het schap staat en als ik op de achterkant moet kijken ervoor, dan 
heb ik het product al vast en heeft het sowieso al heel erg m’n interesse getrokken, dus zeker als de 
informatie op de achterkant me dan ook wel bevalt, met van, krijg er een goed gevoel bij, dan ben ik 
eerder geneigd dat mee te nemen dan om het weer terug te zetten en iets anders uit te zoeken. Dus ik 
denk dat dat, ja, toch wel heel goed is.  
Okay, nou, helder. Even kort samengevat inderdaad. De mate waarin zowel je aandacht 
trekt als beetje mysterieus blijft is een belangrijke factor. Sommige merken die stralen 
het typisch Italiaanse uit, dat vond je wel aanspreken. De siloverpakkingen van Leev 
gaven veel te weinig informatie en lieten teveel van het product zien en dat vond je 
daarom dan weer niks.  
Hmhm. 
Je hebt de Albert Heijnpasta weleens geprobeerd, die vond je erg lekker, ook qua smaak. 
Je bent iemand die graag merken ook uitprobeert. Een negatief kenmerk kon je daar 
ook niet van noemen. Dat was het zo toch? 
Ja, klopt. 
Helemaal goed. Dan gaan we weer, als deze meewerkt, naar de laatste pagina met 
vragen. En de eerstvolgende categorie dat noemen we de klantbehoeften. Dat vind ik 
altijd alsof je naar de wc moet, maar dat is nou eenmaal het woord dat ze gekozen 
hebben. 
Hahaha, hmhm. 
Sommige vragen zijn misschien ook weer een beetje open deuren, maar ik ga ze lekker 
toch stellen, want zo vervelend ben ik.  
Hahaha. 
Waarom koop je biologische producten? En dan hebben het hier met name natuurlijk 
over de pasta’s en ontbijtgranen. 
Hmhm. Ik vind het lekkerder. Ik krijg er misschien ook wel, wat ik al zei, als het merk me heel erg 
aanspreekt dan krijg ik er, en ik krijg er een goed gevoel bij en het is ook nog eens lekker, dan word ik 
er gewoon vrolijk van. Ja.  
Okay. 
Vind ik fijn. Hahaha. 
Kan ik mij heel goed voorstellen! Ja, lekkerder, goed gevoel en vrolijk, ja, fijne dingen. 
Heb je net al die producten voorbij zien komen natuurlijk, zijn er ook nog producten die 
je misschien mist? 
Ehm, wat ik zelf ook nog wel vaak biologisch eet, dat is brood. Ik weet niet, ja, dat doe ik wel 
regelmatig eigenlijk. Daar, in brood en pasta, zitten ook wel de meeste producten die ik biologisch eet 
eigenlijk. Verder, nee, ik denk het eigenlijk, er komt zo gauw niks naar boven in ieder geval. 
Helemaal niet erg. Is helemaal goed. Nou heb je net ook bij die producten de prijzen net 
gezien.  
Ehhhhh. Hahaha. Ik heb er niet zo heel erg op gelet eerlijk gezegd. Nou zag ik wel bij sommige zaten 
wel echt wat grotere prijsverschillen in. Ehm, maar, wat ik net eigenlijk ook al een beetje zei, ik let daar 
niet heel erg op. Het is voor mij meer wat spreekt me aan en wat wil ik graag proberen en dat zei ik net 
ook met die kaarten op volgorde van belangrijkheid dat biologische producten beter op kwaliteit 
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kunnen concurreren dan op prijs. Voor mij in ieder geval. Dus nee, ik heb er niet zo heel erg op gelet, 
vind het niet zo heel erg belangrijk eigenlijk.  
Ook dat is een antwoord, helemaal goed. Ehm, nou goed, je hebt al even kort genoemd 
dat een merk niet teveel moet verklappen en ook niet te weinig moet zeggen. Maar hoe 
zit dat met de rest van een productverpakking? Wat hebben we ook weer, productdesign 
en informatie, materiaal, noem maar op. 
Ik vind het denk ik wel toch wel een extra plus als een verpakking van een product bijvoorbeeld 
biologisch is of gerecycled of, dat geeft voor mij wel een extra plus. Dan denk ik van ze hebben niet 
alleen maar aandacht voor het product, maar ook voor de verpakking. Dat ik denk ja, dat vind ik goed, 
vind ik belangrijk, vind ik goed voor milieu. En inderdaad wat ik net ook aangaf met die ronde 
verpakkingen waar eigenlijk, wat eigenlijk alleen maar doorzichtig was, dat vind ik gewoon helemaal 
niks. Omdat het ook gewoon niet aantrekkelijk is. 
Okay. Waar zoek jij op of een verpakking inderdaad biologisch afbreek is of niet? 
Dat staat over het algemeen op de verpakking zelf, dus daar kijk ik dan naar. 
Okay. 
En als het erop staat, dan ben ik blij.  
Helemaal goed. Ben jij ervan op de hoogte dat de SUN organicverpakkingen ook 
biologisch afbreekbaar zijn?  
Had ik nog niet naar gekeken, omdat ik nog niet heel bekend ben met het product, maar dat vind ik 
heel fijn! 
Bij deze. Gaan we nog een keer met kaartjes toveren, voorlaatste keer. 
Haha. 
Dit zijn kaartjes met waarden erop. 
Hmhm. 
Ik ga ze alvast neerleggen, voordat ik je ga vragen om ze te sorteren, wil ik je vragen of 
er ook waarden zijn die je bijvoorbeeld mist, dat je denkt van dit vind ik er heel erg bij 
passen maar dat vind ik hier helemaal niet in terug. 
Okay. 
Jij mag weg. [envelop vorige cardsort] 
Ik denk niet dat ik zo 1,2,3 iets mis. 
Okay, en hoe denk je over de rest van de kaartjes? Zijn er waarden waarvan je denkt, dit 
past totaal niet bij SUN organic, of ..? 
Nou, deze [saai] sowieso, past er sowieso niet bij omdat het wel gewoon heel erg opvalt. En dat geldt 
voor deze ook gelijk, want het komt heel vrolijk over, dus dat vind ik wel heel fijn. Ik zou eerder zeggen 
dat het dan bijzonder en vernieuwend is omdat het juist, omdat het er zo uit springt, omdat het opvalt. 
Ja dat eigenlijk wel. En typisch biologisch vind ik lastig om te zeggen, want bij typisch biologisch denk 
ik eigenlijk vooral aan groen. En dat is voor mij vaak wel iets dat het weggeeft dat het biologisch is, 
maar ik mis het ook niet. Ik vind het niet, ik vind het juist wel leuk dat ze dat niet hebben, dus eigenlijk 
zou je zeker dan met deze en met hip er nog wel een beetje bij, juist omdat het zo nieuw en anders is, 
vind ik dat wel dat deze drie het meest omschrijven eigenlijk. 
Okay, dus bijzonder, vernieuwend en hip? 
Ja, ja. 
Okay, helemaal super. Stop ik die ook gelijk weer weg. Zo, even kijken, vragenlijstje. Dat 
was dat onderdeel weer.  
Haha. 
Heel simpel, je koopt biologisch omdat je het lekker vindt, het geeft je een goed gevoel, 
en je wordt er vrolijk van. Dat vond je allemaal hele positieve dingen en dat kon ik me 
dan weer heel goed voorstellen. 
Haha. 
Er waren geen producten die je miste, prijzen daar let je sowieso al niet zozeer op, dus 
ook niet net in de cardsorting. Je verwachting heb je net al een paar keer uitgesproken, 
niet te veel weggeven, niet te weinig weggeven. Je vindt het heel erg fijn als een 
verpakking ook nog een keer biologisch afbreekbaar is en de waarden die je net noemde 
waren bijzonder, hip en vrolijk. Goed, gaan we naar de sterke punten van SUN organic 
dan natuurlijk met name. Wat zou jij ook als sterke punten willen noemen? 
Van wat we net gezien hebben, daarvan? 
Van SUN organic. 
Ja. Ehm, het is zó anders. Het is nieuw, het valt op. Ik moet zeggen, ik ben inmiddels echt heel erg 
nieuwsgierig. De verpakking is gewoon heel erg aantrekkelijk, omdat ik heel erg, ik ben heel erg 
benieuwd wat ze op de achterkant hebben gezet van het product. Haha. 
Haha, hierna gelijk naar de Albert Heijn. 
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Haha, ja. 
Waarom vind je dat nou de sterke punten? 
Omdat het trekt mij heel erg aan omdat ik wil weten wat ze er nog meer over zeggen en dan word ik 
nieuwsgierig en dan ga ik het product uit het schap pakken en dan ga ik het lezen en dan denk ik ohh 
dat wil ik proberen en dan neem ik het mee. Juist omdat ik het dan toch al vast heb. 
Okay. En dan ga ik het heel even vanuit de andere kant ook benaderen, zijn er ook 
kenmerken in het product die jou niet aanspreken? 
Nou, bij de pasta net vond ik, die verpakking sprak me dan weer niet aan. Misschien omdat het dan 
weer teveel geel was, of omdat het een beetje, zeker tussen de andere verpakkingen was het een hele 
simpele verpakking. Dus ik denk dat ik zeker bij de pasta’s voor iets anders zou kiezen, omdat het me 
toch minder aanspreekt dan. 
Okay. Je noemde de verpakking inderdaad, komt ie simpel over. Hoe kan ie dan 
aantrekkelijker gemaakt worden? 
Jaaa. Ehm. Ik denk misschien door iets minder geel, of het hele stuk geel wat korter zodat je in dat hele 
stuk geel nog een strook eruit haal zeg maar. Dat je daar nog de pasta kan zien. Dat zou voor mij een 
heel stuk schelen. 
Okay, helemaal goed. Nou allerlaatste keer kaartjes. En ook hier heb ik er weer een 
aantal uit deskresearch geplukt, zijn er dit keer twee. Ik ga ze nog even aanvullen met 
wat jij zowat net hebt genoemd. En dat waren er ook twee. Dat was anders, en valt op. 
Zo. Zou je ze voor mij willen sorteren naar wat jij denkt dat het sterkste punt is van SUN 
organic naar wat het minst sterke punt is? 
Ik denk wel zo. Ik denk dat het heel erg opvalt, dat dat heel erg de aandacht trekt het meest. En dat ze. 
Dat er toch wel, volgens mij staat er op de verpakking toch wel veel informatie daarover. En ze hebben 
meerdere producten ook daarvan, vind ik op zich wel, ja. Dat vind ik wel fijn, dat als je 
nieuwsgierigheid getriggerd is, dat je ook wel echt de informatie ook kan vinden. Dat ze dat wel 
gewoon duidelijk aangeven, dat je niet eerst nog op de site moet gaan zoeken. Dat vind ik wel fijn. En 
inderdaad dat het anders is, dat blijft voor mij toch wel heel leuk. Ik hou er ook heel erg van om dingen 
uit te proberen, dus dingen die opvallen, die anders zijn die, die komen als eerste mee naar huis. En 
inderdaad veel productie, ze hebben wat ik net al zag, meerdere producten in dezelfde categorie, dus 
dat vind ik ook wel eh... 
Okay, helemaal goed. Even samengevat dan, het sterkste punt is dat het anders is dan 
gebruikelijk, het valt op en de volgorde is valt op, fijn dat er kennis is. Het feit dat het 
anders is gaat het eerste mee naar huis. En productie in eigen huis komt daarom als 
laatste. En voilà. En als minst sterke punt zag je voornamelijk in de categorie pasta, dat 
de kleur dan toch iets teveel van het goeie werd en dat je eigenlijk een strook geel uit de 
verpakking zou moeten halen om het een beetje gelijk te trekken. Dan gaan we naar de 
allerlaatste categorie en dan zit het er al weer op voor vandaag. En dat gaat over de 
huidige positionering van mijn opdrachtgever. En nu we alles zo’n beetje besproken 
hebben, is de vraag: welk beeld heb je nu? 
Nou ja, wat ik net eigenlijk ook al een beetje zei, ik ben er heel nieuwsgierig naar, omdat, het komt heel 
erg vrolijk over. En ik ben toch wel heel benieuwd naar hoe ze hun eigen product omschrijven en ik wil 
het echt heel graag gaan proberen sowieso want ik ken het eigenlijk nog helemaal niet. 
Okay, en welk rapportcijfer zou je het merk geven tot dusver? 
Ik denk nu een zeven, omdat het toch wel heel erg opvalt, zeker nu ik er wat meer op gelet heb, denk ik 
van ja, zijn toch wel producten die ik wel heel graag wil proberen, alleen van die pasta vind ik dan, 
want ik ben zelf groot pastafan, dus, daar vond ik het wel, vond ik de verpakking een beetje 
tegenvallen. Dat vond ik wel jammer, maar ik zou het alsnog wel willen proberen. 
Helemaal goed. Dat kan ik wel samenvatten, maar dat was al heel kort, dus dat lijkt me 
niet nodig. 
Haha. 
Dan zijn we bij het einde van het interview aangekomen. Heb jij nog toevoegingen, 
opmerkingen? 
Eigenlijk niet, ik ga het eerst eens proberen, dan gaan we verder kijken. 
Helemaal goed. Dan bedank ik je voor je tijd! 
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Respondent #4, V22, Communicatiemedewerkster           Haarlem, 06 mei 2016 
Ervaring met SUN organic 

Interviewer 
Respondent 
 
Ik leg hem even hier neer, beetje in het midden. Het zijn, nou, we hebben een 
introductie en vijf onderwerpen. Er is geen goed of fout antwoord, het gaat om jouw 
mening. Dus je hoeft niet te zeggen wat je denkt dat ik wil horen, ik wil gewoon, 
Eerlijk antwoord. 
Ja, eerlijk antwoord, dus in dat opzicht is er geen fout of slecht, of eh, goed of fout 
antwoord. De hoofdonderwerpen die we gaan doen zijn de sterke punten van mijn 
opdrachtgever, de kernfactoren van succes, concurrentie, positionering en de 
klantbehoeften. 
Okay. 
En dan beginnen we met de introductie. Even iets te schrijven erbij pakken, lijkt me wel 
handig.  
Voor je aantekeningen. 
Ja, dan kan ik het als ik het straks ga uittikken, dan heb ik nog wat referentiepunten. Er 
zijn een aantal gewone vragen waar je gewoon antwoord op mag geven en we gaan een 
paar keer met kaartjes spelen. De eerste vraag is: wat betekent eten voor jou? 
Eten. Ik vind het eigenlijk wel heel belangrijk, iedereen heeft eten nodig, sowieso. Anders besta je niet. 
Maar ik vind gewoon lekker eten ook belangrijk. Dat ik ook gewoon kan genieten ’s avonds als ik 
thuiskom, dat er iets lekkers klaarstaat. Ik vind het wel belangrijk in m’n leven. 
Helemaal goed, waar moet eten of een gerecht aan voldoen zodat je er positief tegenover 
staat? 
Het moet er wel smakelijk uit zien, het moet sowieso lekker smaken. En het moet ook wel enigzins 
gezond zijn.  
Okay, is het productieproces voor jou van belang? 
Deels. Ik denk wel dat het iets toevoegt, ik denk wel dat het iets toevoegt als het zeg maar een fair 
productieproces is, ja dat voegt wel wat meer toe aan een product, dat wel, maar voor de rest, ja... 
Okay. En als je nou benieuwd bent of een product inderdaad eerlijk is gemaakt, of, he? 
Waar zou je die informatie opzoeken? 
Ik denk op de verpakking zelf zou kijken. 
Hoe denk je over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 
Ja, kijk, ik ben zelf.. ik weet dat er van alles qua producten een biologische variant is. En dat vind ik 
wel, belangrijk. Als het maar niet heel veel duurder is.  
Waarom zou dat niet veel duurder mogen zijn? 
Ja, als het gelijk drie keer zo veel is, dan vind ik het best wel een investering om dan dat te halen. 
Okay. Dus het moet, het mag biologisch zijn maar.. 
Het mag wel wát duurder zijn, maar niet extreem veel duurder. 
Okay, wat verwacht je van biologisch eten? 
Sowieso zit er meestal wel wat meer smaak aan naar mijn idee. Hangt er vanaf welk product je hebt en 
ik vind de gedachte erachter wel mooi altijd erachter. Dat het dan biologisch is. 
Okay, hoe vaak in de week eet je ongeveer biologisch? 
Oeh. Ehm. Ik denk bijna elke dag wel. 
Okay. Nou als je dat bijna elke dag eet, is de vervolgvraag of je dat vaker zou willen doen 
bijna irrelevant denk ik, want dat is onmogelijk dan natuurlijk? 
Ja. 
Helemaal goed. Dat waren de introductievragen. 
Oooh. Dat gaat snel. 
Jaaa. Supersnel. De volgende is, heeft betrekking tot de kernfactoren van succes zoals ze 
die noemen. Dat gaat erom wat maakt bepaalde bedrijven in bepaalde branches 
succesvol. 
Ja. 
Dus, als we het hebben over de biologische branche, wat spreekt jou aan in de branche? 
Oeh. Ehm. Ik denk inderdaad dat productieproces, en voor de rest....  
Dat is het? 
Ja, het is gewoon verantwoord zeg maar eten.  
Verantwoord. Helemaal goed, en wat denk jij dat succesvolle biologische bedrijven 
onderscheidt van minder succesvolle biologische bedrijven? 
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Ik denk sowieso hun marketing en communicatie wat hun uitzetten. Kijk, hoe meer reclame er over is, 
over het algemeen, als je dat goed doet, heb je ook wel iets meer succes denk ik. En het verhaal 
erachter. Als je het verhaal erachter goed kan neerzetten als bedrijf, dan krijg je toch als klant zijnde 
meer feeling ermee. 
Wat voor verhaal bedoel je precies? 
Gewoon inderdaad het productieproces en waarom iets dan duurzamer, biologischer is dan een ander 
product. Ik vind het altijd wel mooi om te weten zeg maar. 
Bedoel je beetje de missie/visie? 
Ja, zoals bij Tony Chocolony? 
Ja? 
Daar hebben ze dat ook heel mooi uitgelegd en op de verpakking staat het ook op. 
Okay. Helemaal goed. Dan gaan we de eerste keer met kaartjes spelen. Ik heb het 
opgesplitst in vier categorieën. 
Ja. 
Mijn opdrachtgever, SUN organic, is actief in vier categorieën. 
Ja. 
De categorieën zijn pasta, graanvlokken, muesli en havermout. Wat ik hier heb zijn de, 
werk mee, de productie, de productteksten zoals ze Albert Heijn.nl staan. Wat ik heb 
gedaan is de merknamen eruit gehaald, zodat je je daardoor niet kan laten leiden. Wat 
ik aan jou wil vragen is om ze even door te lezen en mij te vertellen wat je aanspreekt, 
wat je tegenspreekt, of je een favoriet hebt, dat soort dingen. 
Ja. 
Ik leg ze hier even op de tafel. 
Moet ik ze op volgorde leggen? 
Heel graag. 
Van wat me het meest aanspreekt naar wat me het minst aanspreekt. 
Ja. 

[Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
Okay deze [G1] vind ik echt heel lang. Maar het is wel gewoon duidelijk, er staat gewoon uitleg bij, dat 
is wel fijn, maar toch vind ik de tekst wel vrij lang. Ja deze [G2] spreekt me wel meer aan, kort maar 
krachtig. Deze [G3] vind ik wel echt heel kort, dus ik zou het zo doen [G1>G2>G3]. 
Helemaal goed. 
Okay. 
Okay, dus die geeft alle informatie maar hij is wel heel lang. 
Echt lang, ik denk dat veel mensen niet eens de tijd nemen om het helemaal te lezen. 
Okay. Die was kort en krachtig, dus die was prima. En die is helemaal niks. 
Nee, die is veel te kort. 
Veel kort, helemaal goed. Nou, dat gaan we nu nog drie keer doen. 
Okay. 
Even kijken, die weer een beetje netjes terug. Voor mezelf een beetje duidelijk te 
houden, heel leuk die envelopjes, maar .. het is altijd even een gehannes tussendoor 
natuurlijk. 
Ah joh, rustig aan. 
Jaa, nou volgende categorie is havermout. 
Okay, dat zijn er vier. 
Ja. Is volgens mij ook de kleinste categorie, maar laat je niet afschrikken. 

[Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
Ja die [H4] is een beetje hetzelfde als dat andere, die is ook weer vrij lang. Ik zou er de tijd niet voor 
nemen, laten we het daar op houden. Deze [H2] vind ik dan wel weer wat aanspreken. In handige pot, 
lekker en gezond, ja, die komt hoger. Deze [H1] spreekt me niet echt aan, er staat gewoon dat het 
voedzaam is, licht verteerbaar en waarmee je het kan combineren, maar het zegt me niet zo veel. 
Wat mis je hieraan dan? 
Wat meer informatie, of op een wat leukere manier geschreven. Het is nu echt zo’n informatie, heel 
informatief zeg maar. 
Okay. 
Deze zou ik wel daarboven doen nog. 
Helemaal goed. 
Zo. Zo. Hier [H3] staat wel wat de opties inderdaad zijn, ook wel handig hoor. Geeft wel wat meer info. 
Maar deze zou ik, kijken hoor, wel de bovenste. 
Ja, toch de bovenste? 
Ja. 
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Helemaal goed. Zo, berg ik die ook weer op. Als die mee wil. Ha! Deze deugniet had zich 
verstopt. 
Aww. Ze rennen gewoon weg. 
Zo. Hier komt een grotere categorie, is muesli. 
Aaah, dat bedoel je met meer. 
Ja, soms zitten er meer concurrenten in een bepaalde categorie. 
En dit ging over de muesli? 
De muesli. 

[Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
Ook zo lang die [M7] eerste. Is ook beetje dezelfde tekst steeds, dat onderste. Spreekt me nog steeds 
niet aan. Muesli met gedroogde abrikoos. Okay ik vind die [M6] wel leuk geschreven en ook wel 
informatief zeg maar, maar wel op een leuke manier. Hij is wel lang, maar toch wel beter dan die 
andere. Zo.  
Goed. 
Biologische speltmuesli. Wel weinig info dit [M2]. Gewoon beetje.. heel informatief. Is niet echt zeg 
maar, hoe zeg je dat, actief of zo geschreven. Geroosterde oergranen. Deze [M4] is ook wel goed, kort 
en krachtig. Die zou ik dan wel weer hier boven plaatsen. Waarom, omdat ie wat korter is. 
Ja. 
Deze [M1] sowieso niet, is echt weer zo’n twee zinnetjes. Deze [M5] mag hier boven, die is wat 
origineler dan die ander. Mja, deze [M3] is wel iets pakkender geschreven dan die ik helemaal 
onderaan heb, maar doe ik evengoed hier. Zo. Ja. 
Ja? 
Ja. 
Helemaal goed. Heel even kijken hoe je nu uiteindelijk de volgorde hebt gemaakt. Ik heb 
ze heel handig gecodeerd, maar natuurlijk aan de achterkant. 
Ah joh, rustig aan. 
Vijf. Vier. Zes. Twee. Zo. Gaan we naar de laatste categorie. Zo.  
Wat is de laatste? 
De laatste is pasta. 
Oh ja, die hadden we nog niet gehad. 
Klopt. Is ook weer een vrij grote categorie, iets kleiner dan de muesli. 

[Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
Okay. Begin ik een keer bij de onderste. Okay, dit [P1] beschrijft wel het hele proces, maar het is wel 
saai. Daar beginnen we mee. Ja. Deze [P2] is beter, waarom, omdat ie eigenlijk wel wat pakkender is 
geschreven. Het is niet alleen maar informatief zeg maar. Disneyfiguren [P4], cool. Ja, is ook wel goed. 
Maar, ik mis iets of zo. Het verhaaltje zeg maar, het is nu echt zo’n opsomming van wat je er mee kan. 
Dus die komt hier onder. Ja, gaat, ook heel informatief. Ja, nee. Die [P5] is ook weer zo lang, doe hem 
hier. Ja. En de laatste. Ja. Ja. Ze [P3] proberen je vooral op hun unique selling point, authentiek 
Italiaans, daar heb ik niet zo heel veel mee, dus dan zou ik hem hier doen. Okay. 
Okay, heel goed. 
Dit is mijn keuze. 
Even kijken, 2 kwam bovenaan, 4, 3, 1, 5. Super. Zo. Werk mee. Nou, dat was dat. Dan 
gaan we gewoon verder met de volgende reeks kaartjes. 
En die gaan over? 
Die gaan over de algemene kernfactoren van succes. Heb ik d’r een aantal uit 
deskresearch gehaald en ik ga ze aanvullen met wat jij zojuist hebt genoemd. En dan wil 
ik jou zo vragen om ze ook weer te sorteren naar wat jij denkt de belangrijkste is naar ed 
minst belangrijke. 
  [Cardsorting kernfactoren van succes] 
Okay.  
Die leg ik alvast even neer, dat zijn er vijf. Dan heb ik blanco kaartjes om op te schrijven. 
Je had er twee in principe, dat is productieproces en reclame. Zo.  
Okay, en wat ik dan het belangrijkste vind? 
Ja, nou ja, wat jij denkt dat het meest succesvol is. 
Aha, oja, succesfactoren. Ehm.  
Yes. 
Nou, dit gaat dus inderdaad over die prijs en kwaliteit. Ik ben het er niet helemaal mee eens dat het 
echt alleen op kwaliteit moet zijn, het moet ook een normale prijs aan kunnen geven. Dus die komt 
best wel laag. Dan hebben we, ja, daar ben ik het wel mee eens, voor de gezondheid. Moet volledig vrij 
zijn, ja sowieso. Als je nou biologisch gaat doen dan wil ik ook niet dat er kunstmatige bende in zit. 
Okay. Gewichtsverlies, daar ben ik niet zo heel erg mee bezig, vind ik ook niet zo heel erg belangrijk. 
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Denk niet dat het echt, nou, misschien voor anderen wel, dat het echt een succesfactor is. Gaat in 
algemeen? 
Jouw mening. 
Dan doe ik hem eronder. Okay. Ja, ik denk dat je met biologisch al gauw hebt dat het minder lang 
houdbaar is. Ik vind dat ook niet zo’n heel groot probleem. Dus doe ik die hier. Okay. En dan hebben 
we die nog, productieproces. Ja dat vind ik wel, dat is wel een succesfactor als je dat goed kan laten 
zien. Maar dat vind ik wel minder belangrijk dan kunstmatige toevoegingen en de gezondheid. En 
reclame, ja, die zou ik er niet zo heel hoog op zetten. Ja, hier, op deze plek. 
Helemaal goed, dankjewel. Ga ik heel even kort opschrijven wat je ervan gemaakt hebt. 
Toevoegingen, dan komt gezondheid, proces, gewichtsverlies, reclame, tht en we sluiten 
af met concurreren. Zo. Helemaal goed, je hebt gelijk inderdaad genoemd ook waarom 
je iets waar plaatst. Even kort samengevat dan: wat je aanspreekt in de biologische 
branche is het productieproces, ja, omdat je daarmee verantwoord kan eten. 
Dat klopt. 
En je denkt dat succesvolle biologische bedrijven meer doet met reclame en het 
vertellen van een verhaal. En dat kwam ook inderdaad een beetje naar voren in de 
cardsortings, dat je sommige teksten, dan was het heel erg informatief maar er zat niet 
echt een verhaal bij en daarom heb je ze vaak lager geplaatst. 
Dat klopt. 
En dat zie je ook wel enigzins terug in de volgorde. Zijn punten die belangrijker zijn 
evengoed. 
Ja, voor de gezondheid vind ik altijd wel belangrijk, dat er geen toevoegingen in zitten. 
Ja. Helemaal goed. Gaan we gauw door met het volgende onderdeel. Berg ik deze nog 
even gauw op, even ruimte vrij maken. Zo. Hoppekee, gauw weg. Oh, die moest er ook 
nog in. Zo. Volgende onderdeel is concurrentie. 
Ja. 
Hier gaan we ook weer met kaartjes spelen en daar gaan we ook mee beginnen. Nu krijg 
je niet alleen maar tekst, nu krijg je ook nog echt daadwerkelijk plaatjes. 
Oh, leuk! 
Dan een paar vragen en dan zit ook dat onderdeel er weer op. Even kijken, waar heb ik 
ze. Die moet ik hebben, die, die. 
Zesduizend envelopjes. 
Ja, dan hou ik het voor mezelf gescheiden, heb ik een systeem. Beginnen we weer met 
graanvlokken, net als net. 
Okay.  
Ook hier ga ik je weer vragen, hier hoef je ze niet op volgorde te leggen, maar als je 
favorieten hebt, ben ik heel erg nieuwsgierig. Als je zegt, deze verpakking, of deze prijs 
of... 
Ja precies, wat mij aanspreekt. 
Ja, en ook wat je tegenspreekt. Is ook belangrijk. 
Nemen we ze gewoon per stuk door. 
Ja, helemaal goed. 

[Cardsorting producten: graanvlokken] 
Oh, staan ook prijzen bij.  
Is ook letterlijk zoals het ook op ah.nl staat. 
Dit [Smaakt] lijkt allemaal op elkaar, of niet? 
Ja, klopt. 
Is allemaal hetzelfde. 
Is hetzelfde merk, alleen ander product. 
Okay. Wacht. We beginnen bij deze dan allemaal, is allemaal beetje hetzelfde soort. Ik vind ze een 
beetje saai en goedkoop ogen of zo. 
Hoe komt dat? 
Nou, ik denk omdat het in een plastic zak zeg maar zit, ik vind dat al niet heel biologisch en duurzaam, 
maar het lijkt op het plaatje hoor, maar, nee. Ik vind het niet heel mooi. Ik weet niet, ik vind die 
graphic niet zo heel mooi op plaatje, het is een beetje saai. 
Okay, dat kan. 
Het is net, ja het is ook niet heel duur trouwens. Dan dat potje [Leev] ja, toch? 
Een silo, ja. 
Ja. Vind ik ook niet heel, het spreekt me niet aan, snap je wat ik bedoel? Het is plastic en er zit een 
sticker op en ik vind deze ook echt vrij duur als je kijkt naar de rest. Dus dat zou ik  dan ook niet doen. 
Ik vind die sowieso het mooist. Waarom, het ziet er ook gewoon duurzaam uit, omdat het in een soort 
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kartonnen verpakking zit. En ik vind het wel gewoon strak en mooi, ja de verpakking spreekt me 
gewoon wat meer aan dan al dat plastic. Even kijken hoor, dan hebben we SUN. Ik hou niet zo van 
geel, maar dat is echt heel persoonlijk hoor. Ik vind het ook niet echt iets biologisch uitstralen en ik 
vind het heel duur, dus dat zou ik niet zo snel doen. 
Okay. 
Dus ik zou voor deze kiezen. 
Dus de Leev bio roggevlokken winnen in de kartonnen verpakking. 
Ja. 
Duidelijk. De rest van de zakken spreekt je niet aan. Was vooral Smaakt omdat het een 
hele kale, plastic zak is. 
Ja. 
En datzelfde geldt eigenlijk voor de silo van Leev en SUN spreekt je niet zo aan omdat je 
niet van geel houdt als kleur zijnde. 
Ja, en ik vind het niets biologisch uitstralen. 
Ja precies, het straalt niets biologisch uit en het is duur, zeg je. 
Ja. 
Toch? Helemaal goed. 
Gewoon zes euro, vind ik echt veel. 
Gaan we gauw door met de volgende categorieën. Ienemienemutte, graanvlokken. Doen 
we nog een grote categorie, is pasta. Zitten vrij veel producten in. Kun je het maar gehad 
hebben. 

[Cardsorting producten: pasta] 
Ah joh.  
Ah joh. 
Ah joh, wel even kritisch naar kijken. Oh jeetje. 
Ja, heb je gewaarschuwd. 
Ja, da’s waar. Hier was ik niet op voorbereid (humoristische ondertoon).  
Haha. 
Oh zijn er ook weer aantal dezelfde, alleen een ander product. 
Yes. Ja, dat klopt. Om de hele categorie te laten zien, heb ik gewoon alles meegenomen. 
Ja, da’s prima. Even kieken. Dan beginnen we met die gele [SUN organic] weer. Is beetje hetzelfde als 
wat ik net zei, ik vind het geel niet mooi en ik vind het niks biologisch uitstralen. Ik vind het gewoon 
echt heel duur, als ik naar die andere prijzen kijk, is dit wel echt heel duur. Dus haal ik die er even 
tussenuit, hou ik overzicht. 
Helemaal goed. 
Okay. Dat wordt hem dus niet. Ik vind dit [AH bio] ook niet mooi. Ik weet niet. Ik herken deze wel 
trouwens. Ik vind het plaatje zeg maar, met dat meel en die eieren, dat vind ik een beetje simpel. 
Ja. 
Op zich, het heeft wel dat groene, dat vind ik wel leuk. Okay, ik laat het nog effe liggen. Deze vind ik 
een Euroshopper-pasta, vind ik echt heel goedkoop, maar toch is het hetzelfde of niet? 
Ja. 
Het ziet er anders uit, maar dat komt misschien door de verpakking. Nee, maar dit wordt hem niet. Ik 
vind dit [Dalla Costa] gewoon leuk omdat het Disney-figuurtjes zijn. Nee, de verpakking, ja ik vind 
hem leuk. Hij is wel speels. Okay, die blijft ook nog even liggen. Dan deze [de Cecco]. Dit vind ik dus 
niet mooi. Nee. Ik vind het er uitzien zeg maar alsof het chips is. Lijken net chipszakken. Ja, die 
combinatie met dat blauw en dat geel. Nee, deze vind ik niet mooi. Ik vind het ook niks biologisch 
uitstralen of iets. Deze [AH Bio] is weer hetzelfde als die [AH Bio], maar toch vind ik deze leukere 
uitstraling met dat paars. Het is allemaal beetje hetzelfde. Ja, het heeft wel wat op zich. Die laten we 
nog even liggen. Dit [Dalla Costa] vind ik ook niet zo heel veel. Deze vind ik heel saai. Als dit voor 
kinderen is, omdat het Disney is, dan zo’n hele saaie, rooie verpakking. Nee, nee, wordt hem niet. Nee, 
dat vind ik gewoon een standaard pastazak, niks biologisch aan. Dan doe ik deze ook weg, ik zou toch 
voor deze dan kiezen, van Albert Heijn biologisch. Het heeft wat speels, maar toch is het ook wel 
duidelijk en je ziet gewoon wat erin zit. Vind ik ook altijd wel fijn om te zien. 
Helemaal goed, dankjewel.  
Ja. 
Zo. 
Al je kaartjes. 
Yes. Zitten we alweer op de helft hiervan. Ja, hierna gaat het hard hoor, zijn we alweer 
gauw met de kaartjes. Even kijken, hebben we havermout. Pasta was wel echt de 
grootste hoor. 

[Cardsorting producten: havermout] 
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Ja, zijn ook veel uit dezelfde range natuurlijk, hetzelfde assortiment. Valt dan ook wel mee. Okay, 
havermout. Ha, we beginnen weer bij SUN. Vind ik niet mooi, geel, niks biologisch. Ja, dat is weer dat 
potje van Leev. Ja, ik kan er niet zoveel mee. Er staat ook niet zoveel op. Alleen 100% biologisch. Ja, 
leuk. En dan heb je weer Smaakt, vind ik weer goedkoop ogen. Dat plastic. Dit is dezelfde, ook Leev. 
Dan hebben we deze, is weer hetzelfde inderdaad van Albert Heijn, maar dan vind ik toch die weer 
mooier: bio havervlokken, omdat het inderdaad dat kartonnen effect heeft dus het ziet er gewoon wat 
duurzamer uit. 
Okay. 
Okay. 
Wel grappig, in de productteksten spraken die van Leev je wel vaak aan, maar hier haak 
je toch wel gauw af. 
Ja, mja. Ik denk dat verpakking ook wel meewerkt. 
Grappig hoe veel dat met je doet he, zo’n verpakking? 
Ja, als je iets ziet en het spreekt je meteen aan, ben je toch sneller geneigd om het te kopen. 
Ja.  
Want als ik de verpakking lelijk vind, koop ik het niet. 
Zo werkt dat ook met relaties toch, als het frontje je niet aanstaat, ga je er ook niet mee 
op date. 
Ja, precies. 
Ja, ga je er ook niks achter zoeken. 
Eerst even naar de cover kijken. 
Jaa. Zo werkt dat met alles ook, als je nu een televisie koopt. 
Ja.. 
Ja, moet er toch naar kijken, he? 
Ja, precies. 
Nou, laatste categorie. Dat is muesli. Ook weer een grote. 
Past allemaal niet op het bureau. 
We maken wel ruimte, is helemaal geen ramp. Gewoon blijven liggen. Nou. Voilá. 

[Cardsorting producten: muesli] 
Het past. SUN, valt af. Geel en oogt niet biologisch, maar dat is hetzelfde als wat ik net zei. Dan deze 
[Leev] ook. Die bakjes, staat weinig op, kun je niet zoveel mee. Dan hebben we, oh ik vind deze 
[BioToday] wel leuk. Deze [Leev] vind ik ook niet mooi. Deze [BioToday] vind ik wel leuk. Ja, okay, als 
ik zou moeten kiezen, dan zou ik dus dit kopen.  
De BioToday. 
Ja, je ziet wat erin zit, door het kleine vakje zeg maar. Het is wel wat duurder. En de verpakking ziet er 
ook gewoon duurzaam uit, en goed, en ik vind dit ook heel mooi. Met dat hartje zo. Ja. Mijn keuze zou 
hierop vallen. 
Okay, helemaal goed. Nou, helder. Zo. Hebben we nog maar twee envelopjes, met 
kaartjes-spelen-toestanden. Zo. Hop. En dan die aan de kant. Zo. Okay. Van alle merken 
die je nou zojuist hebt gezien, welke was nou echt je favoriet? 
Die laatste. 
BioToday? 
Ja. 
Okay. Wat denk je dat zij beter doen dan de andere merken die je net hebt gezien? Als in 
verpakking, product, noem maar op. 
Verpakking denk ik. Ik vind het logo sowieso mooi. 
Met dat hartje. 
Ja. Het spreekt dan wat meer zeg maar aan. Denk dat het wel persoonlijk is. 
Tuurlijk. 
Heb niet echt gezien wat er op de verpakking staat qua tekst, daar kan ik niet zo goed op oordelen. 
Maar de verpakking zelf, je hebt een klein stukje zichtbaar waar je kan zien wat er in zit, vind ik altijd 
wel handig. Je wil toch altijd weten wat erin zit, uiteindelijk. En de verpakking was mooi, zag er goed 
uit, verzorgd en het is ook niet zo heel chaotisch zeg maar. Het is speels maar toch ook weer strak. 
Okay. Helder. Heb je weleens eerder gekocht bij de merken die je zojuist hebt gezien. 
Ja. Volgens mij heb ik die van Albert Heijn huismerk, biologisch weleens gekocht, die pasta. 
Ja. 
Maar die anderen kwamen me niet zo bekend voor, moet ik zeggen. 
Helemaal goed, houden we het even bij Albert Heijn. Wil ik je vragen hoe je aankoop is 
bevallen en of je daar een positief en een negatief kenmerk van kan noemen. 
Mijn aankoop is toen wel positief bevallen, sowieso is het heel makkelijk want die pasta hoef je heel 
kort te koken en het is gewoon verse pasta, dus het smaakt ook gewoon beter vind ik. Minder... het is 
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iets duurder, maar dat vind ik op zich niet zo heel erg. Het was niet zo heel erg veel duurder dan de 
normale en de smaak was ook prima. 
Okay. 
Dus ik heb niet echt een minpunt er aan. De verpakking misschien, niet heel erg doordacht. 
Okay. Koop je nog steeds bij Albert Heijn? 
Af en toe. 
Af en toe. Okay. Helemaal helder. En van alle merken die je net hebt gezien, wie denk je 
dan zelf dat de sterkste concurrent is? 
Voor jullie? 
Voor SUN organic, ja. 
Ik denk dat die Leev die is denk ik wel een goeie en sowieso Albert Heijn huismerk zeg maar, 
biologisch, die zit toch ook een beetje op de prijs, dus ik denk dat mensen daar wel voor gaan. Omdat 
het dan wel biologisch is maar niet gelijk heel duur. Maar in jullie categorie, van SUN, ja dan zit je toch 
wel in een wat duurdere categorie dus ik denk dan inderdaad ook die potjes, dat je daar wel 
concurrentie van hebt. Wel beetje zelfde prijssegment. 
Okay. 
Dus dat zal je grootste concurrent zijn. 
Helder. Heb ik nog een vergelijkingsvraag, die moet ik alleen een beetje opsplitsen 
omdat je AH noemde en Leev. Bij allebei is het min of meer gebaseerd op de prijs. 
Ja. 
Al had je bij Leev ook wel een beetje die verpakking, de kartonnen zakjes. Wie denk je 
dat beter concurreert dan op de verpakking? 
Van die twee bedoel je? 
Ja, SUN of Leev? 
Leev. 
En dat komt door ..? 
Door het verpakkingsmateriaal. Ik denk zodra je plastic gaat gebruiken voor iets biologisch vind ik dat 
altijd een beetje dubbel zeg maar. Dan probeer je wel iets duurzamer en beter bezig te zijn zeg maar en 
dan doe je het in een plastic zak. Ja. Dat zou mij dan tegenhouden.  
Dus verpakkingsmateriaal is wel belangrijk voor je? 
Ja.  
Okay, helder. En op basis van een prijsstrategie, denk je dat Albert Heijn het dan beter 
doet of SUN? 
Albert Heijn, is goedkoper, dus meer mensen zouden dat nemen denk ik dan. Dan is die stap niet zo 
groot om biologisch te kopen denk ik. 
Om over te stappen van regulier naar bio? 
Ja. 
Okay. Helemaal goed. Van de merken inderdaad gaan we even kort samenvatten. Die je 
het meeste aanspreekt dat was Bio omdat het de verpakking was zowel speels als netjes, 
je kon wat zien van het product en het logo vond je erg leuk. 
Ja. 
Je hebt ervaring met AH bio, die aankoop was je goed bevallen en daar koop je ook nog 
steeds. 
Ja. 
De sterkste concurrenten AH bio omdat die goedkoper zijn, dus dat maakt het 
makkelijker voor de consument om de overstap te maken en Leev omdat die meer qua 
prijs in hetzelfde segment zitten. En ja dat dan voornamelijk inderdaad. Met die silo’s 
ook en die kartonnen verpakkingen, dat oogt wat meer bio.  
Vind ik wel in ieder geval. 
Ja, daar gaat het om he, wat je vindt. 
Hmhm. 
Nou, gaan we naar het volgende onderdeel. Dat noemen ze klantbehoeften. 
Ja. 
Tenminste, dat heb ik behoefte moeten noemen, want zo noemt meneer Ohmae en 
Ohmae is dan degene waarop mijn scriptie is gebaseerd. 
Aha. 
Terwijl ik zelf vind dat behoefte klinkt alsof je naar de wc moet, maar goed!~ 
Hahaha. Effe random. 
Ja, effe tussendoor. Nee, de eerste vraag is misschien een beetje vergelijkbaar met de 
introductie, maar waarom koop je nou biologische pasta’s en ontbijtgranen? 
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Ja hetzelfde wat ik toen ook zei, het is meer bewuster je eten kopen zeg maar, snap je wat ik bedoel? 
Dus meer het productieproces, dat het goed verlopen is, dat niet alles wat je koopt in plastic zit en dat 
het ook op een juiste manier geproduceerd is. 
Waarom is dat zo belangrijk voor jou? 
Omdat je toch, ja, je moet toch allemaal je steentje bijdragen denk ik. En als iedereen alleen maar die 
basic dingen koopt. Ja, weet je dan draag je helemaal niks bij. Het is toch wel milieubewuster denk ik  
om biologisch te eten. Sowieso ook qua smaak ook meestal lekkerder. 
Dus het gaat je vaak om dat je met miliebewust je steentje bijdraagt en dat het lekkerder 
is, is mooi meegenomen. 
Ja, maar dat je ook weet wat je eet zeg maar. In heel veel dingen zitten heel veel kunstmatige 
toevoegingen. 
Met die E-nummers. 
Jaaaa. Al die bende wat erin zit. Dat heb je bij biologisch, over het algemeen, ga je er ook vanuit dat het 
er niet in zit. Daarom zei ik ook dat ik het echt belangrijk vind dat het er niet in zit. 
Ja precies. Dus dan weet je wat je eet. 
Ja. 
Ja. Okay, nou, helder. Nou heb je natuurlijk net alle producten en categorieën en alles 
voorbij zien komen, zijn er producten daarin die je mist? 
Qua, ander product? 
Ja. Stel dat jouw favoriete muesli is met perzik, ik noem maar wat. Die heb je helemaal 
niet voorbij zien komen net. Om maar iets te noemen. 
Hmmm, zover ik net heb gekeken niet. Maar het is ook steeds meer he, het aanbod wordt steeds groter 
van biologisch. 
Helemaal goed. Wat vind je van de gehanteerde prijzen zoals je ze net hebt gezien? 
Ja, ik vond sommige wel echt uitschieten naar boven. Dat ik dacht okay, dan is dus de stap van.. je kan 
dus biologisch eten voor €1,30 zeg maar, van de Albert Heijn biologisch merk, of voor €6,00. Ja dat 
vind ik zelf al vrij fors verschil. Dat is gewoon drie keer zo veel. Dus dan zou ik dat toch wel sneller 
neigen naar AH biologisch. Daarom.  
Dus prijs is wel belangrijk. 
Ja en het mag best twee keer zo duur zijn weet je, dat snap ik, als het gewoon op die manier geteeld 
zijn. Het staat ook uitgelegd waarom het duurder is, dan zou ik het nog wel kopen, maar als het echt 
richting de zes euro gaat voor 1 pakje, ja. Zou ik er niet voor over hebben. 
Okay. Helder. En als we het hebben over productverpakkingen, je noemde net al plastic 
hoort niet bij biologisch zeg je, wat verwacht je dan van de productverpakking? 
Karton. 
Karton. Altijd? 
Ja als het kan zou ik dat wel doen. Het is sneller afbreekbaar dan plastic. Plastic is dan toch, ja, duurt 
heel lang voordat het vergaat. Je kan het wel recycelen natuurlijk, maar dan nog zou ik kiezen, dat als 
je wat wil uitstralen zeg maar, iets duurzamers of biologisch, zou ik wel voor karton gaan. Dat straalt 
toch iets.. 
Okay, heb je nog verwachtingen met betrekking tot design verder, of informatie, of.. ? 
Ik denk wel dat het belangrijk is dat het logo je ook gelijk aanspreekt en lettertype wat je kiest is wel 
belangrijk. Zegt toch gelijk wat erover. Want je kan wel Arial nemen, ik vind het wel mooi als je het zeg 
maar mooie fijne lijntjes zeg maar, zoals Bio..Tasty? Was het? 
BioToday. 
BioToday. Ja, die vond ik wel echt mooi. Ja. 
Okay, helemaal goed. In hoeverre is de factor biologisch sowieso belangrijk bij je 
voeding? 
Op dit moment wel vrij belangrijk. Van nul tot tien zou ik zeggen zeven of acht. 
Okay, hoe komt het dat het zo hoog staat bij je? 
Omdat ik daar nu meer mee bezig ben. 
Okay. Helder. En wegen biologisch afbreekbare verpakkingen mee in die factor? 
Ja. Ja. Want als je dan iets koopt dat beter voor jezelf is, dan moet beter voor het milieu zijn. 
Ben je ervan op de hoogte dat de SUN organic-verpakkingen ook biologisch afbreekbaar 
zijn? 
Nee. 
Bij deze. Er bestaan wel plasticen inderdaad die zijn volledig composteerbaar. 
En toch heeft het plastic iets slechts, snap je wat ik bedoel? 
Qua imago? 
Ja. Ik denk dat het het imago is van plastic, dat het gewoon niet zo best is. 
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Ja. Het is natuurlijk ook veel recentelijk in het nieuws geweest met alle plastic in de zee 
en. 
Ja. 
Denk je dat mensen dat kan tegenhouden als ze dat nu iets van plastic kopen of denk je 
dat mensen daar helemaal niet mee bezig zijn? 
Ik denk een deel van de mensen wel en een deel niet. Het is net wat jij belangrijk vindt. 
Ja. 
Maar ik denk wel dat steeds meer mensen ermee bezig zijn, dus het is wel iets om af te wegen. Het is 
een keuze. 
Dus het is in opkomst? 
Ja. 
Okay. Helemaal goed, dan gaan we nog heel even met waarden in de weer, heb ik ook 
weer kaartjes voor nodig. 
Kaartjes. 
Ja. Ik heb er hier een aantal. 
Ja. 
Ik ben natuurlijk benieuwd welke jij wel bij SUN organic vindt passen en welke niet. 
Maar voordat je me dat vertelt, ben ik benieuwd of er nog waarden zijn die jij wel bij het 
merk vindt passen maar hier helemaal niet tussen ziet staan. 
Even kijken. 
Even kijken, ik heb vernieuwend, bijzonder, hip, typisch biologisch, gewoontjes, 
voorspelbaar, makkelijk te verwarren met reguliere producten en saai. 
Ik mis nog speels ofzo denk ik. Of innovatief. 
Zal ik ze allebei toevoegen? 
Ja. 
Speels en innovatief. Hey, hoe komt het dat je deze bij het merk vindt passen? 
Bij SUN? 
Ja. 
Oh ik dacht dat je het in het algemeen wilde weten. Ehm, nou ik denk dat de verpakking inderdaad wel 
gewoon speels is, met dat geel. Ik hou zelf niet zo van geel, maar andere mensen misschien wel. 
Vandaar het speels en het innovatief, volgens mij, wat ik heb gelezen nu is dat het, ze zijn bezig met dat 
sprouted, sprouting, hoe zeg je dat? Dus ik denk wel dat ze op een innovatieve manier bezig zijn met 
voedsel. Dus dat is toch wel een beetje hun eigen kader zeg maar hebben. Hun eigen ding. 
Okay, helemaal goed. 
Oh dan moet ik ze op volgorde leggen he? 
Nou als er waarden zijn die je er helemaal niet bij vindt passen, dan mag je die 
natuurlijk eruit laten. 
Saai, ik vind het er niet heel saai uit zien, dus die zou ik niet zo snel doen. Hip, ja, nee. Ik vind het niet 
heel hip. Gewoontjes, voorspelbaar. Typisch biologisch zou ik ook weghalen. Kijk, de tekst is dan 
misschien over biologisch, maar de verpakking voor mij dan weer niet. En dat SUN is niet dat ik 
meteen denk van oh dat is biologisch. 
Okay. 
Dus dat. 
En dat je niet gelijk dat het is biologisch hebt, komt dat door echt door het gele of het 
plastic of ..? 
Ja nee ook door de naam. Het heet SUN. Ik heb niet iets met SUN dat ik dat gelijk associeer zeg maar 
met iets biologisch. 
Okay. 
Het is niet zo herkenbaar voor mij. En het doet me meer denken aan vaatwastabletten, SUN. Ja. 
Okay. En welke waarden vindt je dan het meest passen bij het merk? 
Ik denk, dus, ja ik denk makkelijk te verwarren met reguliere producten. En bijzonder. Nee dat is raar. 
Ik denk dat als je het verhaal niet weet en je ziet die zak staan, en je ziet zes euro eronder staan, dat je 
dan denkt ‘hmm’, het is makkelijk zeg maar dat je die verpakking ernaast ziet die dan twee euro kost, 
dat je denk, nou ik zie het verschil niet. En bijzonder, ja door wat ze doen, dat hele proces, dat vind ik 
wel bijzonder. 
Okay. Helemaal goed. Zo, bijzonder en makkelijk te verwarren met regulier. Envelopje, 
waar ben je? Ah, daar. Verstopt. Zo. Die heb ik zometeen nog even nodig. Nou, kort 
samengevat: waarom je bio koopt is omdat je een goed gevoel krijgt als je je steentje 
bijdraagt en je vindt het lekkerder. 
Hmhm. 
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Er zijn geen producten die je mist, gehanteerde prijzen zie je producten voor een hele 
acceptabele prijs en uitschieters naar boven waar je niet voor zou willen betalen. 
Ja. 
Wat je verwacht van productverpakkingen is dat het ook biologisch overkomt en dat 
voldoende informatie op staat en dat ook het lettertype inderdaad past bij het merk 
enzovoorts. 
Ja. Hangt natuurlijk ook een beetje af van welke doelgroep je wilt aanspreken. 
Ja. De factor biologisch is op dit moment heel belangrijk in je voeding omdat je er veel 
mee bezig bent. Daarin wegen ook de biologisch afbreekbare verpakkingen mee, maar je 
was er niet van op de hoogte dat de SUN organic-verpakkingen ook biologisch 
afbreekbaar zijn. 
Nee. Nu wel. 
Nu wel. Maar dat stond natuurlijk ook niet in de cardsort. 
Nee. 
En de waarden die je er het meest bij vond passen dat was bijzonder, makkelijk te 
verwarren met reguliere producten. 
Ja. 
Helemaal goed. Gaan we door met de sterke punten, is het volgende onderdeel. 
Ja. 
Wat denk jij dat sterke punten van SUN organic zijn? 
Nou, wat ik net al zei, dat ze een beetje een eigen stukje hebben qua proces. En voor de rest, geen idee. 
Okay. Laten we het heel even vanuit een andere hoek benaderen. Denk je dat er ook 
niet-sterke punten zijn van SUN organic? 
Ja. Ik vind het zelf qua verpakking dus niet zo mooi, het is voor mij niet heel duidelijk. En ik weet niet 
of mensen begrijpen dat het zo duur is. 
Hoe denk je dat SUN organic dat kan omdraaien? Om daar hun sterke punt van te 
maken, hun verpakking en het verhaal zeg maar. 
Ik denk dat hun verpakking moet uitstralen dat het duur is, dus niet hele goedkope geel gebruiken. En, 
het is ook echt dat knalgeel. En ik denk dat je op de verpakking ook wel iets duidelijk moet maken wat 
het verhaal zeg maar erachter is. Ik weet niet, misschien door middel van een foto of iets qua beeld 
meer verwerken. 
Dat het duidelijk wordt hoe het productieproces verloopt? 
Ja, in ieder geval iets. Dat het wat meer uitstraling heeft, dat inderdaad waarom het zoveel duurder is. 
Okay.  
En dat kun je best wel omdraaien, want ik denk dat als je het gewoon goed uitlegt, dat het echt veel 
beter is, of dat het veel gezonder is, dat mensen dat dan wel willen betalen tegenwoordig. 
Hey en je noemde het proces dat SUN organic inderdaad heeft voor de producten als 
sterk punt. 
Ja. 
Waarom is dat het sterke punt? 
Wacht, nog een keer. 
Waarom  is dat nu het sterke punt, dat productieproces? 
Ik heb dat niet eerder gehoord zeg maar. En vrij lang ook qua tekst was het, denk ik. Ja ik denk ook de 
manier waarop ze het beschrijven. Het klinkt voor mij vernieuwend want ik had er nog niet van 
gehoord. 
Okay, heel goed. Dus het is uniek. Okay. Nog even kort spelen met de sterkste punten. 
Laatste keer met kaartjes, ik beloof het. 
Okay. Vooruit. 
Hier heb ik er twee, zoals ze uit deskresearch naar voren zijn gekomen. Die vul ik nog 
even aan met productieproces, zoals jij dat net zei. En dan zou ik je ook weer willen 
vragen om ze te sorteren van wat jij denkt dat het sterkste punt is naar het minst sterke 
punt. 
Okay. Zo. Dus eerst productieproces, dat is het sterkste punt. 
Ja. 
Daarna de kennis inderdaad over biologische producten in huis, want het is dus wel iets anders, ze 
hebben wel hun eigen segment. En ja veel productie in eigen huis, ja geen idee, ik zag het er niet aan af. 
Dat is bij mij niet helemaal duidelijk overgekomen zeg maar. 
Okay. Kun je iets meer vertellen over de volgorde? 
Ja. Het sterke punt is dus inderdaad het productieproces omdat ze dat dus helemaal beschrijven. Ik 
denk dat dat dan ook wel een unique selling point is. Dan daarna veel kennis. Ja. Als je dat hele proces 
ook omschrijft, dan betekent het ook wel dat je een stukje kennis over die producten hebt in huis, 



105 
 

alleen het komt nog niet helemaal over op mij. En het laatste, dus veel productie in eigen huis, ja ik heb 
dat niet meegekregen, helemaal niet. Dus daarom denk ik ook niet dat het een sterk punt is van SUN. 
Okay. Helemaal goed. Dat is duidelijk. Bergen we die weer gauw op. Zo. Nou, kort 
samengevat, het productieproces is dus sterk omdat het uniek is. Wat je tegenspreekt is 
dat knalgele en het proces wordt niet heel duidelijk benoemt en daarom denk je dat 
mensen geneigd zijn om het product niet te kopen omdat ze de hoge prijs niet snappen. 
Ja. 
En als volgorde; het productieproces vind je het allerbelangrijkst, daaronder komt de 
kennis die uit de tekst blijkt en productie in eigen huis heb je niet zoveel over 
meegekregen dus daarom staat ie onderaan. 
Ja. 
Nou, helemaal goed. Allerlaatste onderdeel en dat gaat over de huidige positionering 
van SUN organic. Welk beeld heb je op dit moment van SUN organic? 
Ik denk wel dat het uniek is in zijn soort. Door het proces. Ik vind het wel duur, dat heb ik wel gelijk 
dat ik denk van okay, het is wel en ehh. En het oogt, het is heel raar. Het is duur en het oogt goedkoop. 
Dus er zit zeg maar een gap tussen, in mijn hoofd dan. 
Ja. 
En voor de rest, ja ik vraag me af dan wat het zo uniek maakt, en ik denk dat het dat productieproces 
ook wel is, alleen ik denk wel dat ze dat wat duidelijker moeten overbrengen. 
Okay. En waar heb je dit beeld nou op gevormd? Op de verpakking of? 
Op de verpakking en op die beschrijvende tekst zeg maar op de verpakking. 
Ja. 
En dat is het. 
Okay. Welke rapportcijfer zou je Sun organic geven op dit moment? 
Zes, zeven, zoiets. 
Zes zeven? 
Mja, een zeven. 
Okay. Hoe kom je tot dat cijfer? 
Dat proces vind ik dus wel gewoon goed, dus dan denk ik van het is voor mij wel een heel gezond goed 
product, zonder veel toevoegingen. Zonder, weinig. Nou ja. Anyway. En door ja. Ik denk doordat het zo 
duur is dat je dan niet hoger gaat zeg maar. 
Okay. 
Dat is toch een stap die je moet nemen. 
Dus de prijs drukt de impressie? 
Ja. 
Okay. Nou, helder. Het beeld dat je hebt is voornamelijk gevormd door de verpakking en 
de teksten die je hebt gelezen. 
Ja. 
Je vindt het wel uniek maar ook weer duur maar oogt het ook goedkoop. 
Ja. 
En daardoor je alles samen tot een zes, zeventje, je rondt het af naar een zeven. En dat 
kwam door het productieproces had je wel echt het idee dat je een goed product had, 
maar door de prijs heb je het niet hoger gemaakt. 
Nee. 
Helemaal goed. Dan zijn we bij het einde van het interview gekomen. Zijn er zelf nog 
dingen die je wil zeggen over het interview, of het merk, of ..? 
Nee, vond het het wel leuk om te doen. 
Nou, gelukkig. Dan bedank ik je heel erg voor je tijd en moeite. 
Geen probleem. Succes. 
Dankjewel.  
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Respondent #5, V54, Assistente poli-plastische chirurgie       Heemskerk, 12 mei 2016 
Ervaring met SUN organic 

Interviewer 
Respondent 
 
Nou, dan gaan we gewoon beginnen. Dan beginnen we met de introductie met als eerste 
vraag: wat betekent eten voor u? 
Lekker genieten. Van alle lekkers wat er is, lekker drinken, lekker tafelen, lekker lang napraten. 
En waar moet eten, of een gerecht, voor u aan voldoen zodat u er positief tegenover 
staat? 
De kleur, de geur, het, hele plaatje. Moet niet alles groen zijn, vanalles door elkaar, moet er mooi uit 
zien. Moet lekker ruiken en moet lekker smaken natuurlijk. 
Helemaal goed. En als u eten koopt, of eet, is het productieproces voor u ook belangrijk? 
Ja, beetje wel. We proberen wel een beetje biologische eieren te kopen, dat het niet allemaal van de 
grote hoop komt. Geen plofkippen meer, dat soort dingen. 
Wat spreekt u zo aan dan in het biologisch? 
Nou, ik denk dat het beter is voor het milieu. 
Helemaal goed, waar zoekt u informatie op met betrekking tot het productieproces? 
Daar zoek ik niks over op, ik lees veel dingen in de krant over hoe iets, over die plofkippen bijvoorbeeld 
en dat je dan beter een alternatief kunt kiezen. Ik ga niet op internet zoeken hoe iets geproduceerd 
wordt. 
Okay, helemaal goed. En hoe denkt u over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 
Over alle voedsel met een biologisch keurmerk? Daar verwacht ik van dat dat ook aan de goede 
voorwaarden voldoet, dat het ook wel echt biologisch is. Dat er niet zomaar een plakkertje op komt. 
Ja. Dat is ook zo met biologische voeding, moet aan strenge eisen voldoen anders mag 
het dat predikaat ook niet dragen. Hoe vaak in de week eet u ongeveer biologisch? 
Nou, nooit helemaal biologisch. We eten volkoren pasta en zilvervliesrijst en geen plofkip meer maar 
scharrelkip en biologische eieren. Wat zal ik zeggen, geen idee. De ene week zal het misschien wat 
meer zijn dan de andere week.  
Okay. 
En van het vlees proberen we van dat beter leven-vlees te kopen. 
Zou u vaker biologisch willen eten? 
Als het wat minder duur was wel. 
Okay. Dan is de vervolgvraag wel al een beetje beantwoord, hoe zou men u kunnen 
prikkelen om vaker biologisch te eten, dat heeft dan met de prijs te maken denk ik? 
Nou, dat het effe wat beter in prijs eh. Ja. 
Helemaal goed. Dat waren de introductievragen. Om het even kort samen te vatten, dat 
doe ik trouwens sowieso per onderdeel. Dat ik zeker weet dat ik u goed heb begrepen en 
als ik iets zeg dat niet klopt, vult u maar gerust aan. Eten betekent voor u genieten, 
lekker lang natafelen dus ook een beetje gezelligheid. 
Ja. 
Het moet lekker eruit zien, lekker ruiken, moet niet een kleur zijn, het totaalplaatje 
moet voor u kloppen. 
Ja, klopt. 
U zoekt ook niets op over het productieproces, maar het is wel belangrijk voor u. De 
informatie daarover haalt u wel uit kranten en dergelijke. Voedselwaren met een 
biologisch keurmerk verwacht u dat het aan de eisen voldoet, dat het niet zomaar het 
predikaat krijgt. U eet regelmatig biologisch in de week maar heeft geen specifiek 
nummer genoemd en dat komt omdat u het ook mengt met andere voedselwaren, met 
reguliere voedselwaren. 
Ja, ja. 
Ja, en de reden dat u niet vaker biologisch eet is omdat het ook wel aan de prijs is. 
Ja, helemaal goed. 
Nou, gelukkig. Dan gaan we nu beginnen met de kernfactoren. Het zijn kernfactoren van 
succes en wat daarmee bedoeld wordt is wat een bedrijf moet doen, of dat een activiteit 
is, of een voorwaarde of iets moet uitstralen of noem het allemaal maar op, om 
succesvoller te zijn binnen een bepaalde branche. Dat klinkt heel breed en ingewikkeld, 
maar dat gaan we ook in deelvragen weer doen. En als we het dan hebben over 
biologisch eten en biologische branche, wat spreekt u als persoon daar nou in aan? 
Vind ik een beetje moeilijk, ik denk dat het goed is voor de mens en het milieu en de toekomst. Voor 
het behoud van de aarde. 
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Nou, dat is een heel mooi antwoord toch? Wat denkt u dat succesvolle biologische 
bedrijven onderscheidt van minder succesvolle biologische bedrijven? 
De plek waar ze zitten.  
Bedoelt u daar als fabrikant of als verkooppunt? 
Verkooppunt. De plek waar ze zitten. Als dat misschien midden in een dorpscentrum is dat meer 
mensen daar langs komen en het zien dan dat het ergens aan het einde van een dorp is en niemand 
weet dat. De presentatie van de producten, het aanbod, genoeg variëteiten. Ja dat soort dingen denk ik. 
En met variëteit bedoelt u winkels met een breder aanbod of een merk met een breder 
aanbod het beter doet dan minder? 
Ja als je er maar twee  soorten groenten kunt kiezen bijvoorbeeld, dat lijkt me niet zo goed. Moet wel 
genoeg keuze zijn. 
Helemaal goed. Gaan we voor de eerste keer met kaartjes spelen. Wat ik hier heb, dat 
zijn deze vier envelopjes die we daarvoor nodig hebben. Het zijn anonieme 
productteksten. In die zin anoniem, zo staan ze letterlijk op Albert Heijn.nl, in de 
branches waarin mijn opdrachtgever actief is. Enige wat ik heb gedaan is de merknamen 
onherkenbaar gemaakt zodat u zich daardoor niet kan laten leiden. Ik heb er hier van de 
categorie havermout heb ik er vier. En wat ik aan u zou willen vragen is om ze te lezen 
en als u iets aanspreekt of tegenspreekt of noem het maar op. 
Moet ik ze allemaal die dingetjes lezen? 
Ja, heel graag.  
Oh dat eten wij ook nog altijd, biologische cranberries. 
Lekker. 
Was ik alweer vergeten. 

[Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
H1>H3>H4>H2 

Wat moet ik daar nu van vinden van zoiets?  
Zegt u het maar. 
Er staat bijvoorbeeld van doordat het zetmeel in de kiempjes gaat ziten worden de waardes van de 
andere voedingsstoffen hoger. Ja dat moet je dan maar aannemen. Als hun dat zeggen dan zal dat wel 
waar zijn. Dat verwacht je dan. Maar dat zegt me verder niks. Daar zou ik het niet voor doen. Wat wil je 
nou weten dan? 
Wat vind u van de productteksten? 
Oh van de productteksten. Ik vind die hele grote tekst he, met dat kiemen en zo he, voor mij 
persoonlijk is het wat te veel, voor mij hoeft dat niet zo uitgebreid, maar ik snap wel dat sommige 
mensen dat wel willen weten. Sommigen zijn heel erg van dat ze van A tot Z willen weten wat het doet 
met je lijf, voor die mensen is dat goed. Voor mij zou dat niet hoeven. 
Ja. 
Voor de rest vind ik het wel een duidelijk tekst. Deze hier van dat geroosterd voor een extra volle 
smaak. Lekker en gezond, ja. Poef. Als je biologische producten koopt hoop je ook dat ze gezond zijn. 
En deze vind ik de allerbeste. 
Waarom is dat? 
Nou, die zegt kort en krachtig wat het met je doet. 
Helemaal goed. 
Licht verteerbaar en hoe je ze het beste kunt gebruiken. Door de yoghurt met wat fruit. Dat vind ik de 
meest beste. En dan komt die. 
Ik heb ze aan de achterkant gecodeerd dus dan schrijf ik zo even de nummertjes op voor 
de volgorde. 
Oh dat is ook nog handig. En dan toch die, want ja dit vind ik echt zo’n zinnetje wat zo’n fabrikant 
bedenkt om het maar mooier te maken zodat mensen het gaan kopen. 
En welk zinnetje bedoelt u? 
Geroosterd voor een extra volle smaak. Goed voor jezelf en voor anderen. Puntje puntje en laat leven, 
ik zou denken leef en laat leven. In handige pot, lekker en gezond. Voor mij zijn dat van die 
verkooppraatjes, daar kijk ik altijd doorheen. Ik kijk hoe zo’n product uitziet en als het dan inderdaad 
in zo’n potje zit. En als het me aanspreekt en ik ben er nieuwsgierig zijn zou ik het proberen en anders 
niet. 
Helemaal goed. Ga ik even de nummertjes opschrijven. Nummertje 1, nummertje 3, 4, 
en dan komt natuurlijk nummertje 2. 
Zal ik ze weer voor jou in het envelopje doen? 
Ik vind het helemaal goed, dan pak ik vast de volgende reeks. 
Is dat deze? 
Ja. 
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Datzelfde gaan we nog drie keer doen, ik heb nu de kleinste categorie en daarna komen 
de wat grotere. 
U krijgt dadelijk een kopje koffie. 
Ik vind het helemaal goed, erg lekker. Zo. Die vast helemaal aan de kant leggen. 
Dit gaat over spelt. 
Gaat over graanvlokken, dat is de categorie. 

[Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
G3>G1>G2 

Oh. Oh dat is dezelfde tekst als net. Net was havermout en dit zijn graanvlokken zeg je? 
Ja. 
Maar spelt is een oertarwe, is geen bijzondere tarwesoort. Mensen denken dat het veel gezonder is dan 
tarwe maar het is helemaal niet gezonder. Of mensen dat inderdaad beter kunnen verdragen dat weet 
ik niet. Maar ik heb uitgebreid in de Consumentengids gelezen dat er meer waarde aan toe wordt 
gekend dan dat het is, of dat het eigenlijk geeft. Maar ik heb ook weleens geprobeerd een speltbrood te 
bakken, omdat ik wilde weten hoe dat was. 
Goed gelukt? 
Het was kruimelig. Dat kwam door de spelt, hoorde ik in de biologische winkel. Maar de smaak, ik 
proefde er geen verschil in. En nou wil je weten welke tekst ik het beste vond weer? 
Heel graag. 
Deze als eerste. En dan die en dan die. En waarom, dat vind ik weer kort maar krachtig, zegt precies 
wat het is. Deze geeft net wat meer informatie voor degene die daar behoefte aan heeft. 
Heeft u daar behoefte aan? 
Ik niet. Niet dat ik alles weet, zo bedoel ik dat niet. Want dat weet ik helemaal niet. En dan die. Voor 
mij is dat een beetje een verkoop eh, alleen dat molensteengemalen vind ik een goeie, dat had ook wel 
hier bij gekund. 
Helemaal goed, ga ik nog even de nummertjes opschrijven. Dankjewel. En nummertje 
twee. Net lingo op die manier. Dankjewel. Gaan we verder zo met muesli, is een iets 
grotere categorie. 
Zo. 
Ja. 
Kom maar op met die briefjes allemaal. 
Astublieft. 

[Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
M6>M4>M5>M1>M7>M3>M2 

Nou, ik heb het allemaal gelezen. 
Vertel. 
Ja, dan gaan we weer op volgorde leggen natuurlijk. Ja, muesli vind ik wel erg lekker. Deze als eerste. 
Nou, ik ben eruit. 
Vertel. 
Vertel, eh, hier [M6] staat weer een beetje hoe je het het beste kunt gebruiken, waar het allemaal 
lekker voor is, toch? Ja. En hier [M4] staat dat het geroosterde oergranen zijn, goeie kwaliteit en 
biologisch. Dat spreekt wel aan. Voor de mensen die van nootjes en zaden houden staat dat hier [M5] 
allemaal goed vermeld. Rijk aan vezels, puur, lekkere muesli, biologisch. Dit [M1] is belangrijk voor 
mensen met een glutenallergie. Dit [M7]  is weer die hele uitgebreide voor degene die daar behoefte 
aan heeft. Maar ik, ja, deze [M3] gaat omdat het biologische speltmuesli is, ik zou hem niet kopen 
alleen omdat er speltmuesli bij staat. Als er voor de rest dingen in zouden zitten die ik lekker vind, dan 
zou ik hem wel kopen, maar niet alleen omdat er spelt staat. 
Okay, en wat vind u van die er tussenin? 
Die? 
Ja. 
Ja die [M2] vind ik eigenlijk, mja die komt goed tot de kern. 
Helemaal goed. Even de nummertjes opschrijven, da’s nummer vier. 
Had je de eerste al? 
Ja. Danku. Yes. Dankjewel. Huppekee, gaan we gauw door naar de laatste categorie en 
dat is pasta. Voilá. 
Voilá, nou dan gaan we weer eens kijken. 

 [Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
P5>P2>P1>P4>P3 

Ja die vind ik wel een beetje moeilijk eigenlijk. Dat met die bronzen mallen dat zegt mij niks eigenlijk. 
Voor mij is dat overbodige informatie. Hier vind ik deze goed. 
Waarom vind u die goed? 
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Nou, er staat een beetje over de kooktijd in en nou ja, wat je ermee kunt. Alleen dat met die actieve 
lifstyle, geen idee of dat er per se bij moet. Zie dat nergens anders staan. Geldt toch voor iedereen, voor 
elke pasta. Maar weet je, dat soort dingen vind ik moeilijk. Ik zou. Ik laat me eigenlijk niet zo leiden 
door, ik laat me eigenlijk leiden, ik zeg het weer helemaal fout, door korte maar krachtige tekst. En hoe 
lang je het moet koken, maar dat van die lifestyle dat zegt me helemaal niks. Ik ben helemaal niet 
actief. Maar ik zou hem evengoed eten als het lekker is. En die met die bronzen mallen die komen wat 
meer naar beneden want voor mij is dat geen toegevoegde waarde. Denk dat ik het zo wel heb. 
Helemaal goed. Die heeft u net al kort uitgelegd, vanwege de kooktijd enzovoorts. En 
wat sprak u aan in de volgende? 
Ja. Dat vind ik een tekst die bij een biologisch product past. 
Waarom? 
Nou, lekker wat de natuur te bieden heeft, kun je met een goed gevoel van genieten dankzij de 
aandacht van de boer en de producent. Dat is wat de mensen graag willen als ze dat soort producten 
kopen. 
Ja.  
Ja weet je, ik vind deze, die laatste drie, van hetzelfde kaliber. Voor mij vind ik het niet interessant wat 
er staat. 
Hoe komt dat? 
Dat ze in een bronzen mal gemaakt zijn. Pfff. Dat zal allemaal wel.  
En bij die andere twee? 
Die vind ik wat eh. Meer to the point zal ik maar zeggen. 
Deze twee? 
Oh sorry, ik dacht dat je het over die twee had. Nou eigenlijk hoort die nog hier bij, dat zijn die twee 
met die bronzen mallen. Khorasan tarwe, nooit van gehoord. Pasta kamut, nou. Pff. Ja daar, ik weet 
het niet. 
Daar heeft u niets mee. 
Ik zou er niet warm voor lopen. 
Helemaal goed, helemaal prima hoor. 
Moet je de nummertjes weer even hebben? 
Ik moet de nummertjes weer even hebben. P1, ja, nummertje vier en da’s dan 
nummertje drie. Nou, dat zit erop. Mercí. Huppekee, gauw weg. Nou, gaan we nog een 
keer even, in dit onderdeel, in de weer met kaartjes. Deze is een stuk korter. Bij 
onderzoek hoort ook deskresearch, wat je achter de computer doet. Zijn ook een paar 
kernfactoren naar voren. Ik ga ze u voor leggen en dan voeg ik toe wat u net zelf zei, wat 
u aansprak in de branche. En dan zou ik u willen vragen ze te sorteren naar wat u denkt 
dat de belangrijkste is naar de minst belangrijke. 
Welke slogan de beste, belangrijkste is? 
Het zijn geen slogans, het zijn kernfactoren. 
Oh, kernfactoren. Oh wat ik daar belangrijk aan vind, welke ik belangrijk vind. 
Ja, of u ze wil sorteren. 

[Cardsorting kernfactoren van succes] 
Vrij van kunstmatige toevoeginen > algehele gezondheid > prijs/kwaliteit > goed voor  
mens-milieu-toekomst > tht > gewichtsverlies. 

Deze is de eerste. En die van de gezondheid vind ik de tweede. Dan komt die van de prijs/kwaliteit op 
drie. Alhoewel ik wel vind dat ze wel wat goedkoper kunnen maken. Als hier staat evenlange 
houdbaarheidsdatum als reguliere producten, reguliere producten zijn houdbaar gemaakt door 
allerhande toevoegingen vaak. Daarom moet ie niet bovenaan staan. En moeten helpen bij 
gewichtsverlies, denk nou, als je gewoon normaal, goed eet, en niet teveel. Overal waar te voor staat is 
slecht. Oh en die, wat moet ik met deze doen? 
Hetzelfde. Die hoort er nog tussen. 
Oh wacht, dan doen we het zo.  
Helemaal goed, kunt u nog wat meer vertellen over het begin van het rijtje? 
Waarom ik deze bovenaan heb gezet? 
Ja. 
Dat is de kern van biologische producten, dat ze vrij moeten zijn van kunstmatige toevoegingen. 
Daarom, anders mag het geen biologisch product heten denk ik. 
Heel goed, en nummer twee? 
En als je dan dus goeie producten eet zonder rare toevoegingen, zou dat goed moeten zijn voor je 
gezondheid, daarom vind ik dat die op twee staat. Ik snap dat dat bepaalde, dat de boeren het moeilijk 
hebben om iets te produceren in grote hoeveelheden en daarom zal het ook wel duurder zijn. Maar de 
kwaliteit is wel belangrijker dan de prijs. Biologisch is goed voor iedereen; voor jezelf, de wereld, het 
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milieu. En wat ik net al zei, als ze even  houdbaar zijn als een regulier product, dan zit er vanalles in 
wat er niet in hoort. En moeten helpen bij gewichtsverlies, ik zie niet in waarom het wel zou moeten. 
Helemaal goed, helder. 
Moet die hierin of ergens anders? 
Hij gaat er wel in, maar los van de rest. Mercí. 
Wilt u een kopje koffie? 
Dat lust ik zeer zeker. Lekker, dankjewel. 
Next. 
Ja dat komt zeker goed. Nog even een korte samenvatting: wat u aanspreekt in de 
biologische branche dat het goed voor jezelf, voor anderen en voor het milieu was. 
Succesvolle biologische bedrijven hebben een betere locatie en aanbod dan minder 
succesvol. Bij de anonieme kaarten kwam vooral naar voren – 
Wacht even, betere locatie en ja beter aanbod. 
Ja. Bij de kaarten kwam vooral naar voren dat de kortere kaarten, die spraken u wat 
meer aan. 
Mij wel ja. 
Ja nee, is ook geen verwijt hoor haha, en de verkoopleuzen daar las u snel doorheen dus 
die kwamen ook wat lager dan de korte teksten. En de volgorde heeft u net zelf 
aangegeven en die is opgenomen dus die ga ik niet samenvatten. Gaan we gauw door 
naar het volgende onderdeel inderdaad, dat is het onderdeel concurrentie. Wat ik heb 
gedaan om de concurrentie te laten zien is per categorie, heb ik van Albert Heijn.nl de 
verpakkingen zoals ze daar ook op staan met de prijs en de inhoud enzovoorts vandaan 
gehaald. En wat ik zo aan u wil vragen is welk merk, of product u als persoon het meeste 
aanspreekt. Alles wat in deze categorie zit. Beginnen met de categorie muesli en dat is 
gelijk een van de allergrootste, zo niet de grootste dus laat u vooral niet afschrikken. Oh 
blijf liggen, zo. Zijn er bijnaa. 
Zijn er nogal wat. 
Ja. 
Moet ik nu zeggen uit het rijtje welke ik ken, of welke ik eh. 
Ben ik ook benieuwd naar, maar welke u het meeste aanspreekt, welke u het minste 
aanspreekt, als u bepaalde bevindingen heeft over producten ben ik natuurlijk ook 
benieuwd. 
Ik zal het eens even vertellen. 
Heel graag. 

[Cardsorting producten: muesli] 
Welke mij het meeste aanspreken, maar dat komt omdat ik van kleur houd, deze twee van Zonnatura. 
Ja. 
Maar dat komt omdat ik van een beetje kleur houd. En die van de Albert Heijn. Die spreken mij aan. 
Die emmertjes [Leev] die heb ik weleens gezien geloof ik, maar heb ze nooit gekocht. Ze zien er wel 
appetijtelijk uit want je ziet meteen wat er in het bakje zit, dat kun je dan daarentegen niet zeggen van 
die Zonnatura-dingen. Daar zit maar een heel  klein doorzichtig venstertje waar doorheen je wat kunt 
zien. En die van de Albert Heijn volgens mij helemaal niet. Moet je maar van de verpakking afgaan. 
Dit is het venstertje hier, het bovenkantje van het kommetje. 
Is dat een venstertje? 
Ja. 
Dacht dat het gewoon een fotootje was. Deze hebben ook een goeie doorkijken alleen ik vind die [SUN 
organic], ja, zon, de zon wordt met geel geassocieerd en daarom is de verpakking geel denk ik maar ik 
vind het geen vrolijke verpakking. 
Hoe komt dat? 
Ja, ik vind de verpakking wat saai, alleen dat zonnetje en dat geel. 
Wat zou er voor nodig zijn denkt u om het vrolijk te maken? 
Ja, dat is een goeie vraag. Dat weet ik eigenlijk ook niet. Misschien ook nog een paar graankorreltjes of 
van die havertakjes of zoiets erop. Ja mij spreekt dat rooie, dat springt gelijk in het oog. Dat spreekt 
aan.  
Van Zonnatura? 
Ja. Daar valt altijd gelijk m’n oog op, op dat soort dingen. Heb ik niet eens over dat het een bekend 
merk is. Is gewoon het plaatje zoals het eruit ziet. Maar ja, vind het geen onaardige verpakking, maar 
van mij mag een beetje kleur wat meer, of eventueel ja, staat dat hier wel op van die biologische 
dinges? 
Het icoontje staat erbij, Bio. 
Oh ja, maar dat staat niet op het zakje zelf of wel? 
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Als u goed kijkt, hier onderaan, daar staan de keurmerken van biologisch. 
Oh okay, dat mag wel wat meer in het oog springen denk ik, dat mensen meteen opvalt. 
Dat het biologisch is? 
Ja. Want kijk, hier staat het ook onderaan zeg je dan. 
Ja, klopt. 
Ja toch, ik weet het niet. Het plaatje spreekt meer aan, fruit, muesli. En hier zie je alleen muesli, 
alhoewel hier met die aardbeien erin. Ik weet niet, ik daar niet zo over na. Ik grijp altijd naar 
verpakkingen die ik of ken of die me aanspreken qua kleur en dan ga ik eens kijken wat er allemaal op 
zit, draai ik het zakje om en dan kijk ik eens wat er allemaal in zit en wat ik er niet in wil hebben. En 
dan ga ik eens een ander product pakken om te vergelijken. 
Helemaal goed, en als ik het goed begrijp is het grootste verschil dat hier u zowel ook het 
rauwe product maar ook meer de serveersuggestie ziet dan bij deze verpakking. Heb ik 
het dan goed? 
Ja, kijk, hier [SUN organic] zie je ook wel wat er in zit omdat er een groot doorzichtig venster is, maar 
door de kleuren van de nootjes en dingen spreekt dat voor mij meer aan. Een ander heeft dat 
misschien niet, maar ik heb dat wel. 
Nee dat is helemaal goed, we zijn hier ook wat u aanspreekt en wat niet natuurlijk. 
En ook dit [SUN organic] he, je ziet die donkere dingen en die rozijntjes of wat, ja dat vind ik weer 
appetijtelijker uitzien als iets wat van een kleur is, terwijl het misschien net zo gezond is. Maar goed, 
als je speciaal voor spelt gaat, dan ga je dat halen. Hier zit fruit en noot in, een ander hoeft dat 
misschien niet, dus die gaat op zoek naar een ander spulletje. 
Helemaal goed. 
Dat was hem. 
Helemaal goed. 
Weet er verder niks over te vertellen. 
Geeft helemaal niets. Gauw opbergen en dan gaan we door met de volgende stapel. Ja, 
mercí. Oh, haha. De volgende categorie is graanvlokken. Andersom vasthouden. 
Is dat wat anders dan de muesli? 
Jazeker. De muesli is vaak een mengsel terwijl graanvlokken toch wel beperkt zijn tot 
alleen de vlokken. 

[Cardsorting producten: graanvlokken] 
Kijk, nou spreekt deze [SUN organic] me wel meer aan en die [Leev], die springen er voor mij uit. 
Hoe komt dat? 
In de goeie zin. Nou deze vind ik al lekker uit zien van kleur en die van SUN huppelepup is de enige 
verpakking die een beetje kleur heeft en waardoor je het een beetje goed kunt zien door het venstertje 
heen. Ja bij allemaal kun je het goed zien, maar ik vind ze er zo saai uit zien. 
Wat maakt ze saai voor u? 
Nou de verpakking is zo kleurloos. Ik weet het niet. 
Dan is kleurloos een prima antwoord. 
Ja en de inhoud, als het alleen vlokken is, dan begrijp ik best dat er geen rode, groene en gele stukjes in 
zitten en donkerbruine, dat snap ik wel. En daarom hou ik er niet zo van denk ik. Voor mij moeten er 
altijd wat van rozijnen en nootjes in zitten. 
Dat kan. 
Misschien niet zo gezond, maar wel lekker. 
Haha. Harstikke lekker, absoluut. Kan ik ze weer opbergen? 
Van mij wel. 
Okay. 
Onthou je dat nou allemaal wat ik zeg? 
Dat hoor ik straks terug. En de dingen waar geen naam genoemd is, dat schrijf ik op.  
Nee maar van die samenvattingen wat je doet daar weet je het ook allemaal van. 
Redelijk en ik schrijf aandachtspunten schrijf ik mee, dus dan heb ik als ik het ga 
uitwerken een compleet beeld van wat besproken is. Zo. Gaan we naar pasta, is ook weer 
een hele grote. Ho, werk mee. 

[Cardsorting producten: pasta] 
Moet ik er ook een paar neerleggen? Dan schiet het wat op. 
Oh nee, rustig aan. 
Oh wat is dat voor merk? Heb ik nog nooit van gehoord. 
De Cecco, ik weet niet hoe je het precies uit moet spreken. Het is een Italiaans merk. 
Heb de website van ze bezocht, was ook alleen in het Italiaans. Even kijken, pasta. 
Moet zeggen dat er wel opmerkelijk prijsverschil is, met de biologische producten qua inhoud en van 
de verpakkingen. Die van Albert Heijn ken ik wel goed, die zie ik er heel vaak staan in de winkel. De 
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Cecco is me nog niet eerder opgevallen. Wat me opvalt dat toch blijkbaar een verschil is in kwaliteit 
want die van de SUN bijvoorbeeld die zijn bijvoorbeeld twee keer zo duur als je naar de inhoud kijkt. 
Eigenlijk zijn ze dan nog duurder en naar de prijzen. Hier deze kost 500gram, €1,29 en als je dit 
500gram zou hebben, zit je op €6,00. Waar zit dan het verschil in qua, zou deze niet zo goed zijn als 
die. Voor consumenten is dat wel verwarrend denk ik, want waarom zou je die dan kopen? Alleen 
omdat die gezonder is? Is die gezonder? Dat weet je dan niet. Ik weet het tenminste niet. Wat is hier 
anders aan dan aan die? 
Deze wordt sowieso met de hand gemaakt en met de hand gesneden. Dat is wat ik ervan 
weet. Ik weet dat de verpakking hiervan composteerbaar is. 
Kijk, dat is ook weer wat. 
Wat ik ook weet is dat bij deze pastareeks, is een combinatie van granen en 
peulvruchten. 
Weet je wat nou handig zou zijn, als jij dat zegt van die composteerbare verpakking? Als dat er dan 
misschien ook op zou staan, misschien in het oog springen zodat mensen weten, kijk, dat kan ik dan bij 
de GFT-bak doen of waar het dan ook hoort. Dat het dan toch ook goed voor het milieu is. Dit is 
gewoon een plastic zakje denk je dan, gooi je gewoon bij je plastic afval. En dat het met de hand is 
gesneden, voor mij hoeft het niet. Als het door een machine heen gaat en daardoor is het wat 
goedkoper, doe dat maar. Als dat gezond is. Ja, dat zou ja, geldt dat voor al die producten van de SUN? 
Die composteerbare verpakkingen? 
Ja, ook voor de muesli’s, de havermout en de graanvlokken. 
Ik vind het een gemiste kans dat ze dat er niet op zetten. Dat heeft geen enkele andere verpakking. Ja 
goed een kartonnen doosje gaat bij het oud papier en de plastic verpakkingen gaan bij het plastic afval. 
Mja, dat heeft wel wat toegevoegde waarde. Misschien maakt dat het ook wel duurder. Dat dat 
composteerbaar is, dat weet ik niet. Als het goedkoper zou zijn om het in een kartonnen doosje te doen 
met dezelfde opdruk, dan denk ik dat ze dat zouden moeten doen als ze er veel van willen gaan 
verkopen. Dat het dan maar niet composteerbaar is, maar toch ook goed voor het milieu is als het bij 
het oud papier komt. Of bij de plastic. Als daardoor het totaalplaatje goedkoper wordt, zouden ze dat 
moeten doen denk ik. Want voor mij, ik vind het wel fijn dat het composteerbaar is, maar als het zo’n 
hoge prijs heeft alleen vanwege dat composteerbare zakje, dan vind ik het een foute keuze voor de 
fabrikant want dan zal het niet veel mensen aanspreken. 
Okay, op zich helder. Albert Heijn kende u al, de overige merken niet. 
Ja, niet geprobeerd hoor. 
Oh, nou dat is weer een tweede. Wat u vond bij de SUN organic inderdaad, als de 
verpakking het zoveel duurder maakt, dan zouden ze daar iets mee moeten doen of het 
handgemaakte. En dat het ook een gemiste kans is dat niets daarvan op de verpakking te 
vinden is.  
Ja bijvoorbeeld, als jij zegt het is handgemaakt en composteerbaar zakje, als dat op het zakje staat, dan 
weten mensen ook waarom het zo duur is. Want naar verhouding zijn zij wel de duurste uit de 
categorie. 
Ja. Helemaal goed. 
Kan ik ze bij elkaar doen? 
Jazeker. Yes, gaan we naar de laatste en dan hebben de meeste kaartjesdingen wel 
gehad hoor, daarna gaat het vrij snel. 
Kunnen we er geen Memory mee gaan doen? 
Haha, ja dat zouden we zeker kunnen doen, heb alleen geen twee dezelfde van elk merk. 
Wel lang geleden, dat ik dat heb gedaan. 
Kinderen zijn daar heel erg goed in, die winnen bijna altijd. 
Oh, dat geloof ik. Eh, havermout. 
Havermout. 

[Cardsorting producten: havermout] 
Dat is een oeroud artikel wat de laatste jaren weer helemaal in opkomst is als zijnde iets nieuws en 
super gezond omdat iedereen met gezonde voeding bezig is, gaan veel mensen havermout kopen. Voor 
mij heeft het geen toegevoegde waarde; cranberry en appel. De gewone havermout zijn gewoon de 
vlokken en dat is meer als genoeg. En ook hier springt ie [SUN organic] er weer in negatieve zin uit qua 
prijs. En hoeveelheid terwijl ie misschien net zo gezond is als die. Ik weet niet of die gezonder is omdat 
die gekiemd is. Maar ja, er stond in die briefjes dat alles wat gekiemd is ook een hogere 
mineraalwaarde heeft. Nou, dan zou ik dat echt heel goed op de verpakking gaan nakijken hoeveel 
mineralen er in die zitten en hoeveel er in een andere soort zitten en als het niet zoveel verschil maakt, 
zou ik toch een goedkopere soort kiezen.  
Helder. 
En wij eten graag havermout, Matt eet het elke dag. Verder, ik vind ze er allemaal wel goed uitzien. 
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Helemaal goed, bergen we ze weer op. Yes mercí. Zo. Heeft u weleens bij een van deze 
merken gekocht? 
Heb je het nou over de havermout? 
Nee, van alle categorieën. 
Ja, ik zal pff, ik weet de merken allemaal niet meer. Van Albert Heijn heb ik heus weleens gekocht, 
maar of dat nou biologisch was, nee volgens mij niet. 
Okay. 
Ik heb wel heel veel van die volkoren pasta koop ik, en zilvervliesrijst. 
Okay, en van alle merken die u net gezien heeft, wie denkt u dat de sterkste concurrent 
is? 
Ik denk Zonnatura omdat die de bekendste is. En omdat de prijzen daarvan in vergelijking met die 
andere toch ook wel enigzins, nou ja, acceptabel zijn. 
Bekendheid en prijs. Helemaal goed. Zijn we bij het einde van dit onderdeel, dus even 
kort samengevat: er waren merken die u nog nooit had gezien, waren een paar merken 
die vond u saai; dat waren die van Smaakt in de graanvlokken. SUN sprong er wel een 
paar keer uit maar ook in negatieve zin in verband met de prijs/inhoud. U heeft niet echt 
aankopen bij een van de andere merken, wel bij Albert Heijn maar niet biologish. De 
sterkste concurrent is Zonnatura omdat die de bekendste is en de prijs is beter dan die 
van SUN, toch? 
Ja. 
Helemaal goed. 
Ik zou niet weten wat de prijs van Zonnatura met Albert Heijn-producten is, ik heb geen idee, 
misschien ontloopt zich dat niet zoveel. Zal misschien wat duurder zijn dan Albert Heijn, maar met die 
van SUN is ie weer goedkoper. 
Dat is waar. 
Maar misschien is die SUN wel beter, dat weet ik niet. 
Gaan we door met het kopje dat klantbehoeften heet. De eerste vraag luidt: waarom 
koopt u biologisch? 
Zoals ik in het begin al zei, omdat je denkt dat dat goed is voor je lijf. Goed is voor het milieu en het 
behoud van de aarde. 
Helemaal helder. Als u kijkt naar het huidige aanbod, u heeft het net allemaal voorbij 
zien komen. Zijn er producten die u mist? 
Dat zijn alleen de droge producten, je hebt natuurlijk van de biologische producten vlees, eieren, 
groenten, of bedoel je dat niet? 
Nee uiteraard. Nee beperkt tot deze vier categorieën. 
Rijst. Volgens mij stond er niet zoveel van rijst op, alleen maar van pasta. 
Dat klopt, want pasta is ook een aparte categorie. 
Dat hoort niet bij dit? 
Rijst hoort niet bij pasta, nee. 
Nee, maar als je vraagt wat ik mis, dan zou ik zeggen rijst. Dat is een droog product wat ik gemist heb. 
Ja brood. Is er een biologisch brood? Ik weet het eigenlijk niet. 
Jazeker. Wat vindt u van de gehanteerde prijzen? 
Ja wat ik zo heb gezien is dat sommige prijzen redelijk zijn en anderen zijn te duur. Sommigen van 
Albert Heijn leken in de gauwigheid, heb het niet bestudeerd, leken wel voor mij betaalbare prijs te 
zijn. 
Okay, helemaal goed. En als we het hebben over productverpakkingen. Design en de 
informatie die erop staat en het materiaal, heeft u daar bepaalde verwachtingen bij, 
binnen biologisch? 
Ja eigenlijk moet op de voorkant heel duidelijk te zien zijn dat het biologisch is, moet niet in een heel 
klein hoekje zo onderin, maar echt bovenop vermeld staan dat het biologisch is. En verder, dat kort 
maar krachtig, voor mij hoeft geen uitgebreide informatie over hoe iets kiemt en door welke malletjes 
het gaat, maar een ander vindt dat misschien wel prettig om te weten. Het zou me niet afstoten, dat is 
het ook niet. Maar dat lees ik altijd diagonaal als het zulke lange teksten zijn. 
Okay, helder. In hoeverre is de factor biologisch belangrijk bij uw voeding? 
Redelijk. We kopen niet alles omdat ik het gewoon te duur vind om alles zo te kopen.  
En wegen biologisch afbreekbare verpakkingen mee in uw aankoopbeslissing? 
Nee niet echt. Kijk, het moet niet een, als je bijvoorbeeld een doosje koopt met daar een zakje is, dat is 
natuurlijk overdreven, maar zo’n composteerbaar zakje, ik weet niet of dat echt toegevoegde waarde 
heeft omdat je kunt ook je afval sorteren en dan komt het ook goed terecht denk ik dan maar. Dus ik 
geloof niet dat het voor veel mensen toegevoegde waarde heeft. Het klinkt wel heel mooi moet ik 
zeggen, composteerbaar. 
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Okay. 
Klinkt wel heel mooi, maar... 
De vervolgvraag die erna komt die heb ik al toegelicht omdat u ernaar vroeg; of u op de 
hoogte bent dat de verpakking composteerbaar is, dat had ik al verteld. Gaan we nog een 
keer met kaartjes spelen, dit keer met waarden. Ik heb er een aantal al vooraf 
opgeschreven en ik ga u ten eerste vragen of er waarden zijn die u vindt passen bij het 
merk maar die u hier niet tussen ziet staan. Voilá. 
Moet ik nou eigenlijk, ik snap de bedoeling hier niet van. 
Zijn er waarden die u denkt, dat past heel erg bij SUN organic, maar ik zie hem er niet 
tussen staan. 
Dit gaat over SUN organic? 
Ja. 
  [Cardsorting waarden] 
Nou ik vind het niet voorspelbaar. Het is wel bijzonder, omdat het met die granen met linzen en 
kikkererwten, dat heb ik nog nooit ergens gezien. Dus vind het wel erg bijzonder. Vind het ook niet te 
makkelijk te verwarren met reguliere producten, omdat het juist aparte. Het is wel vernieuwend. Zeker 
ook biologisch en hip. De verpakking vind ik een beetje saai. Gewoontjes, saai. Hoe je het dan ook wilt 
noemen. En voorspelbaar, nee vind het niet voorspelbaar. 
Okay, helemaal goed, bergen we die weer op. Zo. Daar naartoe. Is dat onderdeel weer 
afgerond. Waarom u ze koopt, had u al aangegeven inderdaad; goed voor uzelf, voor 
anderen en voor het behoud van de aarde. Er was niets dat u mist, behalve rijst en brood 
maar dat waren ook geen categorieën waarin SUN meespeelt dus vandoor ook dat die 
hier niet bij zaten. Er waren ook prijzen die vond u acceptabel, er waren ook prijzen die 
schoten duidelijk boven die grens uit. Het betreft tot de verpakking dat het er duidelijk 
op staat dat het biologisch is enzovoorts. De factor is redelijk belangrijk, dat biologisch 
afbreekbare verpakking daarin meespeelt, daar twijfelde u over maar u vindt het wel 
mooi dat het er is. 
Ja. 
De vervolgvraag daarop was al behandeld. En met de kaartjes, het is bijzonder, 
vernieuwend, typisch biologisch en hip. En u vond de verpakking een beetje gewoontjes. 
Ja. 
Helemaal helder. Gaan we door met de sterke punten. Wat denkt u dat sterk punten van 
SUN organic zijn? 
Nou, dat het met die kikkererwten, met die linzen en haver gemengd is. Waren het nou granen 
gemengd met die kikkererwten? 
Ja, peulvruchten. 
Nou, dat is wel een sterk punt. Ik denk dat dat heel veel mensen aanspreekt. 
Okay. Dat is mooi, dat is ook gelijk de vervolgvraag van waarom. Het spreekt mensen 
aan. En om het heel even vanuit een andere hoek te benaderen, denkt u dat er punten 
zijn die mensen tegenspreken, of die ú tegenspreken in het merk? 
Ja ik weet niet wat je met punten noemt. Wat ik zelf minder, waardoor ik het minder gauw zelf zou 
kopen is omdat het, omdat ik het naar verhouding duur vind. En als die prijs, die hoogte van de prijs 
komt doordat het composteerbare zakjes zijn en handgemaakt, ja dan denk ik dat het voor veel mensen 
dat ze het toch wel in de schappen laten liggen. Want ik weet niet of dat veel mensen aanspreekt, dat 
een product handgemaakt. Als je een pasta koopt, daar verwacht ik helemaal niet van dat het 
handgemaakt is. Het moet lekker zijn en het was trouwens wel te merken hoor, want hij was gauw 
klaar. 
Ja? 
Ja, was gauw klaar. 
Ja. 
Dat was wel te merken. 
Helemaal goed. Gaan we de laatste keer met kaartjes spelen. 
Je hebt ook nog blanco kaartjes of niet? 
Ja dat zijn blanco kaartjes. Ja. Ik heb er weer twee uit deskresearch gehaald, die ga ik 
nog even toevoegen met het sterke punt dat u zojuist zelf noemde. Dat was de 
combinatie van peulvruchten met granen. 
Deze twee kaartjes van de sterke punten, die gaan over de SUN? 
Ja. 
Ja weet je, er staat veel productie in eigen huis, hoe weten mensen dat? Staat dat op de verpakking? 
Nee. 
Maar hoe weten mensen dan dat het zo is?  
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Land van herkomst staat erop, dat is een indicator van. Maar daarbuiten staat het er 
niet op vermeld, nee. 
Er staat wel op de verpakking dat het handgemaakt is? 
Dat durf ik niet uit mijn hoofd te zeggen. 
Want weet je, als mensen een hoge prijs zien, gaan ze misschien niet eens op de achterkant kijken, 
maar als het er voorop zou staan, handgemaakt, dan denken mensen oja, zal wel dat dat zo duur is. 
Dan moet het ook wel heel goed zijn. Snap je, als het al niet zichtbaar is van handgemaakt. Dan zou ik 
het, dan zou ik zo’n verpakking niet gauw nemen omdat ik het te duur vind. Maar als erop staat 
handgemaakt, dan zou ik het wel eens pakken en van alle kanten gaan bekijken. Nou ja, wat er nog 
meer op staat. 
Ja. Dus wat u eigenlijk zegt ie dat het gebrek aan informatie niet de hoge prijs natuurlijk 
verklaart en dat dat de reden is dat het blijft liggen in de schappen? 
Ja gebrek aan informatie.. als het al niet zichtbaar is op de voorkant, want dat is wat de mensen willen 
zien: het gaat hierom en daarom en het is handgemaakt, oh en dan ga je eens op de achterkant kijken 
‘wat zit er allemaal in dat spul’. Want als je een heel duur product ziet, moet het wel iets bijzonders zijn 
maar dan wil je ook weten wat die bijzonderheid is. 
Ja. Helemaal goed. 
Kijk, dat het die peulvruchten en granen is, dat vind ik wel bijzonder. Dat staat er trouwens ook niet 
aan de voorkant. Jawel er staat kikkererwtenpasta op en dat soort dingen, dat staat er wel op, ja. 
En wat denkt u dat het sterkste punt is van het merk? 
Dan denk ik deze. Kijk want dat over die veel productie in eigen huis, dat weten mensen niet. En die 
kennis over die biologische producten, dat zal er wel zijn want anders kunnen ze zo’n soort producten 
niet maken. 
Helemaal helder. Dan bergen we ze weer op. Zo.  
Nou is je baas zeker erg nieuwsgierig naar wat de mensen van hun producten vinden? 
Dat denk ik wel ja. 
Ja natuurlijk, anders ga je zo’n product niet ontwerpen. Of op de markt zetten. 
Ja, nou er is wel reden tot onderzoek. Het product is vrij snel gelanceerd nadat Albert 
Heijn mijn opdrachtgever heeft uitgenodigd daarvoor. 
Maar weet je wat ik nou mis met die lanceringen? 
Ja? 
Ik heb het wel gemist, niet dat ik vreselijk veel televisie kijk, maar normaal worden nieuwe producten 
ook heel veel via de televisie gelanceerd. 
Klopt, dat hebben ze niet gedaan. 
En dan denk ik, dan weten mensen dat het er is. Nu moet je het toevallig tegen het lijf lopen in een 
schap waarvan je niet verwacht bij Albert Heijn, weet van jou nu waar het ligt want ik had het ook niet 
gezien dat ik daar de laatste keer was bij Albert Heijn. Maar als je hebt gezien wat er is, en misschien 
wordt er in zo’n kort filmpje uitgelegd, handgemaakt, composteerbare zak, dan weten mensen al een 
beetje wat ze kunnen verwachten en ook waarom het zo duur is. Maar nou ga je naar een product, je 
ziet dat in een schap staan en dan denk je jeetje, is toch wel aan de prijs. En als je er dan niet op ziet 
staan waarom dat zo bijzonder hoort te zijn, zou mijn keuze niet zijn om het dan te nemen. 
Helder. Goed, even kort samengevat: sterke punten, u noemde inderdaad de combinatie 
peulvruchten/granen als sterk punt. Want het is uniek. Wat minder sterk was, was de 
prijs, maar dat hing ook samen met dat niet gecommuniceerd was aan de voorkant van 
de verpakking waarom de prijs is wat ie is. En dat kwam ook terug in de kaartjes net. 
Ja. 
Ja. Gaan we door naar het laatste onderdeel. Zo. En dat gaat over de huidige 
positionering. Welke beeld heeft u op dit moment van SUN organic? 
Nou, het zal een heel goed product zijn, want peulvruchten zijn gezond en granen zijn gezond dus dat 
is, daar is helemaal niks mis mee, dat is goed. Ja, voor mij mag de verpakking een beetje sprekener en 
to the point, want ik net al allemaal opnoemde. En als ze een grote slag willen slaan naar de 
consument, moet het of meer verkoopbaar moeten zijn, verkrijgbaar. Want bij Albert Heijn komen niet 
veel mensen, dus zouden ze er speciaal voor dat product naar toe gaan. Nee dat denk ik niet. Maar dat 
komt ook omdat ze niet weten dat het er is. 
Okay.  
Heb het ook al niet in een folder van Albert Heijn zien staan. 
Nee, ook dat klopt. Hoe bent u precies tot dit beeld gekomen? 
Nou, alles bij elkaar. Ik weet alleen van jou dat het product er is. Ik heb het niet van televisie, ik heb 
het niet gewoon in het schap zien staan waar ik het zou verwachten, bij de pasta’s en de granen, dus 
daar had ik het niet gezien. 
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Nou goed, u heeft de vervolgvraag al een beetje beantwoord inderdaad; elementen 
waardoor dat beeld gestuurd kan worden. U noemde al inderdaad of in de folder, of op 
televisie of iets dergelijks. 
Ja, televisie vind ik toch, als je een nieuw product lanceert denk ik toch wel dat dat een investering 
waard is, om een reclamefilmpje, dat zal wel vreselijk veel geld kosten. 
Dat denk ik ook ja. Welk rapportcijfer zou u SUN organic geven op dit moment? 
Nou van wat ik ervan geproefd heb, nou toch wel tussen de 7 en de 8 in. Hij was lekker van smaak, je 
rook ook een beetje het zoete van de haver rook je ervan. We vonden hem wel lekker, maar zouden we 
hem zelf kopen? Nee we denken van niet, juist vanwege de prijs denk ik. 
Okay. Helemaal helder. Dat kan ik samenvatten maar dat was al heel kort. Het is in 
principe maar er mist een stukje reclame om bekender te worden. 
Ja, zeker. 
Hij smaakt lekker, maar u zou hem niet snel nogmaals kopen vanwege de prijs. 
Ja. 
Helemaal goed. 
Maar ik denk echt dat het een gemiste kans is, dat het echt niet meer in de markt gezet wordt. 
Helder. 
Ik denk dat niemand hier in de straat ooit van dit product gehoord heeft. Als het nou eens bijvoorbeeld 
wel eens bij Albert Heijn, als ze geen televisiereclame doen, maar wel een folderreclame, want er zijn 
zat mensen die wel een folder krijgen. Kijk, wij hebben een nee-neesticker, maar dat hebben niet zo 
heel veel mensen. De meeste mensen willen toch allemaal die foldertjes omdat ze nieuwsgierig zijn wat 
er allemaal in de aanbieding is. Als het eens in een folder zou staan he, gewoon eens wat goedkoper 
hoeft dat niet euro’s te zijn maar gewoon twee kwartjes of weet ik wat, dat mensen denken o dat is een 
nieuw product, zou ik weleens kunnen kijken wat dat is. Maar dan komt het wel onder de aandacht als 
het vaker gezien wordt. Nu weet niemand dat het er is, dat is wel jammer. 
Ja, okay. Helder. Dat was het interview. Had u verder nog toevoegingen, opmerkingen, 
aanmerkingen? 
Nee, ik geloof het niet. 
Helemaal goed, dan bedank ik u vriendelijk voor uw tijd en de koffie. 
Haha, ja is goed hoor.  
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Respondent #6, M58, Projectleider Tata Steel        Heemskerk, 12 mei 2016 
Ervaring met SUN organic 

Interviewer 
Respondent 
 
Die leggen we mooi daar neer, heb je nog vragen vooraf? 
Nee hoor, go ahead. 
Mooi, beginnen we met de introductie. De eerste vraag luidt: wat betekent eten voor u? 
Overleven. 
Hatseflats. 
Haha. 
Overleven. En waar moet eten, of een gerecht voor u aan voldoen zodat u er positief 
tegenover staat? 
Voedzaam zijn, vitaminerijk zijn en in balans zijn met je energieafgifte per dag. 
Ja, balans. Helemaal goed. En is het productieproces voor u ook belangrijk? 
En daarmee bedoel je hoe het gefabriceerd is? 
Ja. 
En wat wil je daar dan van weten, wat van belang zou zijn, hoe het gefabriceerd is, waar? Waarmee? 
Wat u belangrijk vindt, daar ben ik nieuwsgierig naar. 
In die zin belangrijk, productieproces, A: of het hygiënisch gebeurd is, vind ik erg belangrijk. B, de 
ingrediënten om tot het eindproduct te komen vind ik ook erg belangrijk. 
Klinkt logisch, klinkt helder. Waar zoekt u die informatie op? 
Deels op de verpakking en als we het niet weten gaan we Googelen. 
Helemaal helder, hoe denkt u over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 
Gemengde gevoelens. 
Vertel. 
Volgens mij zijn niet alle biologische keurmerken biologisch dat je kan zeggen, het is echt biologisch 
geweest. 
Hoe komt u tot die conclusie? 
Je leest in de nieuwsbladen daarin nog weleens wat informatie dat je zegt van hey, dit is apart. 
Okay. En de andere kant van de gemengde gevoelens? 
Nee, geen. 
Okay, helemaal goed. Wat verwacht u van biologische voeding? 
Wat verwacht ik van biologische voeding? A, dat het gezond is voor de persoon die het eet en B, daar 
waar het gefabriceerd of gegroeid heeft ook nog iets doet voor de bevolking die het heeft geproduceerd 
dan wel heeft laten groeien. 
Okay. Hoe vaak in de week eet u biologisch? 
Dat is een hele moeilijke gok en ik zou het niet eens durven zeggen, dat zou ik aan de partner moeten 
vragen. 
Ja, ik heb het net uiteraard ook aan uw vrouw gevraagd en die zei we mengen het altijd 
dus het is lastig om daar een pijl op te trekken. 
Ja, ja. 
Helemaal goed. Zou u vaker biologisch willen eten? 
Ik heb niet de absolute drive daartoe, nee. Op dit moment niet. Voor sommige producten wel, onder 
andere kip en eieren. Daar let ik wel op, maar bijvoorbeeld bij groentes helemaal niet. 
Okay. Helemaal goed, hoe komt het dat u daarin onderscheid maakt? 
Deel voor het welzijn van het beest. Maar B ook voor de smaakvolheid van het product. 
Ja. Dus daar kan ik uit herleiden dat de groenten die smaken al prima en kip wordt 
lekkerder? 
Klopt. 
Helemaal goed. Zou men u kunnen prikkelen om vaker biologisch te eten? 
Dat is denk ik sterk afhankelijk van waar men het over gaat hebben. Als we het over sperziebonen gaan 
hebben, gaat het waarschijnlijk niet lukken, nee. 
En andere producten? 
Nou, vlees ben ik daar wat meer gevoelig voor. 
Okay, helemaal goed. Dat was de introductie. Eten betekent voor u overleven, simpel 
gezegd. Het moet voedzaam zijn, vol met vitaminen zitten en in balans zijn met wat u 
inderdaad ook weer verbruikt aan energie. Gemengde gevoelens over biologisch 
keurmerk, u verwacht wel van biologische voeding dat het gezond is. Het was lastig om 
een pijl te trekken op hoe vaak u biologisch eet, omdat het gemengd gaat. En afhankelijk 
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van het product zou u wel of niet vaker biologisch willen eten. Groenten niet, vlees bent 
u wel gevoelig voor. 
Ja. 
Nou, helemaal goed. Gaan we gauw door naar het volgende onderwerp. Klinkt ook als 
een televisieshow hè, op die manier. Haha. Het volgende onderdeel is kernfactoren, 
kernfactoren van succes noemen we dat. Wat maakt een bedrijf, product, dienst, service 
succesvol. Daar draait het om. Als u nou kijkt naar de biologische branche, wat spreekt 
u daar nou in aan? 
Effe een stilte nu, haha. Wat spreekt mij in de biologische branche aan? Laat ik vooropstellen dat de 
afgifte van het product, of het ding dat ze produceren, sowieso even aanspreekt. Ik denk dat ik het 
daarbij laat. 
Helemaal goed. Prima. Wat denkt u dat succesvolle biologische bedrijven onderscheidt 
van minder succesvolle biologische bedrijven? 
Ik denk dat het deels bij de marketing ligt. 
Kunt u daar meer over vertellen? 
Een hoop producten zou ik biologisch kunnen krijgen, en niet alles is bekend dat het met sommige 
producten ook biologisch kan kopen. Daar zou best wel eens een klein beetje de focus naartoe kunnen. 
Okay. Helemaal goed. Dan gaan we voor de eerste keer met kaartjes spelen. Deze vier 
enveloppen. Wat ik hier heb zijn de vier categorieën waarin mijn opdrachtgever actief 
is. Het is havermout, muesli, graanvlokken en pasta. Dat zijn ze. Wat ik hier heb gedaan 
is de productteksten zoals ze op Albert Heijn.nl staan bij de producten, die heb ik er 
letterlijk vanaf gehaald. Het enige wat ik heb gedaan is de merknaam er even uit gehaald 
zodat u zich daardoor niet kan laten leiden. Wat ik u nu wil vragen is om per categorie – 
Even de prothese, haha. 
O jee, de bril! Om ze door te lezen, om te vertellen wat u aanspreekt, wat u tegenspreekt, 
of u een favoriet heeft, of er eentje is die u absoluut helemaal niks vindt, dat soort 
bevindingen, daar ben ik benieuwd naar. 

[Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
  H3>H4>H1>H2 
Nou, ik maak bewust al even twee kolommen, mijn rechterkolom heeft de middellangste teksten zie ik 
nu. Die geeft mij informatie die ik weten wil, precies tot het niveau dat het me niet verveelt. Degene die 
eronder ligt, die geeft ook die informatie maar die gaat zo ver door, dat ie zelf me begint te vervelen 
halverwege al. Dat komt omdat ze eigenlijk les beginnen te geven. Dat hoeft voor mij niet. Dat zijn die 
twee. De linker twee, die zouden voor mij op alle producten kunnen staan, ook de niet-biologische 
producten. Die vertellen mij helemaal niets. 
Helder. Ga ik heel eventjes spieken, aan de achterkant heb ik nummertjes staan en dan 
weet ik als ik het uittyp nog waar we het over gehad hebben. Nummertje vier, werk mee, 
een, twee. Helemaal super, gaan we nog drie keer doen. 
Leuk! 
Gelukkig maar. Nou, straks krijgt u ook nog kaartjes met plaatjes erbij. Ho, zo. Jij mag 
weg. Gaan we door met graanvlokken. Heeft u als eerste de kleinste categorieën gehad, 
dan weet u dat alvast, zometeen krijgt u grotere. 
Dit zijn er drie? 
Ja. 

[Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
  G1>G2>G3 
Haha. Nou degene met de langste tekst, is voor mij wederom hetzelfde, dat begint me gewoon te 
vervelen. Dan gaan ze onderricht lopen geven en dat zoek ik absoluut niet als ik een product probeer te 
vinden als ik, nou ja, het boodschappenkarretje mee zou willen vullen. 
Wat zoekt u dan wel? In een producttekst. 
Nou, dat is eigenlijk kort en bondig de inhoud. Wat is het, waar bestaat het uit, wat doet het. Eventueel 
de voedingswaarden. Voor de rest is het voor mij prima.  
Helder.  
De middellange tekst, geeft een leuk detail: origneel molensteen gemalen, nou dat geloof ik allemaal 
graag. Volgens mij merk je geen verschil of het op een molensteen gemalen is of op een andere manier, 
maar dat is een ongecontroleerde veronderstelling. Voor de rest geeft ie mij helemaal geen info. En de 
laatste met de kortste tekst, dat is ‘biologische vlokken gemaakt van spelt’,  prachtig. Dat is mij te 
weinig. 
Helder. Die ruim ik zo op, geef ik u eerst alvast de volgende set. 
Ik ben misschien wat kortaf, maar ik hoef er niet zo lang over na te denken. 
Nee, dat is helemaal prima, het is helemaal aan u. 
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Haha. 
Ho, jij moet andersom, lastig lezen anders. Zo.  
Dat gaat over tarwe begrijp ik, deze. O nee. Over muesli. 
Yes, oh had ik dat er niet bij gezegd? 
Nee, dat geeft niet. Ik lees hem. 

[Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
M7>M6>M4>M3>M1>M5>M2 

Even kijken, twee vier zes heb ik er deze keer. Er zit er een bij, denk ik met de langste tekst, ja. Daar 
[M7] heb ik er twee eerder van gezien. Ik denk dat als ik zo’n productinformatie moet gaan lezen op 
een pak in de supermarkt, dan zeg ik van joh, die leg ik terzijde. Degene die daar [M6] op volgt, die 
voor mij de grens bereikt, maar eigenlijk net op de grens zit, omdat die niet belèrend is geschreven om 
het zo maar even te zeggen, die spreekt me nog wel aan omdat daar de productinhoud staat wat er 
allemaal in zit. Geeft ook nog een klein stukje advies over het gebruik en ja, een leuke geste op het 
einde. Dat spreekt me nog aan. Dan hebben we er een, dat is geroosterde oergranen. Ik denk dat hier 
[M4] voldoende op staat voor hetgene wat je zoekt, al zou ik wel graag willen zien wat er nog meer in 
deze muesli zou zitten, want het is volgens mij meer als wat daar staat. Deze [M3] heeft ook het 
beginwoord biologisch en daar eindigt het dan mee. Er staat bij god niet wat wat er in deze muesli 
allemaal zit. Denk ik, nou dat zou ik absoluut afkeuren. Dan hebben we hier [M1] die heet biologische 
tarwevrije muesli, staat hele nuttige informatie op voor mensen die een glutenallergie hebben, denk ik 
nou, dat is op zich goed. Alleen zeg ik het is jammer dat ze ook stoppen met deze anderhalve regel en 
niet zeggen wat er nog meer in deze muesli zit. Dan hebben we er eentje die [M5] heeft als koptekst 
biologische muesli met noten en zaden, zeg ik  nou, dit is eentje die spreekt mij aan. Komt wel 
tweemaal het woord biologisch in voor, dat is voor mij even de grens, want dat vind ik een beetje 
drukkend als men daar maar over blijft herhalen. Leuke aanvulling staat erbij, kokosschaafsel wat een 
vollere smaak geeft. De beste vind ik de laatste in dit geval, daar staat in dat ie [M2] biologisch is, waar 
ie van is, staat iets bij over de eigenschappen wat het doet in het menselijk lichaam. Enigste nadeel, 
wat ie wel mist is wat er nog meer in deze muesli zit. 
Helemaal helder. Laatste categorie. En dat is pasta. Zo is die goed om. Niet te hard. 
Voilá. 

[Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
  P4>P5>P1>P2>P3 
Van de vijf leg ik er vier onder elkaar. Ik hou er een apart, daar [P4] wil ik het eigenlijk over hebben. 
Als ik op zoek zou zijn naar een pastaproduct van biologische origine, dan zou deze me zeer 
aanspreken. De tekst is niet te lang. Er staat in dat ie biologisch is. Aanvullende trap is traditioneel 
Italiaans, dat zou dus waar zijn of niet, dat kan ik niet beoordelen. En dan staat er nog als daar 
overtreffende trap: hoogwaardige kwaliteit. Dat is net aan op de grens voor mij, wat ik bijzonder leuk 
vind is dat ze een maaltijdtip erbij schrijven. Nou wat voor mij weg mag blijven is de Disneyfiguren 
want dat geloof ik graag. 
Haha. 
De andere vier, ja, hoe moet ik dat netjes zeggen. Degene met de langste tekst die [P5] verveelt me al 
heel bijzonder. Al staat er wel keurig in beschreven hoe je de pasta gaar moet koken. Sommige mensen 
schijnen dat nog steeds niet te weten. Ja. De andere drie denk ik ja joh, ik leg ze direct terzijde. 
Helemaal goed. Nummertjes nog even weten. Zo. Voilá. Zo, dat was pasta. Weg ermee. 
Gaan we nog een keer met kaartjes spelen binnen dit onderdeel en dat zijn de 
kernfactoren van succes. Daar ga ik alleen nog even aan toevoegen wat u net zelf 
noemde. Dat was marketing. 
Yep. 
Zo. Wat ik u nu wil vragen om deze te sorteren naar wat u denkt dat de belangrijkste 
kernfactor, of succesfactor is, naar de minst belangrijke. 
  [Cardsorting kernfactoren van succes] 
  Toevoegingen> Gezondheid> Marketing> Prijs/Kwaliteit> THT> Gewichtsverlies. 
Nog een keer concreet effe de vraag? 
Of u ze wil sorteren naar wat u de belangrijkste factor vindt, naar de minst belangrijke. 
Nou, de belangrijkste lijkt mij dat een biologisch product volledig zou moeten zijn van kunstmatige 
toevoegingen, anders ben je je doel volgens mij helemaal voorbij gestreven. Wat ik absoluut als uiterste 
zie is dat een biologisch product zou moeten helpen bij het gewichtsverlies. Volgens mij kan je dat 
gewoon realiseren door je voedingspartroon aan te passen, of dat nou biologisch is of niet biologisch. 
Tuurlijk heeft biologische voeding in sommige niveau’s een voordeel, door wat langzamer de energie af 
te geven waardoor het hongergevoel wegblijft, maar ik vind dat niet de hoofdoorzaak. Op plaats twee 
van belangrijkheid zet ik de biologische producten zouden moeten helpen bij de algehele gezondheid, 
anders hoef je er denk ik ook niet aan te beginnen. Dan plaats ik de marketing erachteraan want met 
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de juiste marketing waarbij je de klant terecht zijn nieuwsgierigheid werkt en hem daarbij niet 
verveelt, denk ik dat je je marktaandeel ten aanzichte van biologische producten behoorlijk succesvol 
kan krijgen. Als eennalaatste zet ik dan toch neer de houdbaarheidsdatum, denk dat het een klein 
beetje flauwekul is levenslange houdbaarheidsdatum hebben en dan blijft over de biologische 
producten zouden niet concurrerend moeten zijn. Ik leg hem bewust even naast de marketing neer 
want ik vind dat die twee bij elkaar gehouden moeten worden, niet bij elkaar weggehouden moeten 
zijn. Ik vind ook dat biologische producten een bepaalde concurrentie moeten hebben met hun 
tegenhangende producten. 
Okay, helemaal helder. Heb ik daar nog vragen over? Nee, u heeft alles uitgelegd. 
Helemaal helder. Ik ga ze gelijk weer opbergen. Zo, ook dat envelopje aan de kant. Dat 
was het einde van dat onderdeel. Het onderscheid zit hem voornamelijk in de 
marketing, als je dat goed uitvoert en niet verveelt zou dat een hele goede boost kunnen 
zijn.  
Vooral de klanten triggeren hè. De interesse wekken. 
Hoe zouden ze dat het beste kunnen doen volgens u? 
Ja dat is per individu verschillend. Dat zou je moeten uittesten wat de beste modus is. Maar je moet de 
mensen nieuwsgierig maken en dat valt niet altijd mee en voor de een wekt de energieafgifte enorm en 
de ander wil zeker weten dat het product zonder toevoegingen in elkaar gezet is. Dat zal een mix 
moeten wezen. En ik heb inderdaad al wel labeltjes gezien die een beetje van alletwee hebben, denk ik 
van nou, dat daar gewoon de kracht zou kunnen liggen om dat op de juiste manier op de markt te 
kunnen krijgen. 
Ja, komt ook wel een klein beetje terug in hoe u de kaartjes, sommige hadden te weinig 
informatie en andere net weer de goede. 
Ja. 
Wel duidelijke grens bij wat een merk puur qua tekst waar kan maken, dus de 
hoogwaardige kwaliteit dat zijn dingen die vallen nog te bezien. U haalt de concrete 
informatie meer uit wat er in zit, samenstelling, enzovoorts. De volgorde heeft u net 
uitgelegd, ging van toevoegingen naar de gezondheid – of tenminste, het gebrek aan 
toevoegingen – marketing en de prijs slash kwaliteit, die zag u als groep. Toen kwam de 
houdbaarheidsdatum en als laatste gewichtsverlies. U heeft al uitgelegd waarom. Gauw 
door naar de volgende. Zo. Dat is concurrentie. Gaan we ook weer met kaartjes in de 
weer, daarna heeft u het meeste wel gehad. 
Hahaha. Oh je hebt nog een, twee, drie, vier enveloppen zie ik. 
Dit zijn er weer vier, ja. 
Ja. 
Zijn weer dezelfde categorieën als net, alleen dit keer krijgt u plaatjes in plaats van 
teksten. Uiteindelijk heeft u het complete aanbod heeft u dan gezien. Dit is overigens 
weer de categorie havermout. 
Ah, is mijn favoriet he! 
Ah kijk aan, beginnen we goed. Mijn vraag is, welk product spreekt u het meest aan, en 
waarom, welke het minst en waarom? 

[Cardsorting producten: havermout] 
Dit wordt een systeem, haha. 
Ik sta met verwondering te kijken naar wat er op dit kaartje staat, het product is denk ik van meneer 
Smaakt. 
Zeer zeker. 
Maar goed ik lees hem gewoon ‘Smaakt havervlokken biologisch’. 
Ja, je kan er inderdaad een vraagteken achter zetten, ja haha. 
Hahaha. Er had een vraagteken achter moeten staan. Hahaha. Nou, ik ben een pure 
havermoutgebruiker, al sinds mijn tiende jaar, dus dat doe ik nu al 48 jaar, eet ik een keer per dag 
havermout ’s morgens en dat kook ik de dag van te voren zodat ie heerlijk heeft staan indikken, waarna 
ik hem heerlijk opwarm en opeet. Op grond daarvan kijk ik even naar deze productinformatie die nu 
hier voor me ligt. Zoals u al ziet, ik ben een rare man, ik maak er vier categorieën van. 
Haha, ik vind dat altijd wonderlijk om te zien bij respondenten, hoe ze allemaal 
verschillend te werk gaan. Heel leuk. 
En heel apart vind ik dan, heb ik er een van apart gelegd, is een product van Albert Heijn, biologische 
havermout pitten. Nou, volgens mij is havermout een graan en geen pit. Dus, - 
Dat is wat erin zit, dat er pitten bij zitten. 
Ja, maar er staat biologische havermout pitten. Nou, dat vind ik iets waarvan ik zeg, jongens dat heb 
z’n doel compleet gemist, die tekst. Dan heeft meneer SUN bedacht ie een zonnetje met een geel vlak 
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eromheen op z’n pak moet maken en daaronder schrijft SUN organic sprouted havermout. Dat ik denk 
ja joh, wat wil je de klant nou eigenlijk brengen met zo’n soort verpakking? Die schiet z’n doel voorbij. 
In welk opzicht schiet ie z’n doel voorbij? 
Nou, als ik havermout zoek, dan zoek ik gewoon de havermout en dan hoeft het van mij niet de 
sprouted versie te zijn. Daar kan ik niks mee. Het is voor mij he, ik ben een pure havermoutgebruiker. 
Dat is helemaal goed. 
Dan hou ik nog twee categorieën over, waarvan ik twee kaartjes nu wil opnoemen. Dat is de Albert 
Heijn biologische havermout framboos-amandel en de Albert Heijn biologische havermout cranberry-
appel. Nou die zie ik even los van de laatste rij die ik straks noem, want hier hebben we het over 
havermout met een additief erin en dat zou best lekker kunnen zijn, in de vorm van een yoghurt met 
dit er doorheen, maar niet in de gekookte versie, want dan denk ik dat de framboos-appel en de 
cranberry-appel geen recht doen aan het havermoutproduct. Dan blijft een categorie laatsten over, 
waarvan ik zeg, die spreken mij als havermout gewoon aan. Waarvan de Leev-havermout het minst 
aanspreekt en de Smaakt dan toch, met de havervlokken biologisch, als we het over biologische 
havervlokken, daartussenin zitten natuurlijk van hoog naar laag Albert Heijn biologische havermout 
en Leev bio-havervlokken, gevolgd door de Leev bio geroosterde speltmout en Leev havermout. 
Heel goed. Hoe komt het dan dat Smaakt u meer aanspreekt dan Leev? 
Nou, heb ik er drie van Leev. Welke bedoel je van Leev? 
Zegt u het maar. 
Nou dan pak ik effe degene op de derde plaats, de Leev bio-havervlokken. Nou, ik zoek havermout, of 
havervlokken, biologisch en als men dan niet in staat is om het product te vullen met het woord 
biologisch maar het afkort naar bio, dan zeg ik van nou, dat wekt mijn interesse dus niet. Want bio, 
daar zou je vanalles nog achter kunnen bedenken. Bio-industrie om maar eens een voorbeeld te geven. 
Helemaal goed, helder. Ga ik ze allemaal weer heel fijn opbergen. Zo. Gaan we door met 
de volgende, dat is pasta. Schrik niet, het is de grootste. 
Nou, we maken er wat van, haha. 
Ja, maak je borst maar nat, zeggen ze dan. 
Haha. 
Ho. Ik heb er geen specifieke volgorde bij, het is echt toeval dat SUN allemaal bij elkaar 
ligt. 
Oh maar ik maak er zelf wel wat van. 
Ik had al zo’n donkerbruin vermoeden. 
Sorteergeluiden. 
Haha. Lijkt wel een portje patience ondertussen. 
Ja, maar ik ga uit zo, let op. 
Hahaha. Al lang niet meer gedaan, patience. 
Kijken of ik er zelf wijs uit kan worden van wat ik allemaal gedaan heb. 
Ben zeer benieuwd. 

[Cardsorting producten: pasta] 
Ik heb effe eerst een vraag voordat ik antwoord ga geven. 
Brand los. 
We hebben het over biologische producten. 
Zeer zeker. 
Waarom heb ik er hier dan van vijf met organic? 
Ja, dat is de naam van het beestje, in dit geval het product. 
We hebben het hier over de Nederlandse markt. 
Klopt. 
We verengelsen enorm in ons land, nou heb ik daar geen moeite mee, maar als we het hebben over 
product en aan de markt brengen van het producten en we hebben het ineens over SUN, Engels woord, 
organic, Engels woord, speltpasta volkoren. Dan vraag ik me werkelijk af wat nou de kracht is van 
SUN, dat snap ik, dat is het fabrikantje, maar waarom organic? Spreekt me absoluut niet aan, zijn er 
vijf van de firma SUN waarvan ik zeg joh, wat willen we daarmee? Komt bij, als we het hebben over 
pasta, dat is van origine een volkorenmeel, of een meelproduct. En we krijgen hier respectievelijk 
rogge, linzen, haver, kikkererwten en spelt. Nou, spelt dat is een oervolkorenras, dat mag van mij nog, 
maar ik vind het product van spelt met die uitleg die het erbij gaf, voor mij niet interessant om in de 
winkel te gaan halen. 
Helder. 
Pak ik eerst even de eliminaties er even uit. Heb ik er eentje van de Cecco, ik moet aan een heel klein 
rond stickertje zien dat het bio is, dat geldt voor een heleboel dat het erbij staat, maar ik denk niet als 
ik ernaar kijk, dat deze mij aanspreekt. Al zou het best een heel goed product kunnen zijn, maar als 
consument loop ik denk daaraan voorbij. Dan heb ik er twee die leuk zijn voor huisvrouwen die met 
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hun kindertjes gaan winkelen en dan ineens tot de ontdekking komt dat Mickey Mouse op het pak 
staat, die gaan geheid door die kinderen het boodschappenkarretje in. Nou, ik vind dat misleiding van 
de consument. Daar moeten we ons met biologische producten niet toe verlaten. Dan heb ik er hier 
vier stuks van mij gelijk formaat [Dalla Costa en AH bio]. Er staat op allevier keurig dat het biologisch 
is en vervolgens geven ze aan welke pastasoort erin zit. Dan zeg ik, dat is voor mij een product dat ik 
zeg, het is kort, het is bondig, het is helder. Moet ik ze even opnoemen, welke het zijn?  
Nee hoor, ik heb het al. 
Je hebt het al. Helemaal goed. Dan heb ik er twee waarvan ik het al eerder heb geroepen, daar vind de 
consument die het fabriceert of in een zakje doet niet de moeite waard om het woord biologisch erop te 
schrijven maar het afkort met bio. Nou, dat vind ik een gemiste kans. Dan hou ik er nog vier over. Die 
vallen een beetje in het rijtje die we net ook gezien hebben, met die verstande dat op een of andere 
manier de verpakking mij niet zozeer pakt. En dat is een persoonlijke smaak en het zijn wel allemaal 
producten waar wel keurig het woord biologisch in geschreven is, van spaghetti tot tagliatella, want 
daar zaten de twee variaties in. 
Welke was dan nu uw favoriet hiervan? 
Dat zijn helaas geen specifieke favoriet, maar dat zijn de groepen die ik – 
Dat rijtje? 
Ja. Die dus gewoon hebben geschreven van joh, het is volledig biologisch uitgeschrijven, het zij in de 
variant, ja hoe moet ik dat zeggen, Dalla, Albert Heijn, Albert Heijn en die anderen waren trouwens 
allemaal van Albert Heijn. 
Ja. 
Ja. Dus het zijn meer de groepen die me aanspreken dan een specifieke soort in deze. 
Helemaal goed, kan ik ze weghalen? 
Ja hoor. 
Helemaal goed. Als je al die kaartjes zo bij elkaar hebt, voelt het nog een keer als 
patience. 
Hahaha. 
Hoppekee. Eens even kijken, graanvlokken. Dat is ook niet zo’n hele grote. 

[Cardsorting producten: graanvlokken] 
En wat willen we met deze? 
Hetzelfde. 
Hetzelfde. 
Ja. 
Dus welk product mij het meest dan wel het minst aanspreekt. 
Yes. 
Nou, ik heb gecreëerd een van links naar rechts een lange rij met producten die zijn allemaal van 
Smaakt zie ik nu. Waarvan ik zeg joh, het product wat je ziet, met de tekst die erbij zit, dat dekt in deze 
keurig de lading. Staat op wat het behelst, de zak en of het biologisch is geweest, ja dan nee. Dan wordt 
ernaast eentje nu verduidelijkt die heet SUN en die vindt dat ie het maar moet hebben over organic, 
nou, het is volgens mij een niksomvattende kreet, want het zou – 
Merknaam he. 
Maar goed, hij doet dit met een reden. Het hoofdproduct is SUN.  
SUN organic, dat is de volledige merknaam. 
Nou, die moet op voor een degradatie, hij moet op voor een andere naam. In mijn beleving dan. En 
dan hou ik over vier producten, waarvan twee van Smaakt en twee van Leev. Simpelweg, roggevlokken, 
rijstevlokken en dan heb je er nog eentje van meneer Leev die heet dan bio-roggevlokken. Nou, en als 
laatste het dubbelgebakken oergranen. Of er iemand gebaat is bij het woord dubbelgebakken en wat 
moge dat wel niet behelzen. Onzin. 
Helemaal goed. Favoriet zat in het rijtje van Smaakt. 
Ja, behoorlijk. Al moest ik in eerste instantie wel lachen om de naam, want ik kon ‘m niet. 
Moet ook zeggen, voordat ik deze opdracht aannam, kende ik ‘m ook niet. 
Nee. 
Maar, zo leer je nog eens wat. Ho, en de laatse, muesli, is ook weer een vrij pittige 
categorie. In ieder geval qua formaat. 
Zeker een grote groep. 
Jazeker. 
Klok loopt begrijp ik? Haha. 
Nee hoor, rustig aan. 

[Cardsorting producten: muesli] 
Is de naam van dit product BioToday? 
Ja. 
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Dat is een firmanaam? 
Jazeker. 
Arme stakker. 
Hahaha. 
Mijn god. Is dit niet verzonnen voor een deel? Hahaha. 
Ben bang dat het zo letterlijk op Albert Heijn.nl staat. 
Ojojojoj. Haha. Haha. Leuk is dit zeg hey. 
Wat is er leuk? 
Nou, je ziet merknamen en titels die je gewoon nooit in de winkel tegenkomt, dus dat is wel heel apart. 
Op de een of andere manier kom ik in de verkeerde winkels of ze liggen dusdanig verstopt dat ik ze 
nooit zie. Ik ga even beginnen met voor mij de hoogvliegers om het zo maar even te zeggen. Dat is een 
gemengde groep, ik heb er een, twee, twee waarvan ik zeg joh, dat zijn in mijn beleving hele mooie 
omschrijvingen maar misschien zoek ik soms nog weleens wat meer, maar keur ze toch als 
aanbevelend aan. Dat is Zonnatura, de biologische muesli noten en zaden. En de Albert Heijn 
biologische muesli met noten en de Albert Heijn muesli met fruit. Ik denk dat dat hetgene is wat je 
zoekt als je op pad bent voor muesli. Direct daaraan vast zitten er nog twee die ik er naast heb gelegd 
omdat de eerste van Albert Heijn biologische muesli heet, nou, denk ik wat krijg ik dan? Wat zit er dan 
in godsnaam in? Staat er helaas niet bij. En wat ik dan verrassend vind van Zonnatura is Zonnatura 
muesli rood fruit. Dat kom je niet gauw tegen denk ik, heb hem nog niet eerder gezien. Zeg ik van rood 
fruit kent men alleen maar goeds en dat staat er dan ook keurig bij vermeld, alleen het jammere is, je 
weet niet wat er nog meer in zit. Daar zal ontegenzeggelijk meer in zitten dan alleen maar dat rood 
fruit. Dan krijgen we de variant met nabewerkte producten, geroosterd danwel gepoft. Meneer Leev 
heeft die tweemaal, eerste maal is het geroosterde oergraan, dat vind ik een kreet die als m’n hemd 
waait, waait m’n pet in dat moment want wat zijn er nou geroosterde oergranen. Als men spelt bedoelt, 
schrijf dan ook spelt. Er staat dan ook netjes granola schuine streep spelt, voor mij is het dubbelop. 
Staat eronder de geroosterde speltmuesli en de Smaakt gepofte rijst. Als je inderdaad een gebrande of 
gepofte variant zoekt, dan denk ik kijkende naar deze categorie dat ik de geroosterde oergranen met 
granola, schuine streep, spelt het meest apprecieer. Dan heb ik er een paar bij elkaar gelegd omdat ik 
die heel apart vind want dan hebben we het opeens weer over muesli met pitten. Albert Heijn 
biologische muesli met bessen-pitten. En Albert Heijn biologische muesli met meergranen-pitten. Ik 
zou die nooit kopen maar dat komt denk ik door onbekendheid; ik weet niet wat ze met pitten 
bedoelen in deze. Ik wil het niet afwijzen. Dan heb ik hier er twee van BioToday. Daar staat bij een 
tarwevrije muesli, is prima. Wat zit er dan wel in? Staat er helaas niet bij. Dus die zou ik afkeuren en de 
volgende van BioToday die keur ik ook af en dat is niet om de Engelse woorden, maar als we alweer 
moeten gaan schrijven van high energy als we muesli gaan verkopen, dan vind ik daar een factor in 
zitten waarin we de klant proberen te verleiden. Dan heb ik er drie bij elkaar liggen van SUN, die zijn 
alledrie met sprouted, dus gekiemde varianten. Nou, ik ben ermee onbekend. Ik keur ze niet af, ik keur 
ze niet goed. Dan heb ik er vier bij elkaar gelegd waarvan ik de laatste wil noemen die ik eigenlijk het 
slechtste vind, want als we alweer moeten gaan schrijven dat het biologisch is, dat lijkt me meer dan 
voldoende, maar dat we ook nog moeten gaan schrijven dat ie rijkgevuld is, nou, dan word ik alweer 
heel voorzichtig want als dat zo is, dan hoef je het ook niet op te schrijven denk ik. Daar direct door 
gevolgd door de speltmuesli éxtra biologisch, ik vraag me af, wat is het verschil tussen biologisch en 
extra biologisch? Daar word ik ook heel voorzichtig van. Daardoor wordt nagevolgd door RAW Super 
Food muesli, nou, super eten. Jongens, waar gaat dit over. Dan staat er ook nog bij hennep. Ik weet 
niet wat ze met hennep willen. En de minst slechte van de slechtsten dat is dan de bio Leev oergranen 
fruit-noot. Ik heb even moeite met het woord oergranen, zeg nou gewoon waarover, dan hebben we 
ook niks te raden. 
Helemaal helder. 
Het duurde even al dat geschuif, maar.. 
Nee, uiteraard te verwachten met een grote categorie dat dat wat langer duurt toch? 
Dit lijkt me wat leuks voor m’n vrouw te zijn geweest, die zou er nog weleens héél academisch over 
doen. 
Dat viel heel erg mee. 
Haha. 
Die zat langer met de teksten dan met die plaatjes. 
Okay. 
Geen slecht woord daarover, dat was het verschil. 
Neuh neuh, ik ken d’r een beetje. Haha. 
Oh! 
Haha. 
Schijnt vaker hè, als je getrouwd bent, dat je elkaar dan leert kennen. 
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Jaaa.  
Even kijken, dat waren de kaartjes. Hebben we nog maar twee envelopjes en dan zit het 
er al weer op met de kaarten. Heeft u weleens gekocht bij een van deze merken, die u net 
voorbij heeft zien komen? 
Ja, euh, Albert Heijn hebben we hier weleens in huis gehad, Zonnatura. Ik twijfel even over Leev, dat 
weet ik niet zeker meer. Durf ik niet zeker te zeggen. 
Helemaal niet erg. Kunt u mij iets vertellen over hoe uw aankopen bij Albert Heijn en 
Zonnatura destijds zijn bevallen? 
Euh, ja nee, dat is- 
Te ver geleden? 
Nee, dat kan je alleen maar doen als je het product koopt en dat je het dan verwerkt, dat is nu te ver 
weg. Zal geen zinnige informatie worden denk ik. 
Helemaal goed. Doet u nog steeds aankopen bij dit merk, of deze merken? 
Ja. Ja. 
Helemaal goed. En ten opzichte van SUN organic, wie denkt u dat de sterkste concurrent 
is? 
Ik vind SUN organic helemaal geen goeie speler. Ik denk dat Zonnatura en Albert Heijn meer aan de 
positieve kant staan dan SUN organic. 
En hoe komt dat? 
Nou, het is A al door de fabrikantnaam. En als ik even door de oogharen heen kijken naar alle 
producten die ik gezien heb, dan waardeer ik de producten van SUN organic vaak wat minder dan de 
overige. 
Helemaal goed. Nou helemaal goed. Kort samengevat: bij de kaartjes, bij de foto’s lette u 
veelal op de tekst inderdaad. Biologisch voluit geschreven of niet, het moet ook bevatten 
wat erin zit, zonder extra’s als high energy of rijkgevuld. En het omschrijvingen als 
oergranen werden ook niet op prijs gesteld. U heeft ervaring met Zonnatura en Albert 
Heijn, hoe die bevallen is, is te ver weg, maar u doet er wel nog steeds aankopen bij. Dat 
waren ook de sterkste concurrenten. Dat was dat onderdeel. Gaan we door met het 
kopje klantbehoeften, zoals ze dat noemen. Het woord behoeften klinkt een beetje alsof 
je naar de wc moet, maar.. 
Hahaha. 
Zo wordt het nou eenmaal genoemd. De eerste vraag is misschien een beetje een open 
deur, misschien ook niet. Waarom koopt u biologische pasta’s, ontbijtgranen, noem 
maar op? 
Ja ik twijfel zelf even, of ik wel eerlijk ben in deze voor mezelf. Ik denk hoofdzakelijk om te weten wat 
je eet. 
Heel mooi antwoord hoor. Weten wat je eet. En dan heeft u net het productaanbod 
gezien in die vier categorieën, zijn er ook producten daarin die u mist? 
Rijst is wat minder aan de beurt geweest om het zo maar even te zeggen. En ik denk dat er toch heel 
wat rijst geconsumeerd wordt in Nederland. 
Dat geloof ik ook. Nee, klopt, rijst zal ongetwijfeld een biologische variant van zijn, die 
heb ik alleen niet meegenomen hierbij omdat mijn opdrachtgever geen rijst produceert. 
Okay, ja. 
Vandaar. Wat vindt u van de gehanteerde prijzen? 
Ja die zijn voor mij deels interessant en staan zeker niet op plaats één, maar ook zeker niet op de 
laatste plaats. Het is soms een overweging waard, maar het zal nooit de beslissing doen nemen of je het 
wel koopt niet koopt. 
Okay. Als we het hebben over de productverpakking, heeft u bepaalde verwachtingen als 
we het hebben over design, de gegeven informatie, het materiaal? 
Plastic zou ik bij organische producten misschien verwachten, maar biologische zeker niet. Dus mijn 
voorkeur zou gewoon hebben gerecycled papier en dergelijke. Kan allemaal makkelijk. 
Okay. En in hoeverre is de factor biologisch bij uw voeding? 
Dat speelt geen hoofdrol, het is een principekwestie denk  ik van de meeste mensen dat ze dan  100% 
biologisch willen hebben. Nou, dat leeft bij mij niet zo sterk. En dat heb ik net dan aangegeven, tussen 
groentes en vlees maak ik duidelijk een onderscheid. 
Nee dat klopt, dat heeft u inderdaad. Ja goed, u kaartte het net al aan, wegen biologisch 
afbreekbare verpakking mee? 
Ja. 
Heel goed. En bent u ervan op de hoogte dat SUN organic-verpakkingen ook biologisch 
afbreekbaar zijn? 
Zou best kunnen, ja hoor. 
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Zijn inderdaad sommige plasticen die zijn biologisch afbreekbaar. 
Hmhm. 
Composteerbaar is de correcte term, maar.. 
Ja. 
Gaan we de voorlaatste keer met kaartjes in de weer. De waardenkaartjes moet ik 
hebben. Zijn er een paar. Als er waarden zijn, waarvan u denkt, dat past wel bij het merk 
maar ik zie ze er niet tussen staan, zeg het vooral, dan voeg ik ze toe. En anders is de 
vraag, welke waarden vindt u bij het merk passen en welke niet? 
En bij welk merk heb je het over? 
SUN organic. 
Ah, bij SUN organic. 
Excuseer. 
Ja ik ga toch even m’n vraag van halverwege herhalen. 
Ja. 
Wat bedoelen we met organic, als we het hebben over biologisch? 
Ja, dat zou een mooie zijn aan mijn opdrachtgever. 
Ja. 
Mijn vermoeden is – 
Is uw opdrachtgever SUN organic misschien? 
Zeer zeker. 
Ooohhh. Haha. 
Ik vermoed dat ze daar hetzelfde mee bedoelen. 
Haha. Ja. Nou ik vind dus SUN organic dus typisch niet biologisch, want je haal het dus nergens uit en 
de verwarring is heel snel gemaakt tussen organic en biologisch. Dus die het minst. En dan zou ik 
gewoontjes op 1 willen leggen. Moet ik de rest ook nog ranken? 
Niet per se, maar ben wel heel benieuwd waarom u gewoontjes kiest. 
Omdat eigenlijk geen van de vijf, zes overgebleven opties op 1 zou kunnen staan in mijn beleving. Ik 
wil het niet zeggen dat het makkelijk te verwarren is met een regulier product, ik kan niet zeggen dat 
de verpakking hip is, ik kan ook niet zeggen dat ie saai is. Ik kan zeker niet zeggen dat ie voorspelbaar 
is, want het heeft alleen maar vragen denk ik als je het leest. Ik vind hem absoluut niet vernieuwend en 
ik vind hem zeker niet bijzonder. 
Nou, dat is helder. Helemaal goed. 
Excuus, als werkgever. 
Nou ja, die zal het toch moeten doen met de informatie die hieruit naar voren komt. 
Haha. 
Ik zou hem graag willen vertellen wat ie wil horen, maar zo werkt dat vaak niet met een 
onderzoek. Ziezo. Zijn we bij het einde van ook dat onderdeel weer gekomen. Euh, 
hoofdzaak waarom u bio koopt is weten wat je eet. Wat u mistte was rijst, maar die zat 
er om verklaarbare reden niet in. De prijs, sommige waren okay, sommige minder, 
maar ze waren nooit doorslaggevend voor u. 
[geluid telefoon respondent]  
Haha. Pauze. 
Haha, koffietijd. Nee uw verwachting was in ieder geval dat het biologisch uitstraalde 
ook, de verpakking. En de kaartjes heeft u net uitgelegd, gewoontjes pastte er het meest 
bij volgens u.  
Ja. 
Mooi, gaan we door naar het volgende onderdeel: de sterke punten. Wat denkt u dat 
sterke punten zijn van SUN organic? 
Hehe. Gezien het vorige onderwerp, wordt dat een hele moeilijke denk ik, want ik vind ze niet zo sterk. 
Zijn er punten die u wel als sterk kan aanmerken? 
Nou dan zal het denk ik aan de prijs moeten zijn, want die waren over het algemeen wat scherper als ik 
het me goed in herinnering heb genomen. 
Die zaten in een hogere prijsklasse dan gemiddeld, ja. 
Ja. Wat zou ik nog meer doen.. 
Laten we het andersom bedenken, zijn er zwakke punten? 
Ja dat is absoluut de merknaam vind ik. 
De merknaam. Heel goed. Nou ja, goed bij gebrek aan sterke punten wordt het een hele 
korte sorting, ik heb er twee kaartjes voor. Die kwamen uit deskresearch. Hoe denkt u 
erover? Welke vindt u het sterkst, welke vindt u het minst sterk? 
Hehe. Ik vind de meest sterke zin, en of het nou SUN organic is of Leev, dat maakt eigenlijk denk ik 
niet zoveel uit. Maar als je pretendeert op de biologische markt te willen presteren, dan is het van 
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essentieel belang dat je kennis bezit over de biologische producten die in je huis verkrijgbaar zijn. Dus 
dan zeg ik, veel kennis over de biologische producten in huis. 
Helemaal goed. Dat is helder, haal ze gelijk weer weg. Hele korte samenvatting: sterke 
punten waren er niet echt, een niet sterk punt was de merknaam. En het sterkste punt 
volgens deskresearchkaartjes was het hebben van kennis over de producten. Gaan we 
naar het laatste onderdeel, dat is de huidige positionering, of u dat ziet. Welk beeld 
heeft u nu van het merk SUN organic? 
Met de uitleg die ik meekrijg en wat ik dan gezien heb, denk ik dat ze best in staat zijn om hun 
marktaandeel te vergroten maar dat ze hier en daar kansen hebben liggen. A is dat een klein beetje 
denk ik de wijze waarop ze de producten omschrijven op het kaartje of op de productverpakking en dat 
andere deel denk ik het woord biologisch gebruiken, vlak naast je productnaam, lijkt me van essentieel 
belang.  
Helder. En dat beeld is nu gevormd op wat u- 
Ja. Wat ik nu gezien heb. 
Ja, helemaal goed. Nou, de vervolgvraag, zijn er elementen waardoor dit beeld gestuurd 
kan worden, maar dat heeft u ook gelijk uitgelegd. Het benoemen van biologisch en nog 
een keer kritisch kijken naar de teksten. 
Ja. 
Welk rapportcijfer zou u SUN organic nu geven? 
Is dat met het eten van van de week of zonder het eten? 
Met. 
Haha. Een zesje. 
Hoe komt u tot de zes? 
Euh, als ik even kijk naar de producten en zijn verpakking, dan zijn, dan  denk ik dat het ondermaats 
is. En het product, de pasta met haver erin, vond ik geen dikke voldoende maar een net-aan voldoende. 
En eigenlijk is het twee keer een vijfeneenhalf en afgerond kom je dan op een zesje. Ik vond het 
product dat wij gegeten hebben in de pan niet heerlijk ruiken. De haver in het meelproduct geeft een 
beetje een stijfselachtige geur af en dat ruik je bij het opdienen en als je dan dus je product ruikt 
voordat je het eet, dan ruik je dat nog steeds. 
Ja. 
Vond het geen sterke combinatie. 
Okay, helder, dan zijn we bij het einde van het interview aangekomen. 
Nou, graag gedaan, haha. 
Dankuwel. Had u nog aanvullingen, toevoegingen.. ? 
Nee, moet zeggen, prettig gesprek geweest. 
Gelukkig. 
Goed gehouden. 
Dan bedank ik u heel erg voor uw tijd.  
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Respondent #7, V58, eigenaresse ID organics       Zaandam, 20 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Ik heb twee onderdelen. De andere onderdelen, die heb ik eigenlijk bij de 
klantinterviews al zeg maar gedaan.  
Ja.  
En dit zijn de kernfactoren van succes op de branche de sterke punten. Ik vat ieder 
onderdeel even samen zodat ik zeker weet dat ik je goed heb begrepen.  
Ja. 
Als je op- of aanvullingen hebt, dat mag je gerust roepen.  
Ja, dat is goed. 
En aan het einde van het interview is er inderdaad ook nog een keertje extra de 
gelegenheid voor. Dat zijn eigenlijk wel de spannendste dingen. Heb je nog vragen aan 
mij verder? 
Op dit moment niet.  
Helemaal super. Dan beginnen we met de eerste vraag. Wat onderscheidt succesvolle 
biologische bedrijven van minder succesvolle biologische bedrijven volgens u? 
Ehm, het onderscheid zit hem vooral in innovatie. Dat is volgens mij het belangrijkste onderscheid 
waardoor je succesvol bent. 
Ja. En zijn er bepaalde innovaties die je als trend ziet, of dat je denkt van dat is wel echt 
een hele grote? 
Nou ik denk dat het meer is vertalen wat er gebeurt in de mainstream wereld en kijken hoe je dat kan 
doorvertalen naar biologisch. 
Ja. 
Je ziet dat bedrijven die blijven doen wat ze altijd deden en niet kijken wat er gebeurt of op het gebied 
van lifestyle, of voeding of wat dan ook, dat die het loodje leggen. En dat bedrijven die dus wél feeling 
met die markt houden, dat die dus in staat zijn om te groeien.  
Ja, dus een stukje trendontwikkeling. 
Ja. 
En volgen. 
Ja.  
Okay, en als we nou kijken naar de branche, zijn er dan nog meer kernfactoren waarvan 
je zeker weet dat ze succes boeken?  
Hmm, nou transparantie is er wel een zeg maar, en dat is ook vanuit een vraag in de markt. Dus je ziet 
eigenlijk dat merken die zo transparant mogelijk zijn, eigenlijk de klant laten inzoomen zelfs op het 
perceel van de boer, bij wijze van spreke, dat die beter scoren dan bedrijven die dat dicht houden.  
Ja. 
Dus een van de factoren waarmee je dus kunt spelen, is inderdaad transparantie. 
Okay, dat beantwoordt ook meteen de vervolgvraag van waarom ze zo goed zijn. Zijn er 
ook kernfactoren die je bewust níet toepast met SUN organic? 
Ehm. 
Als je het bijvoorbeeld hebt over transparantie, dat je misschien zoiets heb van ‘tot deze 
mate wil ik transparant zijn en de rest dat hou ik wel voor intern’. 
Nee, eigenlijk niet. Het enige is dat we het niet echt toepassen. Dus dat is niet bewust dat we zeggen 
van we willen bijvoorbeeld het verhaal van de pastafabriekje in Hongarije, maar dan met foto’s en 
alles, we vertellen dat niet omdat we eigenlijk het verhaal niet rond hebben. Niet omdat we de bron 
niet prijs willen geven, meer omdat we gewoon onze zaakjes niet op orde hebben.  
Okay. Ik schrijf soms gewoon mee. 
Jaa natuurlijk! 
En zijn er ook factoren die je wel bewust inzet? 
Nou, dat hele lifestylegevoel is natuurlijk wel een van de kapstokken waaraan het merk opgehangen 
wordt/is/zou moeten worden. Haha, doorhalen wat niet van toepassing is. Ja, nee, dus zeg maar die 
factor, dus he, dat zeg maar van de trends volgen, innovators zijn, dat is iets dat we bewust wel willen 
inzetten, maar ook dat komt natuurlijk niet helemaal uit de verf heb ik het idee, maar dat is er wel 
eentje die we heel bewust hebben gekozen. En die transparantie, zou er wel moeten zijn, maar is er 
onvoldoende omdat we gewoon het verhaal niet goed op orde hebben.  
Okay. Nou ja, okay, duidelijk. Hoe, alleen, dat van die lifestyle en zo, dat verhaal, hoe zet 
je nou echt in? Hoe speel je in op die trend met SUN organic? 
Nou, je speelt in door bijvoorbeeld, als je kijkt naar de actiekalender die gemaakt is, heel bewust te 
kiezen voor evenementen die zeg maar gekoppeld zijn aan actieve lifestyle waar we hebben gezegd van 
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mensen, jong, dynamisch, vooruitstrevend, sportief. Wat zijn er dan voor evenementen waar die 
groepen samenkomen? Nou dat is dan bijvoorbeeld een Ladies Run, of wat anders, dus laten we 
focussen met ons merk ook op het bekendmaken bij dat soort evenementen. Dus dat is wel een 
duidelijke keus om die kant op te sturen.  
Absoluut. 
Ja. 
Dan moet ik even een van de altijd spannende envelopjes erbij pakken. Ik heb ook dus 
deskresearch gedaan, naar de kernfactoren, ja, moet ik ze nog even sorteren, er zitten 
ook nog een paar geschreven dingen bij. Dit is er bijvoorbeeld eentje die uit de 
deskresearch naar voren kwam. Evenals deze. Die dan weer niet. Deze heb ik nog. En ik 
heb die, en ik heb die. En dat zijn de deskresearchfactoren. 

[Cardsorting: kernfactoren van succes] 
Euhm, als ik bijvoorbeeld naar deze kijk he, wat ik zie, is dat wat hier uit komt, zijn een aantal dingen 
waarvan wij eigenlijk zeggen dat zijn intrinsieke waardes van SUN. Die gaan we expres niet 
communiceren. Wat dat ‘biologische producten zouden volledig vrij moeten zijn van kunstmatige 
toevoegingen’, daar kan ik niet eens meer wat over zeggen, dat is een open deur van .. 
Duh? 
Ja. Van hier tot Tokio, dus dan denk ik van dat hoef ik niet te communiceren, want dat is een van de 
intrinsieke waardes van biologisch denk ik dan. 
Ja.  
Dus zie je, zelfde met een evenlange houdbaarheidsdatum, ja, maar nee. Dat mag een wens uit de 
markt zijn, maar dat kun je bijvoorbeeld niet halen als het gaat om toevoegen van 
conserveringsmiddelen wat je niet doet. Maar dit vind ik geen, ja, dit is niet iets waarvan ik denk van, 
dit vind ik cruciaal om een merk wel of niet goed in de markt te zetten. Voor mij speelt dit dus geen rol. 
Ehm, ‘biologische producten zouden moeten helpen bij gewichtsverlies’, neuh, vind ik niet, niet per 
definitie, want dan zit je in de groep dieetproducten. En wij zijn geen dieetproducten. Daarmee 
versmal je alleen maar je markt, das het zelfde bijvoorbeeld dat Albert Heijn zegt van willen jullie in 
het vrij-vanschap? Dus dat is weer een nieuw schap vrij van tarwe of wat anders en ik heb gezegd ‘dat 
wil ik dus niet, want dan ga ik dus nóg smallere groep kiezen in plaats van dat ik de breedte zoek.’ Het 
is leuk als iets tot gewichtsverlies zou kunnen leiden, maar dat is voor mij geheel van je hele 
voedingspatroon, maar dat moet geen doel op zich zijn. Dus daar kan ik me niet echt in vinden. Zou 
het moeten helpen bij de algehele gezondheid, dat is eigenlijk een vergroting van wat hier staat hè, het 
is het breder trekken van gewichtsverlies, ook dat is iets wat met je héle patroon samenhangt. Ja, maar 
is ook een intrinsieke waarde. Volkoren product is bij definitie beter dan een witte bloem, ja. Dus, ik 
zie ze wel, maar ik vind dit voor mij geen factoren van succes. Ik zie hier niet een duidelijke relatie 
tussen dit en een succesvoller merk. Euh, prijs is een strategiekeuze, wil je een prijsgedreven strategie 
voeren of niet. En wij hebben natuurlijk gekozen om níet een prijsstrategie te nemen. Dus, deze is, dit 
is een mogelijkheid, maar dat wil niet zeggen dat dit een factor voor succes is. Dat kan een insteek zijn, 
maar dat garandeert niet dat je daardoor een succesvol merk bent.  
Nee, nee, zeker niet. De theorie die ik ook hanteer zegt dat je moet niet blind focussen 
op een van de drie aspecten, of een van de aspecten, waaronder dus kernfactoren, hij 
stelt wel van stem je eigen sterke punten af op kernfactoren (precies) en dan heb je een 
betere match. 
Ja.  
Helemaal goed.  
Dus een uitkomst zou kunnen zijn van, wij hebben gezegd van, ik noem maar wat, een aantal van die 
factoren zijn intrinsieke waardes, misschien moeten we die dus toch wel communiceren omdat het 
voor de consument niet altijd duidelijk is, wat voor ons logisch is. Dat kan een uitkomst zijn. Dat weten 
we dus niet.  
Nee, klopt. 
Een prijsgedreven is voor mij een andere strategie.  
Ja, nee helemaal duidelijk. De consumenten krijgen ook dezelfde kaartjes en hun 
bevindingen daarop die verwerk ik dan in het rapport uiteindelijk. De volgende vraag, 
gaan we ze even ook sorteren. Dan wil ik ook even de dingen die je zelf hebt genoemd 
bijvoegen. Pak ik ook even de blanco kaartjes. Was echt een monnikenwerk om die 
allemaal te knippen en te doen. Even kijken. Innovatie. Dat is er nog eentje. En 
transparantie. Ziezo. Dan zou ik je willen vragen om ze allemaal te rangschikken op 
volgorde van belangrijkheid voor SUN organic en daarbij vertellen ook waarom je ze op 
die manier hebt gesorteerd. 
Ja. Met die bedoel je? 
Ja, met die erbij. 
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Helder. Dat gaan we eens even zo, top-down doen. Nou, zo zou ik hem doen. Deze zit dan onderaan. 
Gezondheid, veraf en ondersteboven lezen haha. 
Dan krijg je hier kwaliteit hè, gezondheid, gewichtsverlies, kunstmatige toevoegingen en 
houdbaarheid.  
Helemaal goed. Euh, je hebt al goed uitgelegd waarom innovatie en transparantie 
belangrijk zijn.  
Ja. Ja ik las deze dus verkeerd om. Ik ben het ermee eens dat je op kwaliteit moet concurreren en niet 
zozeer op prijs, maar je kunt dus ook een prijsgedreven strategie kiezen. Kwaliteit gaat voor prijs in dit 
geval.  
Ja, nee klopt. Het is een bewerkt citaat in dit geval even om hem op het kaartje te 
kunnen krijgen, van Bavo van den Idsert, van Bionext en die heeft inderdaad ook gezegd 
dat als je tegenover reguliere producten gaat concurreren op prijs, ja dat win je 
natuurlijk nooit, biologisch is gewoon duurder. Je kan veel beter gaan voor de kwaliteit 
en je min of meer daarop positioneren als je dat zou willen, dan een prijsstrategie gaan 
voeren tegen regulier.  
Wat wel leuk is, ik weet niet of je dat gezien hebt dat nieuws dat EkoPlaza een aantal uitgebreide 
prijskaartjes gaat maken. 
Ja, de kosten en de baten. 
Ja. Precies zo van dit is bij wijze van spreke wel €1,25, conventioneel is een euro, maar kijk even wat er 
gebeurt hè, met die euro. 
Ja precies, met de waterbesparing. 
Ja precies, dus ik vind het wel een hele slimme.  
Ja, klopt. 
Dat je daarmee zeg maar kenbaar maakt wat het bedrag maakt. Dus dat vind ik wel een hele goeie; 
uitleggen hoe zeg maar een prijsopbouw tot stand is gekomen. 
Ja. 
Dat vind ik wel een hele goeie. 
Ik vond ook heel sterk inderdaad dat ze wel zeiden van ja, het is nu alleen wel oneerlijk 
dat terwijl je bespaart, meer geld per persoon kwijt bent, dus dat (precies) dat 
gelijkgetrokken moet worden. 
Ja. Dus ik vind het heel goed dat dit zich zo ontwikkelt. 
Ja absoluut. Had het artikel inderdaad ook even opgeslagen om op de website te kunnen 
zetten.  
Ja precies. 
Had hem wel al ge-retweet. 
Ja.  
Even los van het interview, haha. 
Ja. Even kijken, ja dat is deze. 
Helemaal goed, haal ik die er even uit. (blaadje uit aantekeningenblok) 
Voor de andere interviews heb ik echt stapels enveloppen met allemaal kaartjes en 
dingen, ja, waar m’n eerste respondente echt zat te kijken van ‘wow’ haha. 
Ja haha, wat is dit?! Hahaha. 
Is wel leuk om te doen, dat wel. 
Ja toch, ja. 
En dan gaan we over naar de sterke punten van SUN. 
Ja. 
Wat zou je zelf als sterke punten aanmerken, van SUN? 
Nou, sterk vind ik dus inderdaad dat het om vernieuwende producten gaat, dus dat het inderdaad een 
innovatie is, die ehh, niet alleen binnen het biologische schap, maar over de hele breedte hè, het is 
gewoon een innovatie als je kijkt naar hoe voeding wordt aangeboden. Bijvoorbeeld de combinatie dus 
van peulvruchten met granen. Ja, ik kom dat ergens anders niet echt tegen. Dus het is duidelijk een 
stap in een andere richting. Hetzelfde geldt dus met die sprouted muesli’s, ook dat is een vernieuwing 
ten opzichte van wat al in de markt beschikbaar is. Dus dat vind ik absoluut uniek.  
Absoluut. 
Ik vind daarnaast de gekozen uitstraling, als het gaat om de verpakking, haast een stijlbreuk met hoe 
biologische merken zich profileren. Is natuurlijk ook een bewuste keus, maar het is écht anders.  
Ja. 
En ik vind een heel sterk punt is dat we zeg maar de volgende stap hebben genomen waardoor ook het 
verpakkingsmateriaal echt zo duurzaam mogelijk in te zetten. Dus dat zijn voor mij toch wel drie 
factoren die het merk inderdaad, ja, sterk maken.  
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Okay, super. Wie denk je dat binnen biologisch, en dan bedoel ik natuurlijk de pasta’s en 
de ontbijtgranen, de sterkste concurrent is?  
Nou, als je dus even ehh. Het punt is natuurlijk dat je niet concurreert in het pastaschap. Das dus één. 
Want je hebt natuurlijk dus het pastaschap waar met name het huismerk van Albert Heijn zelf sterk 
aanwezig is, ook biologisch. Daar sta je niet naast, want daar concurreer je dus niet mee. Dus je staat 
als het ware te concurreren tegen bijvoorbeeld je eigen pasta’s die je maakt voor Smaakt. Dus we 
maken pasta’s voor Smaakt. Die staan ook in dat speciale schap, onze pasta’s staan er ook, dus 
eigenlijk concurreer ik met m’n eigen private label-klant; in dat schapje. En er is eigenlijk geen sprake 
van een regelrechte concurrentie met het pastaschap of het biologische pastaschap, omdat het geen 
enkele fysieke verbinding met elkaar heeft in de supermarkt.  
Maar wel online. 
Ja, wel online. Ja. Dan concurreer je met name tegen het huismerk van Albert Heijn zelf.  
Okay. 
Dus bijvoorbeeld onze speltpasta is qua prijsstelling gewoon níet concurrerend ten opzichte van de 
eigen pasta, dus die hebben gewoon een spaghetti, nee daar kan je niet tegenop.  
Ja. En de sterke punten die je net noemde, in hoeverre denk je inderdaad dat je die 
beter, of even goed of slechter uitvoert dan Albert Heijn? Qua vernieuwing en 
duurzaamheid enzovoorts. 
Ik denk dat we ze ehh, ja zit even te denken, we voeren ze beter uit, maar dat is omdat wij in een 
nichemarkt zitten. Dus wij maken keuzes, omdat onze afzet relatief klein is. Albert Heijn zal nooit zeg 
maar die stap vanuit zichzelf nemen. Die volgt. Dus die kijkt ‘wat gebeurt er’, hè, wat gebeurt er 
bijvoorbeeld met zo’n merk als SUN, nou in dit geval gebeurt er niks met het merk van SUN, ehh 
exitstrategie, dus maar stel dat SUN zich sterk zou hebben ontwikkeld, en er zou blijken dat de 
consument heel hoog scoort op de verpakking, dan garandeer ik je dat de verpakking van Albert Heijn 
dus ook zou veranderen naar zo’n type verpakking. Maar, uit onderzoeken blijkt eigenlijk dat dat hele 
duurzame-verpakkingsaspect bijna geen rol speelt in het aankoopgedrag. Dus er waren afgelopen week 
weer een paar studies verschenen dat het eigenlijk niet zoveel invloed heeft. Dus dan vinden wij het 
wel belangrijk.. 
Ja, maar de rest van de wereld nog niet. 
Nee, het is geen bepalende factor om tot aanschaf over te gaan. Dus ik denk dat wij daar verder in zijn 
dan zeg maar een log apparaat zoals Albert Heijn, die per definitie volgt. Die zet dus dit soort merken 
in en gebruikt ze ook om de markt te verkennen en pikt daarna de krenten uit de pap. Dat is natuurlijk, 
je weet dat dat is hoe ze werken.  
Ja. Dan heb ik heel kort de vraag, denk je dat er ook niet-sterke punten zijn van SUN? 
Ja.  
Welke? 
Ehm. Niet sterk vind ik toch een onduidelijke communicatie. Er zijn allerlei factoren natuurlijk aan te 
voeren om het is wat het is, maar ik vind dat we onszelf eigenlijk héél slecht gepositioneerd hebben. 
Dus als ik nu terugkijk, nogmaals van hè, het zijn allemaal redenen waarom het gegaan is zoals het is 
gegaan, denk ik dat we daar een héle grote slag gemist hebben, bij de introductie. Dat we daar veel, dus 
met name het communicatieve aspect, hebben we écht niet goed gedaan en onderschat. Wat we daar 
aan tijd en energie en geld in hadden moeten stoppen. Dat vind ik jammer, want je geeft een heleboel 
geld uit voor het produceren van het product. En vervolgens vergeet je om eenzelfde, zeg maar budget, 
en tijd en mankracht vrij te roosteren om het merk ook écht in de markt te zetten. Dat is dus een hele 
domme keuze geweest. Dus de grootste zwakte van het merk vind ik gewoon het volstrekte gebrek aan 
duidelijke zeg maar ehh communicatiestrategie en het in de markt zetten van het merk. Gewoon niet 
goed gedaan.  
En hoe denk je dat we dat vanaf nu 180 graden kunnen omdraaien? Wat is daarvoor 
nodig? 
Nou, heel eerlijk, ik denk dat wij zelf de eer aan onszelf moeten houden, dus wat we nu doen he, ik ben 
het ermee eens, we gaan drie uitdeelacties doen, we gaan kijken of dat extra omzet genereert. Maar ja, 
dat is natuurlijk op de schaal van 1 tot 100 als je kijkt naar alle Albert Heijns is dat een fractie, wat we 
aan het doen zijn. Dus ik denk dat we gewoon de eer aan onszelf moeten houden en zeggen van 
‘jongens, dit was een tandje te groot voor ons, dit gaat gewoon niet werken bij Albert Heijn. Harstikke 
leuk dat we er stonden, maar we stoppen ermee en we zoeken andere kanalen die ons beter liggen en 
doelgroepen die we beter kennen om het merk dus wél goed op de kaart te zetten. Dus eigenlijk 
terugtrekken, koers veranderen en opnieuw introduceren. Dat is wat ik denk dat we moeten doen.  
Okay. Enige wat er nu nog op het programma staat, hetzelfde sorteerverhaal, alleen de 
genoemde sterke punten.  
Ja.  
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Moet ze alleen ook nog eventjes weer even verdelen. Ik heb heel slordig de kaartjes van 
de vorige respondent er ook nog tussen gelaten. 
Ah joh dat maakt toch niet uit.  
Even kijken, dus dat zijn de twee zoals ze eerder naar voren kwamen. En, ah hier zijn ze.  
En dan hebben we nog de vernieuwing voornamelijk. 
Ja.  
Zo. En dan schrijf ik nog even op ‘verpakking’. Of de duurzame verpakking ook nog. Zo. 
En zou je ze weer voor mij willen sorteren op volgorde van sterkste punt naar minder 
sterke punt? 

[Cardsorting: sterke punten] 
Ja. Ik heb hem zo gedaan. Omdat deze twee dingen, namelijk de kennis en de productie, maken dít 
(vernieuwing) mogelijk. Dus dit is voor mij ondersteunend aan wat hier plaatsvindt. Euhm, de eerste 
verpakking daar bedoel je neem ik aan gewoon de uitstraling van het merk? 
Ja. Ja. 
Die zit daar voor mij onder en dan duurzame verpakking komt daar helemaal onderaan.  
En die staat onderaan vanwege het genoemde onderzoeken dat niet ehh, ja. 
Ja. Ja.  
Okay. Helemaal super. Nou en je zei zelf inderdaad al dat de vernieuwing het 
allerbelangrijkst is in de branche, dus daarom gok ik, staat die bovenaan? 
Ja. Ja. 
Helemaal super. 
In ieder geval in mijn optiek is dat zeg maar wat je onderscheidt van de volgers.  
Ja. 
En ehh, ja, wat de positie in de markt rechtvaardigt en je groei en noem maar.. 
Ja. Dan zijn de key points denk ik innovatie, transparantie, vernieuwing en de koers in 
de gaten houden, zoals het nu loopt.  
Ja.  
Ja, okay, super. 
Ja?  
Dankjewel.  
Okay, nou, graag gedaan.  
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Respondent #8, M26, Brandmanager        Zaandam, 26 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
De onderwerpen hebben betrekking op de kernfactoren van de biologische branche, niet 
zo moeilijk kijken hoor haha, en de sterke punten van SUN. 
Ja. 
En twee cardsortings, dat is het, en een paar vragen. 
Ga je gang. 
Wat denk jij dat succesvolle biologische bedrijven onderscheidt van minder succesvolle 
biologische bedrijven? 
Ik denk dat vooral de kennis. En de achtergrond van de personen die het bedrijf leiden. En dat is zeg 
maar enerzijds en ik denk eigenlijk dat je een soort tweedeling hebt in het soort bedrijven. Dat is 
namelijk je het soort productiebedrijven slash traders hebt, waarin kennis dus heel belangrijk is en 
degenen die het bedrijf leiden belangrijk zijn en dat zij die kennis kunnen overdragen, en daarnaast 
denk ik dat je bedrijven hebt die als merk biologisch op de markt brengen, maar niet als biologisch 
bedrijf te boek staan omdat het bedrijf zelf eigenlijk alleen merkomhulsel is dat in biologisch handelt. 
En ik denk dat daarbij vooral het succes is dat je gewoon een goed merkbeleid hebt. Biologisch is hot. 
En doordat het hot is, kun je daar veel geld aan verdienen en dat is denk ik ook de tweedeling in 
bedrijven die je ziet. Enerzijds heb je de traders en de productiebedrijven die natuurlijk geld moeten 
verdienen, maar bij wie biologisch hun bestaan is, daardoor verdien je geld en anderzijds heb je de 
merken die iets zijn begonnen omdat het een gat in de markt is, waardoor je met snel groeien – fast 
money eigenlijk he – dus snel geld verdient. 
Ja. 
Dus samengevat denk ik dat je twee succesfactoren hebt, in die zin is kennis en achtergrond enerzijds 
en ja daarmee kom je heel ver, maar daarnaast moet je ook gewoon je product kunnen promoten en 
dat ligt dan, dat heeft dan met name betrekking tot het merk.  
Ja. Nou ja, dat beantwoordt de volgende vraag eigenlijk: of je kernfactoren kan 
benoemen waarvan je zeker weet dat ze succes hebben. Nou, dat heb je net helemaal 
uitgelegd. Kun je meer toelichten waarom ze zo goed zijn? 
De merken of de bedrijven? 
De kernfactoren, dus de kennis slash achtergrond en het merkbeleid. 
Waarom ze zo succesvol zijn, ja, ik denk voornamelijk omdat mensen willen uiteindelijk gewoon, de 
consument in dit geval waar ik dan over praat, die wil ja, meer informatie, steeds meer informatie 
hebben over producten, dus meer achtergrondinformatie over producten. Dus, weten wat ze eten. Dat 
is heel belangrijk. En, daarnaast is er ook gewoon een hele grote groep in Nederland die graag met een 
merk in de rondte loop omdat ze daar een bepaald gevoel bij krijgen. En ik denk dat eigenlijk, vandaar 
ook die tweedeling en ik denk ook echt dat het twee soorten typen mensen zijn, type consumenten. Het 
type dat producten koopt omdat ze goed voor hem of haar zijn, ongeacht het merk, het product is goed 
en dan gaan we kijken van ja, welk merk past bij mij? En je hebt de mensen die op basis van merk 
kiezen en geeneens echt naar de producten kijken. En dus gewoon he, ik wil een merk hebben, ik wil er 
mee gezien worden.. 
Status? 
En eigenlijk vind ik het helemaal niet zo lekker weet je, maar het geeft wel status en ‘kijk mij nou’ en 
dat is ja, nu vooral aan de gang. 
Ja. En als we het dan even hebben over SUN organic, zijn er dan ook kernfactoren die je 
net noemde, die we niet inzetten volgens jou? 
Ja, het is voornamelijk wat ik moeilijk vind en wat ook moeilijk door te vertalen is, is dat je dus als je 
het noemt in kennis A en B. Kennis A dus in een bedrijf en de mensen die er werken en de achtergrond 
en B: we hebben een merk en iedereen wil dat merk zijn en iedereen wil het merk hebben want kijk mij 
eens. Dus als je dan A en B dat noemt, dan denk ik dat met SUN organic we A heel goed hebben, dus 
de kennis, de achtergrondinformatie. We weten waarom een haverpasta goed is, we weten waarom een 
roggepasta goed is. We weten ook waar het vandaan komt, hoe word het gemaakt, dat weten we 
allemaal. Maar B, dat ontstaat niet. En hoe komt dat? Je zet volledig in A, waardoor je eigenlijk in een 
soort isolement zit en waardoor je eigenlijk niet in B kan denken. Ik vind altijd je bent of A of B in dit 
geval. Dus je hebt óf de kennis en achtergrondinformatie óf je bent een merkenbouwer. En je kan niet 
iets ertussenin zijn. En wij hebben zeg maar de achtergrondinformatie en de kennis hebben we 
allemaal op orde, alleen we zijn geen merkenbouwer.  
Ja. 
Dat is denk ik wat er nu gaande is binnen SUN. 
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Ook dat klinkt logisch. En dan heb je eigenlijk ook weer mijn vervolgvraag beantwoord: 
welke factoren je wel bewust inzet, dat is dan natuurlijk de kennis. Dan ga ik even mijn 
kaartjes erbij pakken. Deze moet ik hebben. Uit de deskresearch zijn een aantal factoren 
naar voren gekomen, bijvoorbeeld ‘consumenten stellen het op prijs als biologische 
producten een even lange houdbaarheid hebben als reguliere producten’. Dat ze 
uiteraard vrij zijn van kunstmatige toevoegingen, dat ze helpen bij de algehele 
gezondheid. Biologische producenten of producten zouden beter kunnen concurreren 
op basis van kwaliteit dan op basis van prijs. Biologische producten zouden moeten 
helpen bij gewichtsverlies. Zijn er van deze vijf kaartjes kernfactoren waarvan je denkt, 
dit zijn helemaal geen kernfactoren van succes? 
Kijk, het garandeert natuurlijk wel succes maar ik ben niet met elke stelling eens, maar goed, het is 
inderdaad. Het zijn inderdaad stellingen die een bepaald type consument pretendeert en daardoor 
biologisch koopt. Dus inderdaad, sommige consumenten denken inderdaad dat het zou moeten helpen 
bij gewichtsverlies en daarom kopen ze biologisch, terwijl dat in principe nergens op slaat. Kijk, of je 
nou een biologische pasta koopt of een normale pasta, koolhydraten zitten erin. Eet je twee borden op, 
kom je aan. Zo simpel is het. 
Ja. 
En dat is hetzelfde als biologische producten zouden moeten concurreren op prijs, biologisch kan beter 
gaan voor kwaliteit – daar ben ik het mee eens, maar dan nog, heb je zat niet-biologische merken die 
met name op hun merk focussen en zo duur zijn, dat ook die niet concurreren op prijs, want die 
concurreren op merk, op branding. 
Ja. 
Dus, denk aan Apple en Microsoft, dat soort merken heb je ook gewoon. Tony Chocolony is Fairtrade-
chocolade, maar daar is niks biologisch aan, maar je betaalt wel het driedubbele van een biologische 
Fairtrade-chocoladereep. Dus, he, kom je weer uit bij het stukje status. En dan denk ik van ja, 
biologische producten zouden moeten helpen bij algehele gezondheid, nou ja, tuurlijk weet je, er 
worden in biologische producten geen gifstoffen gebruikt, geen andere dingen gebruikt, maar een 
biologisch snoepje blijft een snoepje. Dus ja, dan denk ik, het is gezonder dán, maar het is niet gezond, 
maar dat is altijd. Maar ja, wat is wel gezond op de wereld hè. We gaan allemaal een keer dood zeg ik 
altijd. Biologische producten moeten volledig vrij zijn van kunstmatige toevoegingen, nou daar ben 
ook zelf voorstander van. Ik vind dat als je dan biologisch produceert, doe dat dan 100%, want 
tegenwoordig is dat gewoon haalbaar. Waarin je vroeger wel de regel had in Amerika bijvoorbeeld dat 
het, ik geloof, maar 92  of 93% biologisch mocht zijn en dan zeven procent van niet-biologische 
oorsprong zijn, mits het moeilijk verkrijgbaar was. En dan denk ik van já, dat is best veel. En dat werd 
dan op een gegeven moment wel teruggebracht naar 99%, maar dan nog is een procent best veel. Dus 
daar ben ik het wel echt mee eens. En biologische producten moeten een evenlange 
houdbaarheidsdatum hebben als reguliere producten. Ja, de een heeft het wel, de ander heeft het niet. 
Ik denk dat het voornamelijk afhangt van het product. Kijk, een biologisch tomaatje gaat gewoon 
minder lang mee dan een normale tomaat. Waarom? Hij wordt niet bespoten met allerlei stoffen 
waardoor het langer houdbaar is. Dus, dat is gewoon, dat is een kip-en-eiverhaal, dat is gewoon 
onmogelijk.  
Ja. 
En dat gaat ook nooit gebeuren. En houdbare pasta is houdbare pasta. Kijk, of dat nou biologisch is of 
niet, dat kan. Maar het is ook even lang houdbaar. Ik denk dat dit voornamelijk gaat om de verse 
producten, ja dat kan gewoon niet. Een vis wordt gewoon gevangen, biologisch zeggen ze dan, maar 
een vis kan niet biologisch zijn, een vis wordt gewoon gevangen. 
Vis is een vis. 
Ja, dat is gewoon wild zeg maar. Maar er wordt geen water aan toegevoegd. En bij als je kijkt bij de 
Albert Heijn of bij de Jumbo of wat dan ook, dan zit er water in. 
Ja. 
Pak maar eens een zalmpje van de Albert Heijn en je ziet al dat water en je ziet hem gewoon kleiner 
worden. Ja, daardoor is ie langer houdbaar, ja. Maar dat wil je niet bij wild of biologisch hebben. Dat 
gaat gewoon nooit gebeuren.  
Ja. Het is eigenlijk gewoon voornamelijk een afweging die je maakt met je producten.  
Ja, dat denk ik nu ook. 
Okay. Duidelijk. Gaan we zometeen nog even sorteren ook, enige wat ik nog even wil 
doen is wat jij net genoemd hebt even toevoegen daaraan. Kennis en achtergrond. Voilá. 
En merkbeleid. Zou je ze voor mij willen sorteren op basis van wat jij denkt dat de 
belangrijkste kernfactoren zijn naar de minst belangrijke? 

[Cardsorting: kernfactoren van succes] 
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Even kijken hoor. Soort van gedeelde laatste plaats is dit wat mij betreft. Die past er ook goed tussen. 
Dan zou ik hem zo doen. 
Kom ik even bij je staan, dan kan ik meelezen.  
Waarbij ik als uitleg zou geven, dat kunstmatige toevoegingen niet een vereiste is, maar dat ís gewoon 
zo en daarom staat ie ook bovenaan. Dat daarbij de kennis en achtergrond van groot belang is. Want je 
moet weten wat je inkoopt en wat je verkoopt en waar het vandaan komt en waarom je het juist daar 
vandaan haalt. Dan zou ik gaan inderdaad naar merkbeleid, dus hoe ga ik me positioneren in de 
markt? Doe ik dat dus inderdaad low-profile, waardoor het merk niks is, of doe ik dat high-profile 
waardoor je merkbeleid wel gaat voeren. Aan de hand daarvan denk ik ook of je gaat bepalen of je 
concurreren op prijs, of gaat concurreren op kwaliteit, of niet gaat concurreren. Om vervolgens, denk 
ik, met deze drie ben ik het gewoon niet eens en daarom komen die wat mij betreft ook gewoon het 
laatst. Het moet niet helpen bij de algehele gezondheid, want fruit is fruit. Fruit is altijd goed voor je en 
of je nou, weet je, sommigen kunnen gewoon biologisch fruit niet betalen en dan denk ik van ja, die 
moeten wel fruit eten of willen die de hele tijd chips eten. Zolang, ik denk dat dit een utopie is om te 
bedenken om ooit naar een wereld te gaan waar alleen maar biologisch fruit geteeld gaat worden. Dus 
daarom vind ik dit zeg maar minder belangrijk, zelfde met die houdbaarheidsdatum, heb ik net 
uitgelegd. En gewichtsverlies vind ik echt je reinste onzin. 
Ja. 
Je kan ook gewoon keihard biologische chocoladenoten eten, blijven chocoladenoten. 
Dus je blijft aankomen? 
Ja.  
Had je trouwens dat artikel gelezen op bionext, was een opiniestuk, heeft ook in het 
Parool gestaan geloof ik, van de CEO van Triodosbank en nog iemand, ze vonden ook dat 
de kosten en baten van biologische producten en reguliere producten, dus ook met 
waterverbruik enzovoorts en de biodiversiteit, dat ze dat op kaartjes gaan zetten bij 
EkoPlaza, dat schijnt dus nu al gebeurd te zijn bij een aantal filialen, met dus inderdaad 
het verschil tussen de kosten en de baten en dat ze dus uiteindelijk ook het speelveld 
waarin biologisch duurder is voor de consument maar terwijl je meer bespaart met 
water enzovoorts om dat dus gelijk te trekken zodat biologisch goedkoper wordt. 
Ja, ik geloof daar zelf niet echt zo in. Ik geloof niet dat de consument daarop zit te wachten. Is 
hetzelfde als dat er onderzoek is gedaan naar waarom het kopen van gesneden fruit beter is dan het 
zelf kopen en uiteindelijk minder duur is, want thuis moet je het wassen, moet je de helft weggooien et 
cetera, et cetera. Dus je gebruikt water, je gebruikt dat, je hebt een extra snijplank, een extra ding dat 
doe je in de vaatwasser, and so on, and so on, and so on. En ik denk dat dat hetzelfde is als dit soort 
kaartjes. Ja weet je, er is altijd, altijd doe eens een doos. Uiteindelijk denk in niet dat het daaraan ligt. 
Als die bio, ik denk dat het voornaamste punt is, dat als je oogst mislukt, dat je niet met pesticiden kan 
bijstaan. Dus als je oogst mislukt, mislukt je oogst en moet je volgend jaar inhalen want die lening 
moet betaald worden. 
Ja. 
Dat is gewoon wat er aan de hand is. Je oogst zal altijd fluctueren, waardoor de prijzen fluctueren. Dus 
de oogst zal als dat hetzelfde is zoals bij conventioneel kan je altijd voldoen aan de vraag die er is, maar 
op dit moment is de vraag hoger en het aanbod groeit maar gestaad, maar de vraag groeit bijna met 2-
300%, waardoor de prijs stijgt. Dus dat is het naar mijn mening meer waarom het duurder is, dan dat 
er minder water of weet ik het wat wordt gebruikt. 
Ik weet het niet. 
Maar ik heb het Parool, dus ik heb, stond het dit weekend erin? 
Volgens mij afgelopen ... 
Zaterdag? 
Nee, maandag volgens mij zelfs al. 
Ooo, nee ik heb alleen de weekendkrant altijd. 
Zou ik het even op moeten zoeken hoor. Snap ik. Helemaal goed, dat was het stukje over 
de kernfactoren. Even kijken. Met name kennis en achtergrond is belangrijk bij 
productie en trading, merkbeleid als je een merk wilt bouwen. Consumenten is het 
belangrijk voor dat je weet wat je eet, of het gevoel dat je daarbij hebt, dat zijn aparte 
doelgroepen. En probleem dat je bij SUN organic voornamelijk ziet is dat de vertaalslag 
van wat jij noemde A, dus kennis en achtergrond, naar B, merkbeleid, dat dat moeilijk is 
omdat je een isolement zit zei je. 
Ja. 
Nou, de volgorde heb je net helemaal uitgelegd dus die ga ik niet nog een keer 
samenvatten. Gaan we door naar het volgende punt, dat zijn de sterke punten van SUN. 
Sterke punten. Wat zou jij voor SUN aanmerken als sterke punten? 
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De producten die erin zitten zijn kwalitatief hoog.  
Ja. 
Er zijn producten die op dit moment voornamelijk door de consument wordt gezien als trend. Maar 
ook steeds vaker wordt opgenomen in het normale eetpatroon. Daarnaast denk ik dat een sterk punt is 
dat alles afbreekbaar is van de verpakking, zowel de stickers als de verpakking. Wat mij betreft, ik kan 
er niet nog zo 85 opnoemen zo een, twee, drie, dus dan zeg ik het altijd maar, dan hou ik het daarbij. 
Helemaal goed. En als sterkste concurrent komt vaak Albert Heijn biologisch naar 
voren. De eerste vraag is natuurlijk: ben je het daarmee eens of zie je een andere 
concurrent die sterker is? 
Ja, heel veel andere concurrenten die sterker zijn. Heel veel producenten in biologisch die aan 
merkbeleid doet, is sterker. 
Ja. 
En dat is in mijn ogen dus absoluut niet Albert Heijn biologisch, want die doet niks aan merkbeleid. 
Dat is gewoon Albert Heijn, Albert Heijn merk. Net als dat je Albert Heijn pasta hebt, doen ze ook niks 
voor. Ja het staat wat vaker in het Bonusboekje, maar daar is ook alles mee gezegd. 
Okay, helemaal goed. Denk je dat SUN organic ook niet-sterke punten heeft? 
Ja. Ik denk het wel. En dat is voornamelijk alles rondom merkbeleid. Gewoon, het is gewoon heel 
onduidelijk waar die zon voor staat. We hebben geen consumenten.. maar het is ook heel onduidelijk 
als je nu naar die verpakking kijkt, ik denk dat wij het wel snappen waar die zon voor staat en waar dat 
huisje voor staat maar ik denk dat de consument echt zoiets heeft van ‘what the fuck is dit?’. Weet je 
okay ik zie een ballon, ik zie SUN, de zon, dat zouden ze er nog uit kunnen opmaken zeg maar, maar 
waar dat dan van een landhuisje, ze zien wel dat het een huisje is, maar de gedachtegang, de 
vertaalslag die ze moeten maken om dan met die zon naar de achterkant te moeten gaan naar de grote 
stad en dat iedereen dan gelukkig is en straalt en shinet en weet ik het wat, halen ze d’r echt met geen 
mógelijkheid uit. Dus, ik heb het aan een paar vrienden gevraagd en die zitten me allemaal aan te 
kijken van nou ja, ik zie een huisje en een ballon en dat is dan SUN en met die streepjes, zou ook een 
lampje kunnen zijn. Nou ja, zo. Maar daar houdt het op. 
Ja. 
En als ik ze dan uitleg wat het is, dan snappen ze het wel, maar het moet dus uitgelegd worden. En dat 
doen we niet. 
Nee. 
Wat eigenlijk het grote punt is, en je hebt ook geen doelgroep waar je het aan kan uitleggen, zeg maar. 
Maar weet je, dat heb ik al zo vaak gezegd. Adverteren in een tijdschrift en je kan het uitleggen en dan 
heb je in één keer misschien wel een doelgroep. Dus ja, wat mij betreft alle sterke punten zijn 
producttechnisch en verpakkingstechnisch. En alle zwakte punten is alles wat volgt, dat zijn namelijk 
de ehh... 
De andere dingen? 
Ja. Vooral de merkbeleving die je niet kent. Aan de man brengen heb je in principe al gedaan, je hebt 
het bij Albert Heijn neergelegd. Het ligt in 900 winkels, dus aan de man gebracht heb je het. Alleen een 
artikel wordt pas gekocht als consumenten het weten. Goed voorbeeld daarvan is Sonos, of Apple, of 
noem allemaal maar op. Dat ligt bijna nergens, maar het wordt toch verkocht. Waarom? Omdat het 
enorme bedrijven zijn die goed hebben nagedacht over waarom ze Sonos doen, waar ze reclame 
maken, waarom ze daar reclame maken, waarom zit m’n doelgroep daar, wat heb ik bedacht, hè? Die 
zijn toch ook ooit begonnen met niks? Ja, met alleen een speaker. En alleen een computer. Maar die 
zijn altijd heel goed beziggeweest met positioneren. Wat erbij komt is dat het grootste zwakke punt is 
dat je hier geen afdeling hebt die vijf dagen in de week met SUN organic bezig is.  
Ja. 
Als een iemand, of twee mensen, vijf dagen in de week met SUN organic bezig zouden zijn, dan zou het 
merk gaan lopen, maar dat is hier niet het geval. En dat bedoel ik te zeggen aan het begin van het 
gesprek; wij zijn A, dus over de producten hebben we nagedacht weet je, dat hebben we allemaal 
gedaan. Maar over B is wel nagedacht, maar niet in zoverre dat we, ja in zoverre dat we dachten dat 
doen we wel allemaal naast. Maar er is eigenlijk gebleken dat allemaal even ernaast doen, dat dat niet 
kan.  
Ja. 
Dat pas een merk een merk gaat worden als je er wat voor doet. En dat is het grootste probleem. Dus 
het grootste zwakke punt wat mij betreft. 
Ja. Helemaal duidelijk. Gaan we nog een keer met kaartjes spelen en dan zit het er al 
weer op. Uit gesprekken voorheen en ook uit Merkfundering heb ik deze twee punten als 
sterke punten aangemerkt en ik ga ze ook weer even toevoegen met wat jij zojuist hebt 
genoemd. Dat was kwaliteit. En dat het een trend is. En dat alles afbreekbaar is. En dat 
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wil ik je weer vragen ze te sorteren naar wat jij denkt dat het sterkste punt is naar het 
minst sterke.  

[Cardsorting: sterke punten] 
 [Respondent sorteert] 
Je begint bij trend, gok ik? 
Ja. En dat komt voornamelijk door de positionering die je krijgt in een supermarkt op dit moment. 
Ja. 
Dat kun je namelijk alleen maar waarmaken als je op een trend zit. En de verkopen zullen daar alleen 
gaan als je op een trend zit. Want een haverpasta kan je nog niet vinden in het normale pastaschap, 
dus het is een trend, dus dat kan je brengen. Doe je daar gewoon een normale pasta, gaat niemand 
naar dat schap komen, want die normale pasta hebben ze ongeveer al 30 keer gekocht. En, veel kennis 
valt wat mij betreft eigenlijk een beetje samen met kwaliteit, maakt niet zo heel veel uit of dat naast 
elkaar staat of onder elkaar of boven elkaar, want eigenlijk is het een beetje inherent aan elkaar. Want 
doordat je veel kennis hebt, heb je altijd een goeie kwaliteit en doordat je goeie kwaliteit hebt kun je er 
donder op zeggen dat er kennis in huis is. Dus dat is altijd. Dan staat hier veel producten in eigen huis, 
vind ik in mindere mate belangrijk, want ja, iemand die een merk heeft, die heeft ook veel producten in 
huis want die klopt aan bij een bedrijf als wij en die heeft ook tot alle producten toegang dus wat dat 
betreft vind ik dat geen unique selling point. Want iedereen heeft die producten en iedereen kan 
bedenken wat ze willen en die gaan naar een bedrijf zoals wij of naar een ander bedrijf en zeggen ‘dit is 
wat ik wil en doe mij maar dertig pallets’. Dus wat betreft denk ik dat is een beetje onzin. En ik heb 
deze onderaan gezet, alles afbreekbaar, en dat heb ik met een idee gedaan. Ik vind hem heel belangrijk, 
persoonlijk, maar aan de andere kant zie je ook dat bij de Albert Heijn en heel veel andere 
supermarkten zie je ook dat heel veel verpakkingen die niet hebben en dan denk ik dus dat een groot 
gedeelte van de consument, dit niet belangrijk vindt. Dus een groot deel van wat er bij de Albert Heijn 
shopt, dat zijn de light user bio users, die kijkt hier niet naar. Die kijkt naar prijs. Heel simpel. En op 
basis daarvan kies je. En dat het afbreekbaar is, is meegenomen. Tenzij, je naar trend gaat. En tenzij je 
zegt, ik ben dus eigenlijk een stap daarboven. Ik ben een merk en iedereen wil mij hebben en iedereen 
zegt kijk mij eens lopen ik ben zo goed bezig voor het milieu door een pakje pasta te kopen van €2,95. 
Maar dat ben je niet. 
Nog niet.  
Nog niet. Nee. Dus vandaar dat ie daar staat. 
Okay, duidelijk. Nou, weer kort samengevat. De sterke punten zijn inderdaad 
producttechnisch en als verbeterpunt het positioneren van het merk. 
Ja. 
Dat is onderschat. Nou goed, en daarna kwam de volgorde en die heb je net uitgelegd 
dus ook die ga ik niet nog een keer samenvatten.  
Ja. 
Heb je zelf nog aanvulling of opmerkingen, of .. ? 
Nee, ik denk voornamelijk dat het is dat we ons erin vergist hebben dat het niet zomaar effe een merk 
in het schap gooien is en dan bedenken het gaat vanzelf lopen want het ziet er spetterend uit. En het 
ziet er spetterend uit want het knalt het schap uit omdat het geel is ten opzichte van alle andere 
verpakkingen, maar, weet je, een merk. Nu zie je maar dat een merk niet gaat lopen als je er niks voor 
doet. En dat er iets voor doen, daar hebben we veel te licht over nagedacht. En daar hebben we ook in 
dermate niet over nagedacht dat we eigenlijk toen we het.. alles ging heel snel. In december mochten 
we dit doen, we hebben het opgevoerd, alles opgevoerd, overal over nagedach. We hebben dit merk 
binnen twee maanden opgezet. Slaat natuurlijk ook eigenlijk nergens op. En wat bijvoorbeeld een 
groot punt is waar niet over is nagedacht, is gewoon het hele budget. Waarin we dus dachten van dat 
doen we vanuit de verkopen, wat eigenlijk een hele domme beredenering is. Want je moet altijd als je 
een merk gaat beginnen er eerst geld in moet stoppen voordat je er geld uit krijgt, dus hoe kan je dit 
nou doen op basis van verkopen? Dat is gewoon naïviteit geweest van ons allemaal, dat we toen Albert 
Heijn zei dat er anderhalve pasta door pasta in de week wordt verkocht, dús we kunnen het daaruit 
halen. Ja, okay, dat wordt gemiddeld verkocht, en dan zal je net zien inderdaad the worst case scenario 
geldt dat dat er ook merken zijn dit niks verkopen en die zitten ook bij die anderhalve doos pasta. Ja, 
dat zijn wij dus. En daar is gewoon niet over nagedacht. Er is niet over nagedacht, er is wel over 
doelgroep nagedacht maar er is ook weer niet over de doelgroep nagedacht weet je. Het is allemaal niet 
afgemaakt, dus je hebt eigenlijk had je een onvolledig plan, waarbij 50 tot 60% is ingevuld en waarbij 
die overige 50 tot 40% niet is ingevuld. Maar omdat het merk al op de schappen ligt en omdat het 
merk hier in het magazijn staat voor €20-30.000 euro aan pasta’s, ben je nu naar een soort wegen aan 
het zoeken om dat maar te verkopen en om maar te kijken of iets gaat lukken, terwijl je eigenlijk dertig 
stappen terug moet doen en gewoon had moeten zeggen van het merk staat nu, maar laten we nu 
gewoon eens twee maanden of drie maanden of vier maanden of vijf maanden of een jaar... de tijd 
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nemen om te kijken wát is SUN organic, waar gaan we staat met SUN organic, wie is onze doelgroep, 
zijn er magazines, wat is het budget dat we gaan investeren, et cetera, et cetera, et cetera. En dat is zeg 
maar vanuit een visie vanuit een achtergrond met graphic design is dat wel gedaan, maar vanuit een 
achtergrond met marketing totaal niet. 
Ja. 
Ja en een graphic designer werkt met een team van zes die allemaal een andere expertise hebben, en 
dan denk ik altijd van dat is niet voor niks. Dat is omdat een graphic designer heel goed is in het 
bedenken van een huisje aan de voorkant en een ballon en die ballon wordt meegenomen et cetera, et 
cetera, et cetera. Maar dat komt ook omdat de graphic designer, die kan niet die vertaalslag maken 
naar de consument om dat dat dus uit te leggen. En dat heeft een graphic designer denk ik wel nodig, 
maar dan van iemand die er ook gewoon verstand van heeft, die dan zegt van ja leuk, maar dan moeten 
we wel iets met een hand gaan werken of wat dan ook of een poppetje, die de ballon al spelenderwijs 
mee gaat nemen door het landschap. Want anders snapt de consument het niet. 
Ja, dus wat je nu eigenlijk ziet is dat de graphic designer z’n ding heeft kunnen doen, 
zonder dat er al te veel sturing aangegeven is? 
Nee, er is wel over gestuurd en er is wel over gebraindstormd en we hebben het er wel over gehad, 
maar ik denk ook dat we er in die zin te veel hebben geleund op de graphic designer en toch iets 
hebben gehad van ja het ziet er fantastisch uit, want het is toch een soort van euforisch moment 
natuurlijk. En ik denk dat dat de grootste misstap is geweest, in ieder geval in mijn ogen. Ik zou dat nu 
zeker anders doen. Ik zou  nu zeker kritischer kijken. 
Ja. 
Ja en in die zin een harde leerschool voor ons allemaal, hoe het nu, hoe het tot nu toe is gegaan in ieder 
geval. 
Okay, helder, dankjewel! 
Geen probleem.  
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Respondent #9, V55, administratiemedewerkster   Zaandam, 20 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Zo. Dat is die. Zou ik jouw leeftijd mogen noteren? 
Dat is vijf... nou... 55 nog. Nog net aan. 
Okay. De rest, er gebeurt niks met jouw persoonlijke informatie. Er komt alleen 
nummertje negen en V55 in dit geval. Is ter orderning van dit verbatim straks.  
Prima. 
Het is vandaag de twintigste, dit zijn ongeveer drie, vier vragen in totaal.  
Okay. 
Dus dat valt mee. Als we hebben over SUN organic, wat zou jij als sterk punt 
aanmerken?  
Als? 
Als sterk punt. 
Als sterk punt. Nou het ziet er in ieder geval fris en vrolijk uit. En omdat het geel is, ja, de naam zegt 
het al natuurlijk.  
Zonnig. 
Ja.  
Helemaal super. En als we het even hebben over concurrentie en andere pasta’s en 
ontbijtgranen. Denk je dan dat SUN organic een sterker merk is, of een minder sterk 
merk, op de punten die je net genoemd hebt? Dus fris, vrolijk en zonnig. 
Ik denk wel dat het op het schap eruit springt, qua uitmonstering. Dat zeker. Prijstechnisch weet ik het 
niet, want ik heb er eigenlijk in de winkel niet op gelet, dus ik weet niet wat het aan prijs doet. Maar 
het springt er wel op het schap uit, vind ik.  
Helemaal goed. Super. Zijn er ook niet-sterke punten die je bij SUN associeert? 
Ehh. Ik ben er helaas niet zo heel erg in thuis. Ik heb het ook nog niet geproefd, moet ik eerlijk 
bekennen, dus ik ehh daar durf ik eigenlijk geen, nee ik weet geen negatieve punten nee. 
Helemaal goed. 
Nee. 
Dat geeft ook niet. Dan gaan we nog even met kaartjes spelen.  
Okay. 
Het valt heel erg mee. Ik heb hier uit interne bestanden deze twee sterke punten gehaald 
en die ga ik even aanvullen met wat je zojuist hebt genoemed. Dat is fris, vrolijk... 
speciaal voor jou een heel snel handschrift. 
Hahaha. 
En zonnig... En dan zou ik je willen vragen om ze te sorteren op basis van wat jij echt het 
sterkste punt vindt van SUN organic, naar het minst sterke punt van SUN organic in 
jouw beleving. 

[Cardsorting: sterke punten] 
Zonnig, vrolijk, fris. 
En die andere twee punten, wat vind je daarvan? 
Dit geldt dus voor mezelf? Of ik veel kennis heb of?  
Nee, of je dat terug ziet komen in SUN organic.  
Ehh. Ik snap nog niet precies... misschien ben ik... 
Nee hoor, ehm, SUN organic doet veel productie in eigen huis.  
Ja. 
Dat zou een sterk punt kunnen zijn. Stel dat heel veel concurrenten dat allemaal zouden 
uitbesteden, dan zouden ze eerder met leveringsproblemen te kampen kúnnen krijgen, 
dan bijvoorbeeld SUN die veel intern doet.  
Ja.  
En omgekeerd, als een bedrijf wel producten verkoopt, maar daar eigenlijk niks over 
weet, zou dat ook niet-sterk punt kunnen zijn. Nou blijkt dus dat wij zowel veel in eigen 
huis doen als dat we er ook nog veel over weten, dus dat zouden sterke punten zijn.  
Ja, er is hier natuurlijk heel veel kennis in huis. Door heel veel mensen. Absoluut. Maar ja. Ik denk dat 
dit het meest sterke punt is.  
Ook in vergelijking nog met deze drie? 
Dus ik moet ehh, dit allemaal op volgorde doen? 
Ja. 
O-kay. Ehm. Dit vind ik een heel sterk punt natuurlijk. En ik denk.. mag ik hem zo doen? 
Yes. Dat is helemaal aan jou.  
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Okay.  
Helemaal goed. Dus kennis is voor jou de sterkste, omdat het er heel veel is.  
Ja.  
Dan vind je het zonnige aspect vind je erg belangrijk. Gevolgd door vrolijk. Productie in 
eigen huis. En het frisse eraan. Die is duidelijk, die heb je net uitgelegd. Kun je nog iets 
meer vertellen over waarom je rest in de genoemde volgorde hebt geplaatst? 
Wat een moeilijke vragen heb je allemaal, joh! Nou, dit vind ik inderdaad gewoon een van de 
belangrijkste dingen, want het is gewoon echt we verkopen natuurlijk alleen biologisch dus dat kun je 
alleen maar doen als er super veel kennis in huis is. En ja, de productie, volgens mij wordt het niet 
allemaal geproduceerd hier in eigen huis, alleen de verpakking, lijkt mij, toch? 
Voor een groot deel ja.  
En ik vind gewoon dat dit er ontzettend uitspringt. Ik vind het gewoon een heel mooi geheel. Ja, ik 
weet niet eigenlijk wat ik er verder nog over toe moet voegen. 
Okay. Helemaal goed. Daarmee is ie ook net meteen samengevat. Dus dan was dat het 
voor vandaag.  
Okay. Prima. 
Bedankt voor je tijd. 
Graag gedaan.   



140 
 

Respondent #10, M20, marketingstagiair    Zaandam, 20 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Als we het hebben over SUN, wat zie jij als sterke punten van SUN?  
Energy, denk ik.  
Energy.  
Ja. Dat vind ik gewoon heel strak. Ik vind dat wel heel passend, vooral het geheel, plaatjes met het idee 
erachter weet je wel. Ik vind het ook wel sterk hoe je het schrijft eigenlijk. Vind ik ook wel sterk weet je, 
met woordgrapjes maar ook wel weer serieus. Vind ik ook wel weer een hele sterke kant. Ja.. wat vind 
ik nog meer sterk van de SUN.. Ja, de website. Dat vond ik ook echt, dat vond ik echt geniaal bedacht. 
Vooral met het scrollen weet je wel, dat je niet de hele tijd pagina back, pagina forward, pagina back, 
weet je wel. Dat je gewoon lekker kan scrollen, af en toe effe dus he, sub-linkie opent. Maar de site, qua 
outlooks en qua innerlijk vind ik hem echt ehh superstrak.  
Tof. En wat spreekt jou zo aan in dat energyverhaal? 
Eh, waarom dat zo krachtig is zal maar zeggen? 
Ja. 
Ja, dat vind ik, is beetje moeilijk te beschrijven. Moet heel effe ehh nadenken voor de beredenering.  
Dat mag. Neem je tijd. 
Jaa, ik weet het niet. Ik vind het gewoon een sterk merk weet je. Die SUN. Het is gewoon een 
zonneschijn weet je en hoe jij het dan verwoord en brengt naar mensen toe, dat vind ik best wel sterk 
weet je. Dat je ook gewoon die SUN terughaalt in het verhaal. Weet je, niet dat het alleen een geel 
ballonnetje is en een zonneschijntje, maar je er wel echt een verhaal in een mindset achter gedaan hebt 
zal maar zeggen. 
Okay, super, dankjewel. Wie zou jij zien als sterkste concurrent ook van SUN? 
Oef, van de pasta’s. 
Of de muesli’s. 
Of de muesli’s. 
Mja de ontbijtgranen.  
Ik ben helemaal niet zo bekend in de pasta’s en muesli’s eerlijk gezegd, van concurrentie. Ken wel 
inderdaad dus deze, maar andere, ja, pasta’s. Weet je wat misschien nog wel een concurrent is, maar 
dat zijn dus de niet-biologische, of bedoel je echt alleen biologisch?  
Met name, uiteraard, maar stel jij ziet verband met ‘dat’ merk, dan .. 
Ja, die cheapies weet je, die goedkope pastaatjes weet je, die echte ja, B-merk denk ik. Ik denk dat dat 
de enigste echte grote concurrent is, maar ja, is non-bio dus. Ik weet niet of je daar wat aan hebt.  
Mja, dat maakt op zich niet uit. Hey, en de punten die je net hebt genoemd. De energy, 
de teksten en de website. Denk je dat SUN organic soort dingen beter doet dan de 
concurrentie, of dat de concurrentie dat beter doet? 
Ik weet niet of ik daarop kan oordelen omdat ik natuurlijk niet zoveel kennis heb van de concurrenten, 
maar ik denk dat je op deze manier wel heel ver bent gekomen om zelf een concurrent van hun te 
worden zal maar zeggen. Om echt té concurreren, maar ja, als je het zo ziet zal maar zeggen, het is echt 
fresh weet je, het is nieuw. En het is goed in elkaar gezet. Er is goed over nagedacht. Niet dat je 
hotsmots effe weet je, websiteje in elkaar hebt gezet, maar er is echt over nagedacht, dus. Ik denk dat 
jij wel een hele sterke concurrent bent tégen hun zal maar zeggen weet je wel. Denk dat je wel echt in 
de buurt komt.  
Okay. 
Ja en ik weet niet hoe hun zijn weet je. Misschien hebben hun hele sterke sites en een heel sterk 
verhaal erbij ofzo, dat weet ik niet. Maar ik denk wel zeker dat je in de buurt gaat komen.  
Okay, top. Zijn er ook niet-sterke, of zwakke punten die je kan noemen, van SUN? 
Moet ik effe denken hoor. Zijn er ook zwakke punten van de SUN... ja ik heb die Facebookpagina niet 
gezien, dus ik weet het niet. Misschien dat er op de Facebookpagina nog dingen zijn.. Ja het is 
natuurlijk ook wel een start-up he, dus ja, qua hoe heet het, qua wat je post op Facebook en zo, weet je 
wel, bekendmaken, ik weet niet hoe je daar tevreden mee bent.  
Euh ja, je zou kunnen stellen dat aan bekendheid, is een zwak punt? 
Precies. Omdat het nog in de start-upfase is waarschijnlijk.  Maar ja, ik heb niet echt dingen, zijn me 
niet opgevallen wanneer ik op de site zat, of et cetera dat ik dingen zag van, van de site aflas, dat ik echt 
dacht van ‘dit kan niet’, of zo, weet je wel. Dat had ik in principe niet nee. 
Nou, dat is al heel mooi. Dan gaan we nog even met kaartjes spelen.  
Leuk! 
Ja, dat moet je nog maar afwachten! Even kijken, die heb ik niet nodig. Het heeft 
natuurlijk allemaal betrekking op de sterke punten.  
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Ja. 
Dit zijn de algemene sterke punten zoals ik ze eerder heb gevonden. Daar ik nog even bij 
schrijven wat jij net zelf hebt genoemd. Even kijken. Daar komt bij energy. Daar komt 
ook nog bij de schrijfstijl, of de teksten. 
Mhm (mompelt instemmend). 
En daar doen we ook nog bij, de website.  
En wat is de bedoeling om hiermee te doen dan? 
Dat ga ik nog uitleggen. 
Oh, oh. Ik zag al te kraken met m’n hersenen van ‘he?! Wat ga ik hier nou mee doen?!’ 
Zou je ze voor mij willen sorteren, op basis van wat jij het sterkste punt vindt van SUN, 
naar wat jij het minst sterke punt vindt van SUN? 

[Cardsorting: sterke punten] 
Ja. Even kijken. Veel productie in eigen huis. Ja. Ik vind kennis over je producten wel het 
belangrijkste. Dat vind ik sowieso het belangrijkst.  
Maar, vind je dat ook het sterkste punt van SUN? 
Ja, ik heb daar, want Rob is eigenlijk de bedenker toch? Van SUN? 
Onder andere, ja.  
Ja, samen met jou natuurlijk, maar ik bedoel. 
Nee, met Babo.  
Oh met Babo heeft ie dat bedacht. Ja, ik denk omdat hun het product hebben gestart zal maar zeggen, 
denk ik wel dat hun ongelofelijk veel kennis hebben van wat ze verkopen – denk ik. Kan ik natuurlijk 
niet verifiëren omdat ik weet het niet, ik eh, spreek Babo niet bijvoorbeeld. Maar op zich, denk ik dat 
dit wel heel belangrijk is. Voor het. Energie. Dat vind ik daarna het belangrijkst. De input, weet je. Hoe 
ga je het brengen. Hoe gaan mensen het opvatten. Vinden ze het leuk, vinden ze het niet leuk. Even 
kijken, veel productie in eigen huis. Ja, dat vind ik niet eens zo belangrijk. Zelf hoor, dat is mijn 
mening. De website. Even kijken. Ja. Dan ga ik toch nog steeds voor de tekst. Omdat mensen lezen 
eerder dan dat ze weten dat je productie in eigen huis hebt. Dat zal mensen van buitenaf niet echt 
important of zo. Dus ik denk dat ik op deze ehh ... 
Okay. Kun je wat meer vertellen over energy? Want die eerste heb je uitgelegd net, 
omdat Babo en Rob het product zelf bedacht hebben, dus er ontzettend veel van weten. 
Maar waarom ik energy als tweede heb? 
Ja? 
Nou omdat dat belangrijk is. Mensen kopen een product denk ik niet omdat het een pasta is, maar 
meer om het verhaal daarachter. Denk ik. Ik doe namelijk ook sales weet je en ja, als ik een 
verkoopgesprek ga houden, dan ga ik niet als eerste vertellen ‘ja we hebben een pasta’. Vertel ik eerder 
van waarom maken we die pasta, wat is het doel erachter, waarom vinden we het leuk, weet je, waarom 
willen we dat klanten het kopen. Dus daarom denk ik dat energy toch wel op de tweede plek komt. 
Vind ik zeker echt een belangrijke. Ja het is gewoon gevoel bij het merk eigenlijk weet je. Net zoals 
Coca Cola dat je happiness in je hoofd hebt. Energy ja. SUN, he, het zonnetje, vind ik toch wel 
belangrijk met het verhaal altijd. 
Okay. En website, waarom staat die op drie? 
De looks. Ik vind het gewoon een hele goede uitstraling hebben, vooral met die SUN zwart-witfoto als 
je daar aankomt met dat geel erbij. Nou, vind ik toch wel heel strak. Ik vind dat die kleuren passen bij 
elkaar. En gewoon ja, opstelling van zo’n site weet je. Dat zie je niet heel veel, het is wel een beetje 
nieuwe uitstraling zal maar zeggen, dus je ziet wel dat het fresh is. Dat is ook wel echt tip-top eigenlijk. 
En leuke woordspelingen erin, dat vind ik ook altijd. Ja dat vind ik wel. Dat houdt het wel zo’n trigger 
in je hoofd weet je. Dan ga je wel aan het merk denken als je het bijvoorbeeld hoort. Denk ik.  
Okay. En de teksten zelf?  
Ja, dat is super belangrijk natuurlijk. Als jouw teksten nergens op slaan, dan kun je wel die teksten 
neerzetten maar niemand neemt je serieus als er ja, niks wordt gezegd over het product bijvoorbeeld.  
Okay. 
En de benadering toch. Mensen gaan je heel snel erop aanspreken als jij bijvoorbeeld Jip-en-Janneke-
taal gebruikt, wat ik meestal doe, krijg je toch meestal wel effe te horen van ‘ja, kan je het niet effe wat 
mooier verwoorden’, zal maar zeggen. Dus ja, da’s gewoon super belangrijk, de tekst.  
Super. En productie in eigen huis die heb je onderaan staan. 
Ja. Productie in eigen huis, ja, voor de klanten zelf is dat niet heel.. in mijn gedachte vind ik dat niet 
echt een van de hot topics als ze denken bij een product van ‘oh, word dat bij hun echt gemaakt’, weet 
je, kijk; ik snap wel als ze denken van ‘okay het komt uit China’, dat ze denken dat ze een beetje zo’n 
argwaan krijgen, weet je wel, dat ze denken van ‘ja, zal dat wel biologisch zijn’, maar ik denk dat ID 
organics dat is echt wel een ehh.. Maar ja de SUN, kijk ze hebben wel net zoals dat je ziet op de 
verpakking dat gewoon certificaten erop staan van EKO en dat soort dingen. Dus ze weten in ieder 
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geval wel dat het biologisch is, dus ja, waar het dan echt precies vandaan komt. Ik denk dat dat niet 
veel invloed heeft op het merk.  
Ehm, even samengevat dus. Je vindt de energy vind je tof, net als de schrijfstijl en de 
website.  
Zeker. 
Omdat SUN overal in terugkomt, je vindt de woordgrapjes vind je leuk en de website 
biedt veel gemak voor de bezoekers. 
Zeker. 
In vergelijking met de concurrent denk je dat SUN hard op weg is om een goeie 
concurrent te worden.  
Ja, zekers. Als het niet al hoger is als de concurrenten, dat weet ik natuurlijk niet. 
Dat weet je niet. Dat geeft ook niet. Qua minder sterk punt noem je bekendheid, omdat 
het natuurlijk nog een nieuw merk is. 
Ja, precies. 
En op de ranglijst van sterk naar minder sterk ga je van kennis naar energy naar website 
naar teksten en als laatste naar productie in eigen huis, om de genoemde redenen.  
Ja. 
Nou, top. Dan was dat het eigenlijk.  
Ja? 
Heb je zelf nog dingen die je over het merk wil zeggen, of op- of aanmerkingen? Of ..? 
Oef. Zijn er nog dingen, over de SUN... nee, ik zou zo niet iets kunnen bedenken wat waarvan ik denk 
van dat zou echt leuk zijn erbij of zo.  
Okay. Super, dankjewel dan. 
Ja, geen probleem. 
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Respondent #11, M18, graphic designer    Zaandam, 25 april 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
Je kan ook gewoon appen… Dat kan ook. 
Appen? 
Ja.. 
Ja en nee, dit is toch makkelijker. 
Okay, vertel. Hoeveel vragen heb je? 
Drie ongeveer en we gaan nog even met kaartjes spelen. Dat is het ongeveer. Dus het valt 
mee. 
Okay is goed.  
Dus. Als we het hebben over SUN organic, wat vind jij dan de sterkste punten? 
Euh, van SUN organic? 
Ja. 
De naam. De logo. Ehh, patroon. Zeg maar het figuur van het logo zeg maar, dat zonnetje, ballonnetje 
met al die dingetjes eromheen.  
Ja. 
De kleur is helder. Ehm.. Effe kijken. Aparte naam. Het is aantrekkelijk.  
Wat maakt het aantrekkelijk? 
De kleur. Kleur maakt het echt aantrekkelijk. Ik zit precies zo hè, precies goed gewoon. (respondent 
doelt op banner van SUN organic die in de vergaderkamer aanwezig is.)  
Ja, je kan het precies zien. 
Ja, hahaha. Ja dat was het eigenlijk.  
Okay, als we het hebben over concurrentie, zoals Albert Heijn Bio bijvoorbeeld, denk je 
dat SUN organic dat beter doet op de punten die je net hebt genoemd, zoals de aparte 
naam, logo, het ballonnetje slash zonnetje ... 
Nou, als ik zo SUN organic zou zien, zou ik het wel meteen kopen. Ik weet niet. Het is als de kleur echt 
goed is ofzo, het verschilt per persoon denk ik, want als ik dat zo zou zien zou ik het denk ik wel kopen. 
Ziet er ook gewoon goed uit.  
Okay. 
Want meeste dingen in Albert Heijn of zo zijn meestal groen of bruin of zo. Je ziet bijna niks geels, dus 
het is wel een goeie kleur.  
Okay, dus het springt er wel uit op dat vlak? 
Ja.  
Okay, super. Dat waren de gewone vragen. Wat we nu nog effe gaan doen zijn de 
kaartjes. Ik heb ook deskresearch gedaan, daar kwamen deze twee kaartjes uit en ik ga 
ze nu nog even aanvullen met de dingen die jij net hebt genoemd. En wat ik zometeen 
van jou wil vragen, is om ze te sorteren naar wat jij denkt dat het sterkste punt is, naar 
het minst sterke punt. We hebben naam. Logo. Beeldmerk. En kleur. Voilá. Zou jij ze 
voor mij willen sorteren?  

[Cardsorting: sterke punten] 
Okay. Dus waar moet deze? Moet ik die gewoon .. oh okay. 
Het is helemaal aan jou.  
Hmm. Wat moet ik hiermee doen? Moet ik die ook sorteren of niet?  
Ja. 
Effe kijken. Veel productie in eigen huis, wat bedoel je daarmee? 
Dat we heel veel hier zelf verpakken. 
Oooh okay. 
Stel dat je, we zouden een bedrijf zijn maar we hadden geen productieruimte, dan ben je 
puur afhankelijk van je leverancier.  
Ja klopt. 
Maar als je veel zelf kan doen, dan heb je minder risico dat je een keer zonder producten 
komt te zitten.  
Maken we het hier allemaal zelf? 
Niet alles. 
De meesten? 
Veel, ja. 
Okay. Dit is wel belangrijk. 
Bijvoorbeeld de pasta’s die komen uit Hongarije en de muesli die doen we wel.  
Veel kennis over biologische producten, bedoel je gewoon het bedrijf toch? 
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Ja.  
Okay. Ja, da’s ook belangrijk. Ja, is moeilijk man. Ehm. Hmmmm. Naam gaat sowieso eerste, is 
gewoon het belangrijkste. Ik weet niet. Logo, kleur. Ja ik weet niet. Ik doe gewoon zo. Zeg maar, naam 
is voor mij echt het belangrijkste.  
Waarom? 
Het moet gewoon aantrekken, het moet gewoon aantrekken omdat mensen .. je gaat niet dingen kopen 
wat poep is, wat een poepnaam heeft weet je.  
Hahaha. Okay, okay. Ja, ben je erover uit? 
Ja ik denk het wel. 
Waarom heb je kennis helemaal achteraan gezet? 
Ik weet niet. Het .. ik vind het gewoon.. niet te vergelijken met al die andere dingen. Ik weet niet. Ik 
ben niet zo van het kennisding, ik ben meer van visueel dingetjes. Ik hou niet echt van kennisdingetjes.  
Vandaar ook jouw functie als graphic designer. 
Ja, dat is ook. Kijk, ik heb ook niet echt kennis over dingetjes, ik bedoel van hoe kijk je ernaar dus. 
Vandaar heb ik gewoon kennis op het laatste gedaan, snap je.  
Ik snap. Je gaat gewoon puur af op beeld. 
Ja.  
Als het er goed uitziet, dan is het voor jou aantrekkelijk. 
Dan is het goed. Ja, of voor veel mensen denk ik.  
Okay. Helemaal goed. Dan wel de vraag, waarom staat productie in eigen huis hoger dan 
het beeldmerk? (respondent draait die twee kaartjes om qua volgorde) Hahaha, draait ie ze 
om. 
Ja, echt. 
Hahaha. Okay, okay. Dan is het duidelijk.  
Moet je geen foto maken of zo? 
Nee, ik heb meegeschreven.  
Okay, is goed.  
Nee, okay, helemaal goed, dan waren dat de vragen. Ik zou het willen samenvatten, 
maar we gingen er zo snel doorheen.  
Ja, als je iets niet snapt of zo, dan kan je me gewoon appen ofzo.  
Is helemaal goed. Nou, dankjewel.  
Nee, maar visueel is gewoon aantrekkelijker.  
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Respondent #12, V28, inkoopmanager    Zaandam, 2 mei 2016 
Interviewer 
Respondent 
 
We gaan het even kort hebben over SUN organic. Als ik nog een leeg vel in dit schrift kan 
vinden. Ah kijk nondeju. Het gaat puur om je mening, ik hoef niet te horen wat Sandra 
zou willen horen of wat weet ik veel, Den Haag zou willen horen. 
Ja, haha. 
Ja het gaat puur om jouw mening dus er is geen goed of fout antwoord verder. En, dit 
ziet er machtig interessant uit dit vel maar dat valt echt wel mee. 
Haha! 
Nee, het enige waar ik het eigenlijk even over wilde hebben, dat zijn de sterke punten 
van SUN organic, hoe jij dat ervaart. Want jij bent inkoper en ik heb [naam respondent] 
en die doet het Graphic Design ervoor en ik heb Rob en Sandra gehad als 
opdrachtgevers zijnde. En [naam respondent] heb ik gehad als de sales / marketing en 
[naam respondent] van de administratie. Dacht ik, doen we jou ook. 
Dacht je, die moet ook! 
Jaaa, denk, kan [naam collega] wel vragen maar dan zitten we hier morgen nog.  
Ja en dat willen we niet. 
Het zijn twee, drie vragen en dan gaan we nog even met kaartjes spelen, dus het valt heel 
erg mee. 
Oooooh. Ja, is helemaal goed. 
Gelukkig. Nou, vanuit jouw rol als inkoper ook en natuurlijk ook vanuit jouw 
persoonlijke ervaring; wat denk jij dat sterke punten zijn van SUN organic? 
Ik denk vernieuwend, dus dat zijn, ja, producten die er niet nog zijn. Of heel moeilijk te vinden, zeker 
voor het reguliere kanaal zijn ze erg vernieuwend,  dus dat is denk ik wel een pluspunt. En ik vind de 
uitstraling is leuk, mooi. 
Wat mag ik verstaan onder leuk en mooi? 
Ja, vrolijk, opvallend. Ehhh. Hahaha. 
Dat? Nee okay! Nee, is voor mij natuurlijk belangrijk om te weten wat jij bedoelt en wat 
jij vindt want daar gaat mijn hele afstuderen juist om. 
Nee ik vind het eruit springen, ik vind het een mooie verpakking, het is niet standaard, het is vrolijk. 
Hoe definieer jij dan standaard? 
Ja... Standaard is, hoe moet ik dat zeggen, standaard is meer bijvoorbeeld als je zo naar BioNut kijkt, 
een sticker erop die er niet echt uit springt, of als je naar de pastaverpakkingen kijkt in de Albert Heijn, 
dan staat er overal wel zo’n sliertje pasta op en dit is wel echt, ja, ... 
Anders? 
Anders! Wat er ook gewoon fris en er uit springt. 
Okay, helemaal goed. Nou komt er vaak naar voren dat Albert Heijn bio de sterkste 
concurrent is, denk jij bijvoorbeeld ook met verpakkingen en zo, dat wij dat beter doen, 
of even goed, of slechter, of hoe zie jij dat? 
Ik denk wel dat we het goed doen, ik denk alleen dat Albert Heijn bio, daar staat het natuurlijk groot 
op, het huismerk, en ik weet niet of het voor iedereen altijd even duidelijk is, of, ja, er staat natuurlijk 
wel een logo op, maar omdat er geen bio in de naam wordt verwerkt of het dan voor mensen duidelijk 
is dat het biologisch is, of pas als mensen als ze er verstand van hebben dat ze het zien of er naar 
zoeken. 
In het Engels is het organic, wat natuurlijk vrij logisch is daar, maar het Nederlands lijkt 
er niet echt op. 
Ja, nee. Er staat wel SUN organic onder, wat natuurlijk verifieert [refereert] naar organic, maar ik 
vraag me af of iedereen dat gelijk als ze bijvoorbeeld zeggen ‘ik wil biologische pasta’, ik denk dat er 
eerder wordt gevonden op ‘hey linzenpasta, dat is gezond en oh hij is ook nog biologisch’. 
Precies, dus biologisch komt pas na de naam en de verpakking. 
Ja, terwijl als je kijkt bij Albert Heijn hij eigenlijk in het verkeerde vak staat. Dat sowieso denk ik, staat 
niet bij de pasta’s of de muesli. 
Nee, hij staat in het superfoodschap. 
Ja.  
Okay, om het heel even vanuit een andere hoek ook te benaderen, denk je dat SUN 
organic ook niet-sterke punten heeft, of verbeterpunten? 
Ehhh. Ja, is een goeie. Ik denk dat wat voor mij zelf als ik in de supermarkt zou staan, tegen zou 
houden om het en ten eerste, maar daar kunnen wij niks aan doen – daar kan Albert Heijn wat aan 
doen, is als je bijvoorbeeld kijkt naar de pasta, ik ga naar het pastavak en ik ga daar een pasta 
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uitzoeken en ik ga niet speciaal naar bio/superfoodvak, eh, dat ligt niet echt aan SUN organic. En wat 
ik daarnaast voor mij persoonlijk zou de prijs ook wat aan de hoge kant zijn. Kijk, als ik al het geld van 
de wereld zou hebben en zou kunnen kiezen ik ga vandaag uit eten. 
Ja, dan speelt geld geen rol. 
Dan zou ik het wel kiezen, of voor een keertje, dat ik denk van grappig voor een keertje, maar ik eet 
misschien elke week misschien wel twee keer pasta in de week en dan zou ik wel met een man die, met 
z’n tweeën zo’n pakje opeten want die eet gewoon veel. Ja dan zou ik daar de prijs, maar dat ligt ook 
aan het product zelf... 
Ja, jij bent natuurlijk de inkoper, dus je weet ook wel wat er allemaal in zit en zo, begrijp 
je de hoge prijs? 
Ja, absoluut! Het is ook gewoon echt de prijs die het zou moeten zijn, maar ik zelf zou dat niet, het ligt 
niet echt dat het slecht is want het hoort ook wel echt die prijs te zijn als je kijkt naar de inkoopprijs en 
dergelijke, alleen dat zou voor mij persoonlijk tegenhouden om het echt vaker te kopen. 
Ja. 
Of dat nou slecht is, weet ik niet of je dat eronder kan noemen.  
Nee, okay, dat is natuurlijk een persoonlijk iets. Maar als inderdaad blijkt dat prijs de 
verkopen tegenhoudt, dan is dat misschien wel het zwakke punt dan even tussen 
haakjes. 
En dus de sprouted muesli, ik denk ja. Ehm. Ik zelf zou niet echt sprouted muesli gaan kopen omdat 
het sprouted is, daarvoor ben ik niet de gezondheidsfreak voor. Haha. En ik denk dat het of in z’n 
algemeenheid wat meer bekend moet worden of misschien wat meer uitgedragen kan worden 
waardoor het extra is, want ik denk dat het voor de gemiddelde Albert Heijn-ganger het niet duidelijk 
is waarom, wat nou sprouted is. 
Hoe zouden we dat duidelijker kunnen maken denk je? 
Is lastig. 
Nu staat het er alleen op geschreven en het staat wel beschreven op de achterkant, Ja, 
maar voordat je op de achterkant kijkt, moet de voorkant aanspreken. 
Ja, ik  denk dat het meer algemeen moet, bekend moet worden. En of wij daar iets, of inderdaad in een 
reclame, of ja, algemeen net zoals paar jaar geleden wist niemand wat een gojibes was. 
En nu eet iedereen het. 
En nu iedereen die weet wat een gojibes is. 
Ja. Dus het zou een trend moeten worden? 
Ja, slash dat je misschien meer, ik weet dat het heel veel geld kost, maar stel dat je in een Allerhande 
staat, dan zou dat al.. 
Dat je je verhaal kan vertellen? 
Ja, en verder, ja ik denk dat het goed zou zijn voor het merk als het aanslaat dat je ook iets meer 
toegankelijkere, mja met de pasta heb je dat natuurlijk met de speltpasta, maar met de muesli’s 
toegankelijkere muesli’s. Niet de sprouted waardoor het een stukje duurder is. 
Ook wel bekendere producten waar mensen eerder weten van dit is havermout, dit is 
wat ik ken? 
Ja, of we hebben bijvoorbeeld de speltmuesli appel-kaneel, dat zijn wel exclusieve muesli’s, maar dan 
ja niet sprouted. 
Dus goedkoper? 
Ja en algemener of zo, ik weet niet hoe je dat moet zeggen. 
Okay, het moet dus laagdrempeliger worden? 
Ja ik denk dat dat met de muesli’s zeker wel, of dat echt waar is weet ik ook niet, maar.. 
Ja, nou dat maakt niet uit. Daar komen we nog wel achter. Helemaal goed, dan gaan we 
nu met de kaartjes spelen. Wat ik hier heb, is een klein stapeltje met sterke punten zoals 
ik ze in deksresearch heb gevonden. Die ga ik je vast voorleggen, máár, voordat je er wat 
zinnigs mee mag gaan doen, oh het zijn er maar twee trouwens, ga ik ze nog even 
aanvullen met wat je zelf zojuist hebt gezegd. Zo. Oh grapje. Zo. Heb ik er twee voor 
nodig. Jij noemde vernieuwend en uitstraling. Vernieuwend. Zo. En uitstraling. Dan zou 
ik aan jou willen vragen om ze voor mij te sorteren op basis van het sterkste punt naar 
het minst sterke punt. 
Over SUN? 
Over SUN, ja. 
Maar dit [veel productie in eigen huis] gaat over SUN of over? 
Het hoort natuurlijk bij ID organics in algemeenheid, maar wel iets SUN ook voordeel 
aan kan hebben, zou ik denken. 
Ik denk, ja, zo zeg maar. Moet ik uitleggen waarom? 
Heel graag! Maar voordat je dat gaat doen, is dit het sterkste punt of ? 
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Dit is het sterkste. 
Okay, dan ga ik die eerst even opschrijven. Eerst kennis, dan productie, gevolgd door 
vernieuwend. En als laatste komt uitstraling. Nu ben ik heel benieuwd waarom. 
Ja ik denk dat deze twee, de eerste twee dingen wat eigenlijk meer ID organics is, de basis maakt 
waardoor je dit kan maken, of doen. Want als je A, niet veel hebt van de markt of van alle producten, 
dan zou je dus niet op de nieuwe trends pasta’s en sprouted dingen zijn gekomen, als je er zeg maar 
gewoon, dat denk ik, mee hobbelt. En dat je je eigen productie in huis hebt, dat denk ik van ja dat 
scheelt. Ja de pasta maken we natuurlijk ergens anders, maar waardoor je ook weer kan vernieuwen, 
zelf weer kan experimenteren, niet vastzit aan wat andere bedrijven in hun stramien hebben, dus ik 
denk dat deze twee maken dat je dit kan zijn. 
Okay, helemaal goed. En wat is voor jou het onderscheid tussen vernieuwend en 
uitstaling? 
Ja niet echt heel veel, het is eigenlijk min of meer hetzelfde. 
Staat op gelijke hoogte? 
Gelijke hoogte, ja. En ik denk dat de uitstraling, ja, nee gelijke hoogte. 
Okay, helemaal goed. Kort samengevat inderdaad, het sterkste punt is SUN is heel erg 
vernieuwend ten opzichte van wat er al was op de markt en de uitstraling zorgt ervoor 
dat het uit de schappen knalt ten opzichte van de rest, wat eigenlijk heel standaard was. 
Minder sterke punt is dat sprouted misschien niet heel erg bekend is en het staat er wel 
op maar het wordt eigenlijk alleen op de achterkant verteld. En, je volgorde, je zegt 
inderdaad dat je veel kennis moet hebben en doordat je productie in eigen huis kan 
doen, kun je zelf experimenteren en zelf met vernieuwende producten komen en dat 
zorgt ervoor dat vernieuwend en uistraling, dat je dat terugziet in de producten van SUN 
organic. 
Ja, ja. 
Ja? Helemaal goed. Heb je zelf nog dingen die je over SUN organic wil zeggen, of .. ? 
Ja, nee ik hoop dat het verder gaat ... 
Dat het gaat verkopen? 
Ja want ik denk dat wij, Rob of Sandra of, Albert Heijn iets meer achter de broek aan, want ik heb me 
niet met de verkoopdingen bemoeid, maar Rob zei bijvoorbeeld dat een aantal dingen in elke Albert 
Heijn zouden liggen en een aantal dingen alleen bij de grote, en ik heb bij mij in de buurt gekeken en 
daar zat dan een pasta in en dat heb ik ook wel aangegeven, bij de andere grote Albert Heijn, bij de XL 
Albert Heijn, daar stonden er ik geloof drie of vier producten van de hele range erin, dan denk ik van 
ja, dat is niet fair ook van Albert Heijn, maar vervolgens hebben wij daar ook niks mee gedaan als je 
dat, ja.. 
Okay. Da’s ook belangrijk. 
Ja, en ja dat zegt iedereen volgens mij, of bijna iedereen, dat het gewoon niet, dat superfoodschap is 
gewoon bullshit van Albert Heijn, haha. 
Okay. 
Maar, ja. En misschien, ja. Dat denk ik. 
Waarom is dat schap, in jouw woorden, bullshit? 
Hahaha, ja, omdat je. Kijk, iedereen die ik dat vraag of erover spreek, of je zal net van die mensen 
hebben die normaal naar de EkoPlaza gaan en weten dat is het speciale schap voor de biologische 
superfooddingen, maar ik denk dat 90% van de mensen of misschien wel 99% die naar de Albert Heijn 
gaat, doe ik ook, ik ga een pak pasta kopen en ik ga naar waar alle pasta’s staan. En als ik dan toevallig 
melk, of yoghurt, die staat natuurlijk in een koeling, die kan moeilijk in dat vak staan, maar dan zie ik 
daar van hey biologische melk is misschien drie cent duurder dan gewone melk, nou dan  neem ik 
biologische melk. 
Ja. 
En zo zou ik ook de pasta of een muesli uitkiezen. Niet dat ik daar een muesli koop, want die neem ik 
hier mee maar haha. 
Groot gelijk, want je werkt hier zelf. 
Ja, of ook als ik bij het groentevak sta en ik zie biologische tomaten wat niet heel veel in prijs verschilt, 
nou dan neem ik die mee, maar als je voor rijstwafels speciaal naar dat andere vak moet terwijl alle 
koekjes en rijstwafels daar staan, ja, .. 
Lastig vergelijken? 
Ja. Ik doe dat niet dan. 
Okay, helemaal goed. 
En terwijl wel de bio-pasta van Albert Heijn gewoon naast de gewone pasta staat. 
Ja, daar hebben ze wel over nagedacht. 
Ja, daar hebben ze wel over nagedacht. 
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Helemaal goed, dan bedank ik je voor je tijd en input. 
Ja! 
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Bijlage VI 
 

Introductie 
Analyseschema 1: Wat betekent eten voor u? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Geen honger 

lijden 
Min of meer geen honger lijden ben ik bang. 

Respondent 2 Goed eten Ik vind het altijd wel belangrijk om goed te eten. 
Respondent 3 Lekker en 

gezond 
Het is lekker vooral, vaak ook wel gezellig, maar moet ook wel 
gezond met goede voedingsstoffen. 

Respondent 4 Noodzaak en 
genieten 

Ik vind het eigenlijk wel heel belangrijk, iedereen heeft eten nodig, 
sowieso. Anders besta je niet. Maar ik vind gewoon lekker eten ook 
belangrijk. Dat ik ook gewoon kan genieten ’s avonds als ik 
thuiskom, dat er iets lekkers klaarstaat. 

Respondent 5 Genieten Lekker genieten. Van alle lekkers wat er is, lekker drinken, lekker 
tafelen, lekker lang napraten. 

Respondent 6 Overleven Overleven. 
Slotconclusie Sommige respondenten benoemen nog de noodzaak van (gezond) eten, anderen 

gelijk naar lekker eten en genieten. Sommige respondenten noemen het allebei. 
 
 

Analyseschema 2: Waar moet eten, of dat nou een product of een gerecht is, voor jou 
aan voldoen zodat jij er positief tegenover staat? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Clean Tegenwoordig heb ik toch wel moralen zoals met plofkip ofzo, dat wil 

ik absoluut niet meer. Het moet toch wel enigzins clean zijn, om het 
zo maar even te noemen. 
(...) 
Biologisch. Min of meer. Of in ieder geval, ernaar streven biologisch 
te worden of zijn of iets in die trant. 
(...) 
Oh nee, ook gewoon een beetje lekker smaken. 

Respondent 2 Lekker, 
makkelijk te 
bereiden 

Ja, het moet sowieso lekker zijn. Ik ben een makkelijke eter, dus dat 
.. ja, dat is altijd wel snel. En ja, het moet ook een beetje makkelijk 
klaar te maken zijn.  

Respondent 3 Gezond, 
goed vult, 
energievol, 
lekker 

Ja ik vind, wat ik inderdaad net zei, gezond wel belangrijk met 
voldoende voedingsstoffen dat je wel, zodat je niet een halfuur nadat 
je gegeten hebt alweer honger hebt. Dat het wel gewoon goed vult, 
dat je er beetje energie van krijgt, dat het zeg maar lekker is wel. 

Respondent 4 Lekker 
uitzien, 
smaken, 
gezond 

Het moet er wel smakelijk uit zien, het moet sowieso lekker smaken. 
En het moet ook wel enigzins gezond zijn.  

Respondent 5 Kleurrijk, 
lekker 
ruiken en 
smaken 

De kleur, de geur, het, hele plaatje. Moet niet alles groen zijn, 
vanalles door elkaar, moet er mooi uit zien. Moet lekker ruiken en 
moet lekker smaken natuurlijk. 

Respondent 6 Voedzaam, 
vitaminerijk 
en in balans 

Voedzaam zijn, vitaminerijk zijn en in balans zijn met je 
energieafgifte per dag. 

Slotconclusie De meeste respondenten vinden dat het eten lekker moet zijn eer ze er positief 
tegenover staan. Alleen respondenten 1 en 6 noemen dat, maar noemen clean en 
voedzaam, vitaminerijk en in balans met energieverbruik als criteria. Andere 
genoemde criteria zijn looks en geur, evenals gezond en energievol. 
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Analyseschema 3: Is het productieproces belangrijk voor u? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Belangrijk Ja, zeker wel.  
Respondent 2 Ja, vanwege 

E-nummers 
Ehm. Ja. Ja en nee. Ja in de zin van ik kijk altijd wel ja, op de 
verpakkingen wat er allemaal in zit, met E-nummers en dat soort 
dingen. Vind ik wel belangrijk. Dat je niet van dat troep naar binnen 
krijgt zeg maar. 

Respondent 3 Nee Nou, ik sta daar niet heel vaak bij stil eigenlijk. 
Respondent 4 Deels Deels. Ik denk wel dat het iets toevoegt, ik denk wel dat het iets 

toevoegt als het zeg maar een fair productieproces is, ja dat voegt wel 
wat meer toe aan een product, dat wel, maar voor de rest, ja... 

Respondent 5 Beetje Ja, beetje wel. We proberen wel een beetje biologische eieren te 
kopen, dat het niet allemaal van de grote hoop komt. Geen 
plofkippen meer, dat soort dingen. 

Respondent 6 Ja, vanwege 
hygiëne en 
ingrediënten 

In die zin belangrijk, productieproces, A: of het hygiënisch gebeurd 
is, vind ik erg belangrijk. B, de ingrediënten om tot het eindproduct 
te komen vind ik ook erg belangrijk. 

Slotconclusie Het productieproces is niet voor alle respondenten belangrijk. Onder de 
respondenten die het wel belangrijk vonden, vonden twee respondenten het moeilijk 
aan te geven waarom. Twee respondenten deden dat wel en hebben criteria als de 
ingrediënten, hygiëne en leefomstandigheden van het dier. 

 
 

Analyseschema 4: Hoe denkt u over voedselwaren met een biologisch keurmerk? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Doorzetten Ik zeg doorzetten. Zoals ik eerder zei, des te meer daarvan op de 

markt komt, des te goedkoper het ook wordt, des te sneller een 
consument geneigd is om het te kopen. 

Respondent 2 Goed, eigen 
ervaring, is 
gezond 

Ja, ik vind het eigenlijk allemaal wel goed. Ik heb vroeger echt een 
dieet gevolgd dat allemaal echt biologisch was, dat ik biologisch 
moest eten. Eerst was ik er wel sceptisch over dat ik dacht nou, het 
zal allemaal wel. Ik geloof het niet echt. Maar ja, het heb wel, ja, met 
die biologische eten, ja. Ik viel behoorlijk wat kilo’s af zeg maar. Het 
was behoorlijk dat ik dacht van nou, het is toch best gezond. 

Respondent 3 Goed, 
bewust-
wording 

Ik denk dat dat ja heel goed is eigenlijk. Ik denk sowieso dat het 
biologische deel van het eten zeg maar dat het steeds meer gaat 
groeien ook, omdat ik zelf onder andere ook steeds bewuster word 
van wat eten we eigenlijk, wat kopen we nu eigenlijk? Dus ik denk zeg 
maar dat ook heel belangrijk is.  

Respondent 4 Aanwezigheid 
is belangrijk 

Ik weet dat er van alles qua producten een biologische variant is. En 
dat vind ik wel, belangrijk. Als het maar niet heel veel duurder is.  

Respondent 5 Beter voor 
milieu 

Nou, ik denk dat het beter is voor het milieu. 

Respondent 6 Twijfel over 
keurmerken 

Gemengde gevoelens. Volgens mij zijn niet alle biologische 
keurmerken biologisch dat je kan zeggen, het is echt biologisch 
geweest. Je leest in de nieuwsbladen daarin nog weleens wat 
informatie dat je zegt van hey, dit is apart. 

Slotconclusie Op een na zijn alle respondenten in zekere mate positief over eten met een biologisch 
keurmerk. Ze noemen bewustwording, het milieu en gezond als redenen. De ene 
respondent die niet positief was, heeft gelezen dat niet alle biologische producten ook 
daadwerkelijk biologisch zijn en heeft daarom twijfels. 
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Analyseschema 5: Wat verwacht u van biologische voeding? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Gezond Op de een of andere manier altijd dat het gezond is. 
Respondent 2 Fitter 

voelen, 
sneller 
verzadigd 

Nou, sowieso dat je zelf wat fitter voelt. En dat je sneller verzadigd 
bent zeg maar tijdens het eten. 

Respondent 3 Goed voor 
mens, 
natuur, 
lekkerder 

Wat ik ervan verwacht, ehh, ja, wat ik zeg maar deels met biologisch 
ook wel belangrijk vind is dat het goed is voor mens, natuur, alle 
mensen die erbij betrokken zijn eigenlijk. Dus, in zekere zin, dat. 
Maar met biologisch eten verwacht ik vaak ook wel dat het lekkerder 
is dan gewone producten. 

Respondent 4 Meer smaak Sowieso zit er meestal wel wat meer smaak aan naar mijn idee. 
Respondent 5 Voldoet aan 

voorwaarden 
Daar verwacht ik van dat dat ook aan de goede voorwaarden voldoet, 
dat het ook wel echt biologisch is. Dat er niet zomaar een plakkertje 
op komt. 

Respondent 6 Goed voor 
consument 
en boer 

A, dat het gezond is voor de persoon die het eet en B, daar waar het 
gefabriceerd of gegroeid heeft ook nog iets doet voor de bevolking die 
het heeft geproduceerd dan wel heeft laten groeien. 

Slotconclusie Bijna alle respondenten verwachten baat te hebben bij het nuttigen van biologische 
voeding, het te behalen voordeel verschil wel: dat het gezond is, fitter voelen, sneller 
verzadigd zijn, goed voor mens en natuur, meer smaak en goed voor de boer. Een 
respondent noemde geen persoonlijk voordeel van biologische voeding, maar 
verwacht dat biologische voeding wel voldoet aan de voorwaarden. 

 

 

Analyseschema 6: Hoe vaak in de week eet u biologisch? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Tweemaal, 

wil vaker, 
maar te duur 

Dat hangt er vanaf, ik denk zeker wel twee keer per week.  
(...) 
Ja, zeker wel. Als dat klopt en juist is, dus dat je meedraagt aan een 
beter klimaat en een betere wereld en zo, dan zie ik eigenlijk geen 
reden waarom je dat niet zou doen.  
(...) 
Of inderdaad dat je echt ziet dat het effect heeft, zowel lichamelijk als 
op de wereld, of inderdaad lagere prijzen. 

Respondent 2 Een-
tweemaal, 
wil vaker, 
prikkel dmv 
recepten 

Ik probeer zoveel mogelijk, maar om eerlijk te zijn, een of twee keer 
in de week.  
(...) 
Ja in principe wel. Ja.  
(...) 
Ehm ja.. ik denk gewoon bepaalde recepten. Dat je gewoon dingen 
ziet met plaatjes erbij, dat je denkt van nou, dat lijkt me niet zo heel 
moeilijk om te maken en dan gewoon maken zeg maar.  
(...) 
Da’s meestal dan zo als ik terug van werk kom, ja, je hebt niet veel 
tijd. En dat is het altijd en dan denk je ga maar voor de makkelijkere 
weg of dat het sneller klaar is want je hebt honger. Maar dat is niet 
altijd de goeie weg. Helaas.  

Respondent 3 Twee-
driemaal, wil 
vaker, 
doorbreken 
patroon 
lastig 

Eh, twee of drie keer denk ik. 
En zou je vaker biologisch willen eten? 
Ja ik denk op zich wel. Wat ik al zei, ik vind het vaak wel lekkerder 
ook. 
Okay, helemaal goed. Is er een reden waarom je dat niet al 
doet? 
Ik denk uit gewenning, gemakzucht en het patroon wat we al hebben 
omdat het moeilijk is om zoiets te doorbreken, of te veel energie, of .. 
ja dat eigenlijk. 

Respondent 4 Vrijwel 
dagelijks 

Oeh. Ehm. Ik denk bijna elke dag wel. 
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Respondent 5 Af en toe, wil 
vaker, maar 
te duur 

Nou, nooit helemaal biologisch. We eten volkoren pasta en 
zilvervliesrijst en geen plofkip meer maar scharrelkip en biologische 
eieren. Wat zal ik zeggen, geen idee. De ene week zal het misschien 
wat meer zijn dan de andere week. En van het vlees proberen we van 
dat beter leven-vlees te kopen.  
(...) 
Als het wat minder duur was wel. 

Respondent 6 Af en toe, 
vaker 
afhankelijk 
van welk 
product, 
anders 
prikkel niet 
mogelijk 

Dat is een hele moeilijke gok en ik zou het niet eens durven zeggen, 
dat zou ik aan de partner moeten vragen. 
(...) 
Ja, ja. 
(...) 
Ik heb niet de absolute drive daartoe, nee. Op dit moment niet. Voor 
sommige producten wel, onder andere kip en eieren. Daar let ik wel 
op, maar bijvoorbeeld bij groentes helemaal niet. 
(...) 
Deel voor het welzijn van het beest. Maar B ook voor de 
smaakvolheid van het product. 
(...) 
Klopt. 
(...) 
Dat is denk ik sterk afhankelijk van waar men het over gaat hebben. 
Als we het over sperziebonen gaan hebben, gaat het waarschijnlijk 
niet lukken, nee. 
(...) 
Nou, vlees ben ik daar wat meer gevoelig voor. 

Slotconclusie Respondenten 5 en 6 eten het minst vaak biologisch en mengen dat met regulier 
eten. De andere respondenten eten gemiddeld twee keer per week biologisch. Een  
uitschieter hierin is respondent 4 die vrijwel dagelijks biologisch eet. Vijf uit de zes 
respondenten willen wel vaker biologisch eten maar vinden het vaak te duur, 
respondent 2 kan geprikkeld worden door recepten met biologische voedselwaren te 
lezen. Respondent 3 wil ook vaker biologisch eten, maar vindt het doorbreken van 
het huidige patroon lastig. 

 

 

Analyseschema 7: Samenvatting introductie 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Eten vervult 

basale 
behoefte.  
 
Keurmerken 
zijn niet 
altijd even 
betrouwbaar, 
dus liever 1 
keurmerk 
voor alles. 
 
Verschillen 
met reguliere 
producten 
duidelijker 
aantonen. 

(...) 
Yep. 
(...) 
Ja, en de keurmerken, de regels ervan zijn vaak gewoon nog erg laag 
voordat je al een keurmerk kan krijgen.  
(...) 
Nee, het moet meetbaar zijn en dat is het nog steeds niet.  
(...) 
Dat het niet meetbaar is? Omdat het nog te kleinschalig is misschien. 
(...) 
Nou ja, kijk, als iets echt heel groot is, dan ga je dat ook gewoon 
merken. Bijvoorbeeld, ja ehh, ze zouden eigenlijk ergens een 
steekproef moeten doen van ‘als u deze verpakking koopt’, 
bijvoorbeeld van vegetarisch vlees, ‘bespaart u x aantal liters aan 
water.’ Dan wordt het al een stuk meetbaarder dat ik van denk van 
‘hey, ik heb zoveel liter water bespaard door dit te kopen’ en dan geef 
je jezelf een goed gevoel ookal hoeft het misschien niet eens waar te 
zijn. 
(...) 
Dat klopt, daar kan ook mee gesjoemeld worden weer. Maar dan 
moet je een dergelijk keurmerk gaan creëren, dat zo betrouwbaar is, 
dat zo zuiver is gewoon, dat je gewoon 100% zeker weet, dat als dit 
op een verpakking staat, dan is het gewoon helemaal goed.  



153 
 

(...) 
Ja. Je hebt tegenwoordig 101 keurmerken en als je nou gewoon één 
keurmerk hebt. 
(...) 
Nee.  
(...) 
Nee, want ik weet nog steeds niet wat elk keurmerk inhoudt. Dus 
daarom, als je gewoon één keurmerk hebt wat gewoon zo 
overduidelijk goedheid ofzo uitstraalt, waarvan je gewoon 100% 
zeker weet, dat dat gewoon zuiver is, dan is het gewoon klaar. En als 
je daar dan ook nog de waarde mee combineert van wat je bespaart 
met een bepaald product, dan heb je denk ik wel een hele goeie 
combinatie.  
(...) 
Ja, op zich kan je natuurlijk over heel veel dingen verspreiden en dan 
meerdere categorieën, maar zodra dan dat ene keurmerk erop staat, 
dan weet je gewoon dat het okay is. En dan moet het natuurlijk wel 
duidelijk zijn van dit is voor biologisch, dit is voor beter leven, dat 
soort dingen. 

Respondent 2 Samenvatting 
correct 

(...)  
Hmhm. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Klopt, ja. 
(...)  
Klopt, ja. 
(...) 
Ja.  
(...) 
Okay. 

Respondent 3 n.v.t. - 
Respondent 4 n.v.t. - 
Respondent 5 Samenvatting 

correct 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja, klopt. 
(...) 
Ja, ja. 
(...) 
Ja, helemaal goed. 

Respondent 6 Samenvatting 
correct 

(...) 
Ja. 

Slotconclusie Bij alle respondenten was de opsomming, indien opgesomd, correct. Alleen 
respondent 1 had nog toevoegingen: de keurmerken zijn niet altijd even betrouwbaar 
in diens ogen, maar geeft tevens aan niet op de hoogte te zijn van wat ieder keurmerk 
inhoudt. De effecten op het klimaat zijn nog niet concreet aangegeven volgens 
respondent 1 en ziet daar graag verandering in.  
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Kernfactoren van succes 
Analyseschema 8: Als u naar de biologische branche kijkt, wat spreekt u hierin aan? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Beter voor 

de wereld en 
jezelf 

Euh ja, dat je het toch doet voor een betere wereld altijd wel.  
(...) 
Ja, dat je toch in ieder geval een idee krijgt dat je voor jezelf beter is 
als dat je bijvoorbeeld iets zou kopen dat niet biologisch is. 

Respondent 2 Eerlijk eten, 
afkomst, 
geen 
pesticiden 

Nou ja, wat me erin aanspreekt, is dat het ja, hoe zeg je dat, ik vind 
het gewoon belangrijk, dat je eerlijk eten hebt zeg maar. Dat je 
gewoon weet waar het vandaan komt, dat er geen extra 
bestrijdingsmiddelen of wat ook voor zijn gebruikt, maar dat je bij 
wijze van spreken gewoon eet wat er van het land af komt. Wat 
vroeger, ja, wat gewoon normaal was. 

Respondent 3 Profijt voor 
boer en klant 

Ik denk dat het voor mij heeft wel een heel positief imago. Gewoon 
dat er heel erg gezorgd wordt voor het hele productieproces, 
bijvoorbeeld dat de boeren er heel veel profijt van hebben en de 
mensen, de klanten vervolgens zelf ook dan. 

Respondent 4 Verantwoord 
eten 

Ik denk inderdaad dat productieproces, en voor de rest....  
Ja, het is gewoon verantwoord zeg maar eten.  

Respondent 5 Goed voor 
mens, milieu 
en toekomst 

Vind ik een beetje moeilijk, ik denk dat het goed is voor de mens en 
het milieu en de toekomst. Voor het behoud van de aarde. 

Respondent 6 Product zelf 
moet 
aanspreken 

Laat ik vooropstellen dat de afgifte van het product, of het ding dat 
ze produceren, sowieso even aanspreekt. Ik denk dat ik het daarbij 
laat. 

Slotconclusie Vijf uit de zes respondenten geven aan dat het een verbetering is ten opzichte van 
regulier voedsel. Beter voor de consument, de wereld en het milieu. Respondenten 2 
en 4 zien het als eerlijk / verantwoord eten. Respondent 6 geeft een neutraal 
antwoord en vindt dat het product zelf moet aanspreken. 

 

 

Analyseschema 9: Wat onderscheidt succesvolle biologische bedrijven van minder 
succesvolle biologische bedrijven volgens u? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Vernieuwing, 

verschil met 
regulier 
concreet 
aangeven 

Toch met vernieuwende producten ofzo of dat je toch echt kan 
aanduiden van dat het gewoon beter is. Ja. Ik bedoel, je kan nog 
zoveel vertellen over iets, maar zolang de consument niet weet wat 
de werkelijke statistieken ervan zijn, dan heb je er nog niks van, 
terwijl als je duidelijker zegt dat iets tweeduizend liter water 
bespaart, in vergelijking met iets anders, dan weet je waar waar je 
het over hebt. En dat maakt het voor de consument gewoon een heel 
stuk duidelijker. 

Respondent 2 Marketing, 
voordelen 
laten zien 

Ik denk marketing. Ik denk vooral dat het mee te maken.. kijk, we 
leven nu wel in een tijd waar mensen veel meer bewuster gaan eten 
en dan denk ik ook, als je dan een bepaalde soort marketing erachter 
hebt, dat je veel meer mensen kan bereiken. Dat je veel meer mensen 
tot jezelf kan winnen en dat je ook kan laten zien wat de voordelen 
zijn van biologisch eten.  

Respondent 3 Aandacht op 
vestigen 

Ik denk dat het heel belangrijk is dat er voldoende aandacht voor is, 
dat het opvalt. Want dat, er zijn een aantal biologische producten die 
voor mij heel erg opvallen, of winkels waar biologische producten 
heel erg opvallen, maar bij andere winkels vind ik dat weer heel erg 
tegenvallen, dus dan let je er ook weer minder goed op. 
(...) 
Nou, wat ze bijvoorbeeld bij de Albert Heijn, bij sommige producten 
daar staat het gewoon heel erg op aangegeven op het product zelf, 
maar wat ze daar ook doen dan hebben ze er een heel gangpad voor 
en dan hangen ze van die kaartjes ervoor zeg maar en dan denk ik 
van dat valt op, daar ga ik naar kijken en dat trekt mijn interesse. Ik 
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denk dat dat wel heel veel scheelt. 
Respondent 4 Marketing & 

communicatie, 
verhaal met 
USP 

Ik denk sowieso hun marketing en communicatie wat hun uitzetten. 
Kijk, hoe meer reclame er over is, over het algemeen, als je dat goed 
doet, heb je ook wel iets meer succes denk ik. En het verhaal 
erachter. Als je het verhaal erachter goed kan neerzetten als bedrijf, 
dan krijg je toch als klant zijnde meer feeling ermee. 
(...) 
Gewoon inderdaad het productieproces en waarom iets dan 
duurzamer, biologischer is dan een ander product. Ik vind het altijd 
wel mooi om te weten zeg maar. 

Respondent 5 Locatie van 
verkooppunt 

De plek waar ze zitten. Als dat misschien midden in een 
dorpscentrum is dat meer mensen daar langs komen en het zien dan 
dat het ergens aan het einde van een dorp is en niemand weet dat. 
De presentatie van de producten, het aanbod, genoeg variëteiten. 

Respondent 6 Marketing Ik denk dat het deels bij de marketing ligt. Een hoop producten zou 
ik biologisch kunnen krijgen, en niet alles is bekend dat het met 
sommige producten ook biologisch kan kopen. Daar zou best wel 
eens een klein beetje de focus naartoe kunnen. 

Respondent 7 Innovatie Ehm, het onderscheid zit hem vooral in innovatie. Dat is volgens mij 
het belangrijkste onderscheid waardoor je succesvol bent. 

Respondent 8 Kennis, kennis 
bij 
management, 
merkbeleid 

Ik denk dat vooral de kennis. En de achtergrond van de personen die 
het bedrijf leiden. En dat is zeg maar enerzijds en ik denk eigenlijk 
dat je een soort tweedeling hebt in het soort bedrijven. Dat is 
namelijk je het soort productiebedrijven slash traders hebt, waarin 
kennis dus heel belangrijk is en degenen die het bedrijf leiden 
belangrijk zijn en dat zij die kennis kunnen overdragen, en daarnaast 
denk ik dat je bedrijven hebt die als merk biologisch op de markt 
brengen, maar niet als biologisch bedrijf te boek staan omdat het 
bedrijf zelf eigenlijk alleen merkomhulsel is dat in biologisch 
handelt. En ik denk dat daarbij vooral het succes is dat je gewoon 
een goed merkbeleid hebt. Biologisch is hot. En doordat het hot is, 
kun je daar veel geld aan verdienen en dat is denk ik ook de 
tweedeling in bedrijven die je ziet. 

Slotconclusie Marketing is een veelgenoemde kernfactor; het vestigen van de aandacht op het 
product. Daaromheen zijn diverse middelen genoemd: merkbeleid, focus leggen op 
biologisch, locatie van het verkooppunt, benoemen van unique selling points, het 
laten zien van de voordelen van het product en het verschil in impact op het milieu 
met de reguliere tegenhanger. Een ander genoemd punt is innovatie; door te blijven 
innoveren, is een bedrijf volgens respondent 7 succesvoller. 

 

 

Analyseschema 10: (Anonieme kaarten) Hier zijn een aantal kaarten met daarop de 
productteksten zoals ze op ah.nl staan. Om sturing in het onderzoek tegen te gaan, zijn 
de merknamen onleesbaar gemaakt. Kunt u de teksten lezen, en vertellen wat u ervan 
vindt? [Cardsorting anonieme teksten: graanvlokken] 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 G1: negatief 

G2: neutraal 
G3: negatief 

Okay, van deze [G3] hier weet je nog niks eigenlijk. Het is gemaakt 
van spelt, dus dat is erg kort. Dit [G1] is echt veel te lang... Ik vond 
hem tot hier aan goed, tot 100% biologisch en daarna krijg je een 
hele lap tekst waar je weinig tot niets aan hebt eigenlijk. En dat je 
denkt van ‘hoeveel mensen zullen dat überhaupt lezen’, en ik denk 
dat het gewoon een heel stuk korter zou kunnen. Ik bedoel wat 
hebben de mensen eraan dat het woord ‘sprouted’ Engels is voor 
gekiemd. En op zich de bereidingswijze is ook niet handig, tenminste, 
het is leuk om te weten, maar je moet het maar net willen weten. Dus 
inderdaad van ja, dat het beter is voor je lichaam en dat je beter 
mineralen opneemt is eigenlijk hetgene wat ik wil lezen, maar de rest 
is eigenlijk allemaal ruis voor mij. En de tweede [G2] vind ik leuk, 
maar het zegt nog vrij weinig over het product en biologische vlokken 
van spelt is gewoon helemaal nietszeggend. Dus eigenlijk zou je een 
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combinatie moeten hebben van de tweede en de derde.  
(...) 
Dus het moet een beetje vrolijk zijn en je moet weten dat het gezond 
voor jezelf is, maar tevens ook de reden dát het gezond is. Maar dan 
niet dat hele verhaal dat je erachter krijgt dat het Engelse woord voor 
sprout gekiemd is. 

Respondent 2 G1: negatief 
G2: positief 
G3: positief 
 

Ja kijk, als ik hier [G1] naar kijk dan is het teveel. En dan tot hier en 
de rest hoef je er niet bij te zetten. Dit is al voldoende.  
(...) 
En dit [G3] vind ik dan weer iets te kort. Kan ook wat dingen meer bij 
zetten.  
(...) 
Ik zit hem [G2] even te lezen. Ja. Vind ik ook wel kort, maar krachtig.  
(...) 
Nou ja, ook met handige bereidingswijze, lekker en gezond. 

Respondent 3 G1: negatief 
G2: positief 
G3: negatief 

Ja, ik kan hier [G1] eigenlijk wel weer een beetje hetzelfde bij zeggen. 
Tekst is eigenlijk ook wel weer hetzelfde als bij die andere twee. 
Bovenste stukje is nog wel, dat vind ik nog wel nuttig op zich. Alleen 
de rest daarna, ja, dat vind ik niet zo heel erg interessesant. Deze 
[G3] trekt me ook niet zo heel erg, is alleen maar een beschrijving 
van wat het nou eigenlijk is, dat ik denk van ja, dat snap ik zelf ook 
wel. Dus heb ik niet zo veel aan. Deze [G2] vind ik ook wel weer leuk.  
Gewoon kort en krachtig.  

Respondent 4 G1: negatief 
G2: positief 
G3: negatief 

Okay deze [G1] vind ik echt heel lang. Maar het is wel gewoon 
duidelijk, er staat gewoon uitleg bij, dat is wel fijn, maar toch vind ik 
de tekst wel vrij lang. Ja deze [G2] spreekt me wel meer aan, kort 
maar krachtig. Deze [G3] vind ik wel echt heel kort, dus ik zou het zo 
doen [G1>G2>G3]. 

Respondent 5 G1: neutraal 
G2: - 
G3: neutraal 

G3>G1>G2 
Deze als eerste. En dan die en dan die. En waarom, dat vind ik weer 
kort maar krachtig, zegt precies wat het is. Deze geeft net wat meer 
informatie voor degene die daar behoefte aan heeft. 
Niet dat ik alles weet, zo bedoel ik dat niet. Want dat weet ik 
helemaal niet. En dan die. Voor mij is dat een beetje een verkoop eh, 
alleen dat molensteengemalen vind ik een goeie, dat had ook wel hier 
bij gekund. 

Respondent 6 G1: negatief 
G2: positief 
G3: negatief 
 

Nou degene met de langste tekst, is voor mij wederom hetzelfde, dat 
begint me gewoon te vervelen. Dan gaan ze onderricht lopen geven 
en dat zoek ik absoluut niet als ik een product probeer te vinden als 
ik, nou ja, het boodschappenkarretje mee zou willen vullen. 
(...) 
Nou, dat is eigenlijk kort en bondig de inhoud. Wat is het, waar 
bestaat het uit, wat doet het. Eventueel de voedingswaarden. Voor de 
rest is het voor mij prima.  
De middellange tekst, geeft een leuk detail: origneel molensteen 
gemalen, nou dat geloof ik allemaal graag. Volgens mij merk je geen 
verschil of het op een molensteen gemalen is of op een andere 
manier, maar dat is een ongecontroleerde veronderstelling. Voor de 
rest geeft ie mij helemaal geen info. En de laatste met de kortste 
tekst, dat is ‘biologische vlokken gemaakt van spelt’,  prachtig. Dat is 
mij te weinig. 

Slotconclusie Alleen respondent 5 was enigzins positief over G1 (SUN organic) en benoemde dat 
deze meer informatie bevat dan de andere teksten. Alle andere respondenten vinden 
deze tekst te lang en haken halverwege af. G3 wordt door alle respondenten, behalve 
#5, afgedaan als te kort – respondent 5 geeft aan dat deze kort en krachtig is. Kort en 
krachtig zijn wel de termen die de andere respondenten hebben genoemd bij het 
uitspreken van hun voorkeur voor een producttekst. 
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Analyseschema 11: [Cardsorting anonieme teksten: havermout] 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 H1: neutraal 

H2: negatief 
H3: positief 
H4: negatief 

Deze [H1] gaat over licht verteerbaar en dan heb ik voor mezelf al 
zoiets van ‘maar wat is er dan zo voedzaam aan? ’ Die moet concreter 
en dan die eettip eronder is dan wel weer leuk maar ... Dit [H2] vind 
ik ook heel erg nietszeggend eigenlijk, geroosterd voor extra volle 
smaak, okay, kan ik nog begrijpen, goed voor jezelf en voor anderen 
– leef en laat leven denk ik, in handige pot. Lekker en gezond. Ja... 
Dat... Is eigenlijk helemaal niks wat er staat. Dan vind ik deze [H3] al 
een stuk beter, maar, ik vraag me af of ze hier alles uit hebben 
gehaald wat er in kan zitten. Want volgens mij is het gezonder dan 
dat hier nog staat. Maar dat weet ik natuurlijk niet zeker. En hier 
[H4] eigenlijk precies hetzelfde als bij de vorige [G1], het wordt een 
beetje een verhaaltje dat te vaak herhaald wordt. Waardoor het z’n 
kracht verliest. Mja.  
(...) 
Ja kijk dan hebben ze het over biologische havermout met gedroogde 
cranberries en appelstukjes. En dan denk ik van, het is toch wel meer 
dan alleen rijk aan vezels en een bron van eiwitten.  
(...) 
Ja, nou ja, er zitten gewoon behoorlijk wat dingen in, bijvoorbeeld 
cranberries vol met antioxidanten sowieso, dus, ja.  
(...) 
Dan ben ik veel eerder geneigd om te kopen. 

Respondent 2 H1: - 
H2: positief 
H3: - 
H4: positief 
 

Ja kijk, dit [H4] vind ik dan mooi dat je het erop zet, maar dan tot 
‘100% biologisch’. En dan vind ik het weer te lang duren. Is eigenlijk 
hetzelfde wat ik bij die anderen ook had. 
En, ja ik vind meestal dat zoals dit [H2] bijvoorbeeld, dat korte, dat 
vind ik ideaal. Vind ik altijd wel het beste. Kort, maar toch dat je het 
begrijpt. Dat je denkt, nou, dat wil ik wel een keer proberen. Ja. 

Respondent 3 H1: positief 
H2: positief 
H3: negatief 
H4: negatief 

Ja, ik vind deze [H4] vind eigenlijk ook weer te lang. Ik zou zeggen 
tot, tot.. dit stukje vind ik wel fijn. Dan denk ik van ja trekt me wel 
aan. 
(...) 
Ja. Precies. En daarna denk ik weer een beetje van ja, dat is leuk om 
te weten als je écht heel erg geïnteresseerd bent maar dat zoek je dan 
wel op lijkt mij. Deze [H2] vind ik wel weer heel erg leuk. Kort, 
krachtig, vrolijk. Dit komt, klinkt misschien heel raar, maar komt 
heel zelfverzekerd over, dat ik denk van ‘ja okay dat wil ik proberen, 
dat wil ik wel doen’. Deze [H1] vind ik dat eigenlijk ook wel. ‘heerlijk 
met wat yoghurt en fruit’ dat ik denk oh ja daar heb ik zin in met wat 
fruit en havermout, dat vind ik dan ook wel lekker. En ja deze [H3] 
vind ik op zich ook wel okay, maar dan tot en met dit stukje zeg maar 
dan. Laatste stukje met hoe je het kan eten, ja, dat kan ik zelf ook wel 
bedenken. Vind ik weer net een beetje teveel worden eigenlijk. 

Respondent 4 H1: negatief 
H2: positief 
H3: positief 
H4: negatief 

Ja die [H4] is een beetje hetzelfde als dat andere, die is ook weer vrij 
lang. Ik zou er de tijd niet voor nemen, laten we het daar op houden. 
Deze [H2] vind ik dan wel weer wat aanspreken. In handige pot, 
lekker en gezond, ja, die komt hoger. Deze [H1] spreekt me niet echt 
aan, er staat gewoon dat het voedzaam is, licht verteerbaar en 
waarmee je het kan combineren, maar het zegt me niet zo veel. 
(...) 
Wat meer informatie, of op een wat leukere manier geschreven. Het 
is nu echt zo’n informatie, heel informatief zeg maar. 
Deze zou ik wel daarboven doen nog. 
Zo. Zo. Hier [H3] staat wel wat de opties inderdaad zijn, ook wel 
handig hoor. Geeft wel wat meer info. Maar deze zou ik, kijken hoor, 
wel de bovenste. 

Respondent 5 H1: positief 
H2: negatief 
H3: positief 

H1>H3>H4>H2 
Er staat bijvoorbeeld van doordat het zetmeel in de kiempjes gaat 
ziten worden de waardes van de andere voedingsstoffen hoger. Ja dat 
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H4: negatief moet je dan maar aannemen. Als hun dat zeggen dan zal dat wel 
waar zijn. Dat verwacht je dan. Maar dat zegt me verder niks. Daar 
zou ik het niet voor doen. Wat wil je nou weten dan? 
(...) 
Oh van de productteksten. Ik vind die hele grote tekst he, met dat 
kiemen en zo he, voor mij persoonlijk is het wat te veel, voor mij 
hoeft dat niet zo uitgebreid, maar ik snap wel dat sommige mensen 
dat wel willen weten. Sommigen zijn heel erg van dat ze van A tot Z 
willen weten wat het doet met je lijf, voor die mensen is dat goed. 
Voor mij zou dat niet hoeven. 
Voor de rest vind ik het wel een duidelijk tekst. Deze hier van dat 
geroosterd voor een extra volle smaak. Lekker en gezond, ja. Poef. 
Als je biologische producten koopt hoop je ook dat ze gezond zijn. En 
deze vind ik de allerbeste. 
(...) 
Nou, die zegt kort en krachtig wat het met je doet. 
Licht verteerbaar en hoe je ze het beste kunt gebruiken. Door de 
yoghurt met wat fruit. Dat vind ik de meest beste. En dan komt die. 
En dan toch die, want ja dit vind ik echt zo’n zinnetje wat zo’n 
fabrikant bedenkt om het maar mooier te maken zodat mensen het 
gaan kopen. Geroosterd voor een extra volle smaak. Goed voor jezelf 
en voor anderen. Puntje puntje en laat leven, ik zou denken leef en 
laat leven. In handige pot, lekker en gezond. Voor mij zijn dat van die 
verkooppraatjes, daar kijk ik altijd doorheen. Ik kijk hoe zo’n product 
uitziet en als het dan inderdaad in zo’n potje zit. En als het me 
aanspreekt en ik ben er nieuwsgierig zijn zou ik het proberen en 
anders niet. 

Respondent 6 H1: negatief 
H2: negatief 
H3: positief 
H4: negatief 

H3>H4>H1>H2 
Nou, ik maak bewust al even twee kolommen, mijn rechterkolom 
heeft de middellangste teksten zie ik nu. Die geeft mij informatie die 
ik weten wil, precies tot het niveau dat het me niet verveelt. Degene 
die eronder ligt, die geeft ook die informatie maar die gaat zo ver 
door, dat ie zelf me begint te vervelen halverwege al. Dat komt omdat 
ze eigenlijk les beginnen te geven. Dat hoeft voor mij niet. Dat zijn 
die twee. De linker twee, die zouden voor mij op alle producten 
kunnen staan, ook de niet-biologische producten. Die vertellen mij 
helemaal niets. 

Slotconclusie De producttekst gecodeerd als H4 (SUN organic) wordt door alle respondenten als te 
lang ervaren. Over H1 zijn de meningen verdeeld, sommige respondenten vinden 
hem kort en nietszeggend, anderen kort en krachtig of beeldend. H2 wordt over het 
algemeen als kort ervaren, maar niet iedere respondent vindt dat negatief, ook deze 
tekst wordt door sommige respondenten als prettig ervaren. Hetzelfde geldt voor 
H3. 
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Analyseschema 12: [Cardsorting anonieme teksten: muesli] 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 M1: positief 

M2: positief 
M3: negatief 
M4: negatief 
M5: neutraal 
M6: negatief 
M7: negatief 

Nou ja het is fijn dat ze erop hebben gezet dat het geschikt is voor 
mensen met een glutenallergie, maar dat is ook echt het enige dat je 
hier [M1] wijzer van wordt. Ik heb hier [M3] een beetje hetzelfde 
idee. Hoge nutrionele waarde, ja okay... Het zegt me nog niets. Nou 
ja kijk, dit [M2] is dan een goed stukje inderdaad. Gewoon lekker 
kort en het staat op wat het doet. Dus dan zou ik dit dan een hele 
goeie vinden. Ja en dit [M4] is weer te over-the-top happy, maar dat 
is eigenlijk bij al diezelfde dingen, je herkent meteen welk merk het is 
ook. En ook altijd diezelfde slagzin, ja... I don’t know. Het wordt een 
beetje vermoeiend. Ja hier [M5] ook weer, dat je niet genoeg de 
benefits hebt opgeschreven. En dan hier [M7] zou je na 100% 
biologisch weer moeten stoppen. En de zin hier, veel mensen 
verdragen spelt beter dan tarwe... Dus .. dan.. dat is nog te 
onzeggend. Dat van die aardbeien vind ik dan wel weer leuk om te 
lezen bijvoorbeeld, dat helpt dan wel weer, maar... De rest denk ik 
van ja... En dan hier [M6] komt dan twee keer hetzelfde in voor waar 
je het mee moet mixen dat ik denk van okay.. 
(...) 
Iets te inderdaad. Reken zo’n 40 gram voor een kom... Doe deze eens 
door koekjes voor een stevige beet. Er worden veel dingen herhaald. 
Het zou zo veel korter kunnen en makkelijker leesbaar kunnen zijn. 
En je weet nog steeds niet wat het voor je doet. Een Europees 
keurmerk, hallelujah, maar goed... Waar staat dat keurmerk dan voor 
vraag ik mij af. 
(...) 
Het is gewoon lekker kort en bondig en omdat ze ook gebruiken dat 
meerdere mensen het gebruiken en dat het daardoor ook steeds 
populairder wordt en dan heb je zelf ook het idee van dat je een 
gezondere overstap kan maken door spelt te gaan gebruiken. 
Daarnaast mis ik wel verder de voedingswaarden van wat het 
eventueel nog meer voor je zou kunnen doen en een stukje waar je 
happy van wordt. 

Respondent 2 M1: - 
M2: positief 
M3: - 
M4: - 
M5: - 
M6: negatief 
M7: negatief 

Ja, dan val ik al gelijk over die grote lappen tekst. Dat [M6] [M7] 
vind ik gewoon teveel van  het goeie. Dan vind ik bijvoorbeeld dit 
[M2] zeg maar, biologische speltmuesli, ja, dat vind ik, dat vind ik 
goeie informatie. Mensenlichaam met dat speltmuesli. Zelf ook al 
achter gekomen met dat spelt. 

Respondent 3 M1: negatief 
M2: negatief 
M3: positief 
M4: positief 
M5: positief 
M6: negatief 
M7: neutraal 

Okay, wat mij wel opvalt, zeker bij die lange stukken, raak ik wel vrij 
snel afgeleid. Vind het wel leuk bij deze [M7] dat ze wel opschrijven 
van hoe het proces dan een beetje gaat, maar dat is eigenlijk meer 
iets dat ik zou lezen als ik het product al echt in geïnteresseerd ben. 
Het zou niet echt een eerste aantrekking zijn. Bij deze [M6] vallen ze 
heel erg in de herhaling; bovenaan beginnen ze al met melk, yoghurt, 
whatever en dat zeggen ze onderaan nog een keer. Dus ik vind dat 
een beetje, vind ik eigenlijk heel vervelend. Dan denk ik ja laat maar. 
Maar ik vind deze [M4] wel heel erg leuk. Het is kort, krachtig, dat ik 
denk ja, het is goed voedsel, sowieso wat ik zei met goeie vitaminen, 
dat soort dingen. Het is gewoon kort, krachtig, vrolijk, krijg er wel 
een goed gevoel bij. Deze [M1] vind ik echt helemaal niks. Dat is dat 
weer net te weinig informatie. Dat ik denk ja dat is inderdaad iets dat 
je opzoekt als je voedselallergie hebt, verder ook niet. Nee. En dit 
[M2] is eigenlijk meer, dit lijkt meer op promotie van spelt 
überhaupt, waarom het goed is voor mensen en niet zozeer voor het 
product zelf. 
(...) 
Deze [M5] vind ik ook nog wel leuk, spreekt me ook wel aan 
inderdaad met dat ze vertellen een beetje wat erin zit, zeker met 
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nootjes dat je weet wat erin zit. En het is wel, ja ik ben zelf ook wel 
heel erg fan van kokos dus het spreekt me sowieso wel heel erg aan. 
Maar dat is wel, het geeft net voldoende informatie maar ook weer 
niet teveel. Die anderen vond ik ook wel beetje kort en krachtig.  
En deze [M3], ja, wat ik wel fijn vind is dat ze zeggen dat er een 
hogere nutrionele, bluh, dat, maar dat vind ik dan wel weer fijn om te 
weten, maar ja. Ik zou denk ik toch wel verder kijken als ik dat tekstje 
zou lezen, gewoon voor wat meer, net effe wat meer pakt zeg maar, 
net als die anderen. 

Respondent 4 M1: negatief 
M2: negatief 
M3: positief 
M4: positief 
M5: positief 
M6: positief 
M7: negatief 

Ook zo lang die [M7] eerste. Is ook beetje dezelfde tekst steeds, dat 
onderste. Spreekt me nog steeds niet aan. Muesli met gedroogde 
abrikoos. Okay ik vind die [M6] wel leuk geschreven en ook wel 
informatief zeg maar, maar wel op een leuke manier. Hij is wel lang, 
maar toch wel beter dan die andere. Zo. Biologische speltmuesli. Wel 
weinig info dit [M2]. Gewoon beetje.. heel informatief. Is niet echt 
zeg maar, hoe zeg je dat, actief of zo geschreven. Geroosterde 
oergranen. Deze [M4] is ook wel goed, kort en krachtig. Die zou ik 
dan wel weer hier boven plaatsen. Waarom, omdat ie wat korter is.  
Deze [M1] sowieso niet, is echt weer zo’n twee zinnetjes. Deze [M5] 
mag hier boven, die is wat origineler dan die ander. Mja, deze [M3] is 
wel iets pakkender geschreven dan die ik helemaal onderaan heb, 
maar doe ik evengoed hier. Zo. Ja. 

Respondent 5 M1: neutraal 
M2: positief 
M3: negatief 
M4: positief 
M5: positief 
M6: positief 
M7: neutraal 

M6>M4>M5>M1>M7>M3>M2 
Vertel, eh, hier [M6] staat weer een beetje hoe je het het beste kunt 
gebruiken, waar het allemaal lekker voor is, toch? Ja. En hier [M4] 
staat dat het geroosterde oergranen zijn, goeie kwaliteit en 
biologisch. Dat spreekt wel aan. Voor de mensen die van nootjes en 
zaden houden staat dat hier [M5] allemaal goed vermeld. Rijk aan 
vezels, puur, lekkere muesli, biologisch. Dit [M1] is belangrijk voor 
mensen met een glutenallergie. Dit [M7]  is weer die hele uitgebreide 
voor degene die daar behoefte aan heeft. Maar ik, ja, deze [M3] gaat 
omdat het biologische speltmuesli is, ik zou hem niet kopen alleen 
omdat er speltmuesli bij staat. Als er voor de rest dingen in zouden 
zitten die ik lekker vind, dan zou ik hem wel kopen, maar niet alleen 
omdat er spelt staat. 
(...) 
Die? Ja die [M2] vind ik eigenlijk, mja die komt goed tot de kern. 

Respondent 6 M1: neutraal 
M2: positief 
M3: negatief 
M4: positief 
M5: positief 
M6: positief 
M7: negatief 

M7>M6>M4>M3>M1>M5>M2 
Even kijken, twee vier zes heb ik er deze keer. Er zit er een bij, denk 
ik met de langste tekst, ja. Daar [M7] heb ik er twee eerder van 
gezien. Ik denk dat als ik zo’n productinformatie moet gaan lezen op 
een pak in de supermarkt, dan zeg ik van joh, die leg ik terzijde. 
Degene die daar [M6] op volgt, die voor mij de grens bereikt, maar 
eigenlijk net op de grens zit, omdat die niet belèrend is geschreven 
om het zo maar even te zeggen, die spreekt me nog wel aan omdat 
daar de productinhoud staat wat er allemaal in zit. Geeft ook nog een 
klein stukje advies over het gebruik en ja, een leuke geste op het 
einde. Dat spreekt me nog aan. Dan hebben we er een, dat is 
geroosterde oergranen. Ik denk dat hier [M4] voldoende op staat 
voor hetgene wat je zoekt, al zou ik wel graag willen zien wat er nog 
meer in deze muesli zou zitten, want het is volgens mij meer als wat 
daar staat. Deze [M3] heeft ook het beginwoord biologisch en daar 
eindigt het dan mee. Er staat bij god niet wat wat er in deze muesli 
allemaal zit. Denk ik, nou dat zou ik absoluut afkeuren. Dan hebben 
we hier [M1] die heet biologische tarwevrije muesli, staat hele nuttige 
informatie op voor mensen die een glutenallergie hebben, denk ik 
nou, dat is op zich goed. Alleen zeg ik het is jammer dat ze ook 
stoppen met deze anderhalve regel en niet zeggen wat er nog meer in 
deze muesli zit. Dan hebben we er eentje die [M5] heeft als koptekst 
biologische muesli met noten en zaden, zeg ik  nou, dit is eentje die 
spreekt mij aan. Komt wel tweemaal het woord biologisch in voor, 
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dat is voor mij even de grens, want dat vind ik een beetje drukkend 
als men daar maar over blijft herhalen. Leuke aanvulling staat erbij, 
kokosschaafsel wat een vollere smaak geeft. De beste vind ik de 
laatste in dit geval, daar staat in dat ie [M2] biologisch is, waar ie van 
is, staat iets bij over de eigenschappen wat het doet in het menselijk 
lichaam. Enigste nadeel, wat ie wel mist is wat er nog meer in deze 
muesli zit. 

Slotconclusie Tekst M7 wordt door vier van de zes respondenten aangemerkt als te lang, slechts 
twee respondenten zijn neutraal hierover met als reden dat er wel veel informatie 
gegeven wordt. Teksten M2, M4 en M5 worden ieder viermaal als prettig ervaren. De 
redenen zijn dat er in staat dat het biologisch is, leuke toevoegingen, kort en krachtig 
en dat het goed voedsel betreft. 

 

 

Analyseschema 13: [Cardsorting anonieme teksten: pasta] 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 P1: positief 

P2: negatief 
P3: negatief 
P4: negatief 
P5: positief 

Griesmeel... Ja op zich vind ik het [P1] wel een goed kort stukje. Dat 
ze inderdaad echt duidelijk maken dat het echt gewoon biologisch is. 
De vraag is natuurlijk of het echt is, maar ... Als je inderdaad zou 
moeten geloven wat er staat, dan zou je denken van ‘okay dit is 
gewoon goeie biologische pasta’ en ja... Ja. Ja dit [P2] vind ik echt 
weer, ugh. Het is zo over-the-top en .. pretentieus bijna. Neem het 
ervan, geniet van het lekkerste dat de natuur te bieden heeft, nou, 
pleaaase. Ja sorry hoor, maar dat vind ik echt too much, veel te 
much. Omdat ze sowieso overal hetzelfde gebruiken en pasta is niet 
een product dat een dergelijke benaming als dat nodig heeft om te 
verkopen. Kijk, met iets met fruit en zo, dan kan ik voorstellen dat je 
iets vrolijks wil weet je wel, zoals dat daar, maar een pasta denk ik ja 
nee is gewoon too much. 
Kijk fruit is gewoon puur natuur meer, en pasta is sowieso bewerkt 
met vanalles nog dus dan wordt het alweer een stukje minder. Ja, dit 
[P3] vind ik helemáál van het paadje. Wat heb ik er in godsnaam aan 
dat het met koud deeg en bronzen mallen is, dat ik denk van ja... 
Waaraan saus zich beter kan hechten, nou sorry hoor, ik heb nog 
nooit een probleem gehad met saus en pasta die zich niet goed hecht. 
En dit ook weer ‘met z’n intense smaak van de Italiaanse keuken’, dat 
ik denk van nou ja, kom op. Dit vind ik echt heel pretentieus. Al vind 
ik dat recept wel weer lekker met de mozerella en zwarte olijven, 
maar dat is dan wel weer een pluspuntje maar voor de rest denk ik 
van nee. 
(...) 
Ja, zeker als het inderdaad een goed, lekker gerecht is, dan je het 
voor jezelf kan inbeelden dan krijg je er ook meteen meer zin in. Dat 
je denkt van oh ja, kan ik best wel eens proberen een keer.  
[Leest op] Deze [P4] pasta is vooral geschikt voor kinderen. Okeuy. 
Beetje een rare zin, maar .. 
Nou, in principe, het is gewoon voor iedereen geschikt, de doelgroep 
is inderdaad de kinderen, maar het is voor iedereen geschikt. Dus om 
te zeggen dat het vooral geschikt is voor kinderen, dan sluit je bijna 
mee uit dat er iets in zit dat niet voor volwassenen geschikt is of dat 
er niet genoeg voeding voor volwassenen in zit. Helemaal als je 
daarna de zin ‘Verantwoorde voeding zonder toevoegingen’ gaat 
toevoegen. Dat ik denk van ‘hmm, wat is er dan mis met deze pasta?’ 
En dan dit ook weer ‘traditioneel Italiaans gedroogde pasta van 
hoogwaardige kwaliteit’. Dat je denkt ‘waar slaat het op?’, ook weer 
met een bronzen mal waardoor de saus beter hecht.. Ja.. Fuck.. Ja 
sorry hoor, maar .. En dan daaronder weer ‘het zal kinderen en 
(groot)ouders aanspreken’ maar het is vooral geschikt voor 
kinderen... Dan spreek je jezelf toch ook alweer tegen? Heb ik dan 
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het idee. Ook geschikt voor verwerking in de pastasalade, want alle 
kinderen lusten alleen maar pastasalade. Ze spreken zichzelf héél erg 
tegen hier. Het leest heel chaotisch moet ik zeggen.  
Al heb ik nu wel zin in pasta...  
[leest op, P5] Heel geschikt voor iedereen met een actieve leefstijl... 
En een stralende dag? Ik weet niet maar de meeste mensen eten 
pasta pas in de avond, dus een stralende dag, ik weet niet. Na mijn 
pasta wil ik gewoon op de bank pleuren. Dat eerste wat er allemaal in 
zit is op zich allemaal goed, dat ik denk van okay, heel erg geschikt 
voor iedereen met een gezonde leefstijl, nou, daar sluit je alweer een 
hele groep mee af, want wat nou als ik geen actieve leefstijl heb? Dan 
voel je je meteen alweer van misschien is deze pasta te goed voor mij. 
Nou, dat verhaaltje van iedereen houdt van wat anders, de een houdt 
van al dente, vind ik leuk. Maar dat einde dan denk ik weer van 
‘stralende dag’.. Jaa.. Goed.. Het is net zeven uur geweest en de zon is 
onder. Hoezo een stralende dag? Ik vind het teveel informatie ook.  
Al vind ik dat wel de beste, mits dat ene stukje op het einde en dat 
stukje met gezonde leefstijl.  

Respondent 2 P1: - 
P2: positief 
P3: - 
P4: - 
P5: neutraal 

Nou ja, ik vind vooral, kijk, om dit [P2] te lezen zeg maar, dat het 
biologische producten van het land af komt en dat er met zorg wordt 
besteed en zo, dat vind ik altijd wel ja, mooi om te lezen. Moet je van 
uit gaan dat het ook echt waar is, maar dat vind ik wel altijd het 
mooiste om te lezen. En ook te lezen wat er precies, wat er precies in 
zit zeg maar. Nou dit [P5] bijvoorbeeld, hier welke voedingswaarden 
erin zitten. Voedingsstoffen, wat belangrijk is. Vind ik altijd ook wel 
belangrijk. En natuurlijk hoe lang je het moet koken, dat is ook altijd 
niet onbelangrijk. Dat staat er ook op. Maar het moet voor mij wel 
altijd echt niet dat het een hele lap tekst wordt zeg maar. Dat vind ik 
wel een stuk minder. Ik altijd als je gewoon effe eenvoudig zegt wat 
het allemaal is, beetje klein verhaaltje erbij en dan is het goed. Niet 
dat het zo’n hele lap tekst is zeg maar op de achterkant.  
(...) 
Ik vind deze te groot, ja. Ja.  
(...) 
Ehm, nou, ik zou sowieso dat van dat koken erbij zetten en welke 
vitamines erin zitten en voor de rest vind ik het niet echt nodig. Maar 
dat is meer m’n eigen mening. 

Respondent 3 P1: negatief 
P2: positief 
P3: positief 
P4: neutraal 
P5: negatief 

Okay, ik vind deze [P5] eigenlijk wel weer wat lang ook. Ik denk 
eigenlijk als je tot 100% biologisch dat je denk, ja, dat vind ik wel 
heel nuttig om te weten. Dat trekt me niet zo aan deze eigenlijk.  
En deze [P1] trekt me gewoon helemaal niet aan. Ja. Het gaat denk ik 
meer.. ehm.. er wordt voor mijn gevoel geen plaatje geschetst van wat 
je ermee kan zeg maar of qua gerecht. Het is eigenlijk meer van hoe 
het gemaakt wordt en dat is leuk, maar dat zoek ik wel op als ik het 
wil weten. Hoef ik niet te weten als ik het ga kopen. 
Deze [P2] vind ik dan wel weer, deze spreekt me dan wel weer aan, 
vooral ook omdat het dat ze je er van kan genieten vanwege de 
inspanningen van de boer en dat geeft mij ook weer een goed gevoel 
waardoor ik denk van ja, dat zou ik wel kopen. Dat is wel leuk dat het 
genoemd wordt. 
Deze [P4] vind ik wel leuk, maar ook wel weer een beetje, er staat 
informatie bij waarvan ik denk ja dat vind ik niet heel interessant 
eigenlijk. Vooral van dat het in wat voor mal het gevormd wordt, dat 
ik denk van ja prima maar dat hoef ik niet zo nodig te weten 
eigenlijk. Verder vind ik het op zich wel. Ja, het geeft wel een leuk 
plaatje, vooral dat ze zeggen van de grootouders het ook leuk zouden 
vinden behalve de kinderen; vind ik wel grappig. Maar dit [P3] is wel, 
die is wel mijn favoriet denk ik. 
Dit is echt, met deze zie ik mezelf echt al in de keuken staan met echt 
met een pan met pasta en lekker koken, ja, dat is echt mijn favoriet. 

Respondent 4 P1: neutraal P2>P4>P3>P1>P5 
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P2: positief 
P3: neutraal 
P4: neutraal 
P5: negatief 

Okay. Begin ik een keer bij de onderste. Okay, dit [P1] beschrijft wel 
het hele proces, maar het is wel saai. Daar beginnen we mee. Ja. Deze 
[P2] is beter, waarom, omdat ie eigenlijk wel wat pakkender is 
geschreven. Het is niet alleen maar informatief zeg maar. 
Disneyfiguren [P4], cool. Ja, is ook wel goed. Maar, ik mis iets of zo. 
Het verhaaltje zeg maar, het is nu echt zo’n opsomming van wat je er 
mee kan. Dus die komt hier onder. Ja, gaat, ook heel informatief. Ja, 
nee. Die [P5] is ook weer zo lang, doe hem hier. Ja. En de laatste. Ja. 
Ja. Ze [P3] proberen je vooral op hun unique selling point, 
authentiek Italiaans, daar heb ik niet zo heel veel mee, dus dan zou ik 
hem hier doen. 

Respondent 5 P1: negatief 
P2: positief 
P3: neutraal 
P4: neutraal 
P5: neutraal 

P5>P2>P1>P4>P3 
Ja die vind ik wel een beetje moeilijk eigenlijk. Dat met die bronzen 
mallen dat zegt mij niks eigenlijk. Voor mij is dat overbodige 
informatie. Hier vind ik deze goed. 
(...) 
Nou, er staat een beetje over de kooktijd in en nou ja, wat je ermee 
kunt. Alleen dat met die actieve lifstyle, geen idee of dat er per se bij 
moet. Zie dat nergens anders staan. Geldt toch voor iedereen, voor 
elke pasta. Maar weet je, dat soort dingen vind ik moeilijk. Ik zou. Ik 
laat me eigenlijk niet zo leiden door, ik laat me eigenlijk leiden, ik zeg 
het weer helemaal fout, door korte maar krachtige tekst. En hoe lang 
je het moet koken, maar dat van die lifestyle dat zegt me helemaal 
niks. Ik ben helemaal niet actief. Maar ik zou hem evengoed eten als 
het lekker is. En die met die bronzen mallen die komen wat meer 
naar beneden want voor mij is dat geen toegevoegde waarde. Denk 
dat ik het zo wel heb. 
(...) 
Ja. Dat vind ik een tekst die bij een biologisch product past. Nou, 
lekker wat de natuur te bieden heeft, kun je met een goed gevoel van 
genieten dankzij de aandacht van de boer en de producent. Dat is wat 
de mensen graag willen als ze dat soort producten kopen. 
Ja weet je, ik vind deze, die laatste drie, van hetzelfde kaliber. Voor 
mij vind ik het niet interessant wat er staat. Dat ze in een bronzen 
mal gemaakt zijn. Pfff. Dat zal allemaal wel.  
(...) 
Die vind ik wat eh. Meer to the point zal ik maar zeggen. 
(...) 
Oh sorry, ik dacht dat je het over die twee had. Nou eigenlijk hoort 
die nog hier bij, dat zijn die twee met die bronzen mallen. Khorasan 
tarwe, nooit van gehoord. Pasta kamut, nou. Pff. Ja daar, ik weet het 
niet. Ik zou er niet warm voor lopen. 

Respondent 6 P1: negatief 
P2: negatief 
P3: negatief 
P4: positief 
P5: negatief 

P4>P5>P1>P2>P3 
Van de vijf leg ik er vier onder elkaar. Ik hou er een apart, daar [P4] 
wil ik het eigenlijk over hebben. Als ik op zoek zou zijn naar een 
pastaproduct van biologische origine, dan zou deze me zeer 
aanspreken. De tekst is niet te lang. Er staat in dat ie biologisch is. 
Aanvullende trap is traditioneel Italiaans, dat zou dus waar zijn of 
niet, dat kan ik niet beoordelen. En dan staat er nog als daar 
overtreffende trap: hoogwaardige kwaliteit. Dat is net aan op de 
grens voor mij, wat ik bijzonder leuk vind is dat ze een maaltijdtip 
erbij schrijven. Nou wat voor mij weg mag blijven is de Disneyfiguren 
want dat geloof ik graag. 
De andere vier, ja, hoe moet ik dat netjes zeggen. Degene met de 
langste tekst die [P5] verveelt me al heel bijzonder. Al staat er wel 
keurig in beschreven hoe je de pasta gaar moet koken. Sommige 
mensen schijnen dat nog steeds niet te weten. Ja. De andere drie 
denk ik ja joh, ik leg ze direct terzijde. 

Slotconclusie Respondent 6 zoekt bij deze cardsorting naar de meest concrete informatie met 
betrekking tot het product en heeft daarom P4 (Dalla Costa) als favoriet. Teksten P3 
en P4 omschrijven allebei gebruik te maken van bronzen mallen, maar er is geen 
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respondent die zich hierdoor voelt aangesproken. Respondent 3 heeft tekst P3 (Dalla 
Costa) wel als favoriet, omdat zij zichzelf daarmee al in de keuken kan zien staan. 
Respondent 1 is als enige positief over tekst P1 (de Cecco), omdat deze goed duidelijk 
maakt dat het een biologische pasta betreft. Over het algemeen zijn de respondenten 
unaniem in hun mening dat tekst P5 (SUN organic) te lang is, alleen respondent 1 
deelt die mening niet, zij vindt het de beste tekst, maar voelt zich niet aangesproken 
door de stukjes over een stralende dag en actieve lifestyle. 
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Analyseschema 14: (Cardsorting) Toevoegen kernfactoren van succes uit deskresearch. 
Kunt u de kaarten indelen van het meest belangrijk, naar het minst belangrijk? Kunt u 
uw keuzes beargumenteren? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Positief 

 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
Positief  
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
Negatief 
 

Meetbaar maken 
Omdat het gewoon helder is voor iedereen, waar je aan toe bent. Dan 
weet je wat ze te bieden hebben. Want je hoort altijd van het is 
gezonder, maar goed, in welke mate? Ik bedoel, als het maar 0.1% 
gezonder is, is het alsnog gezonder, maar het is niet echt heel veel, 
maar je betaalt wel twee, drie euro meer.  
Betere wereld 
Nou kijk, het is sowieso echt heel erg hard nodig. Dat we beter 
omgaan met de wereld. En daarbij ja, dat is eigenlijk het enige, het is 
gewoon hard nodig.  
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
Nou, bijvoorbeeld ook met antibiotica, die bacteriën worden steeds 
resistenter en dat kan uiteindelijk ook nog veel grotere gevolgen 
hebben. Dus, als we daar gewoon van afwijken en gewoon biologische 
methoden zien te vinden, dan is dat ook gewoon een stuk beter in the 
long run. Niet alleen met betrekking tot de bio-industrie op zich. Ook 
voor de algemene gezondheid. 
Algehele gezondheid 
Ik doe het echt voornamelijk voor de wereld zelf. Dus, tuurlijk, het is 
fijn als het helpt voor een gezonder lichaam, maar .. 
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs 
Nou kijk, des te hoger de kwaliteit, en dus hoe biologischer het is, des 
te hoger alles nu eenmaal wordt en dan ben je ook meer geneigd om 
er meer voor te betalen. Maar je hebt wel, dat de prijs dan inderdaad 
weer omhoog zou gaan, waardoor het toch weer een luxeproduct gaat 
worden. Dat is de enige keerzijde daaraan.  
Vernieuwing 
Ja ook omdat het gewoon heel erg hard nodig is. De huidige 
methoden werken gewoon absoluut niet en dat is ook heel duidelijk 
meetbaar, dus dan is het gewoon ook telkens nodig om te vernieuwen 
en te vernieuwen. Anders blijf je maar ergens in hangen en dat is 
nooit goed natuurlijk.  
Houdbaarheidsdatum 
Omdat ik voor mijzelf het idee heb dat de meeste dingen die lang 
houdbaar zijn, er is gewoon heel veel mee gesjoemeld, qua dingen die 
erin zitten, dus E-middelen en houdbaarheidsmiddelen, dat soort 
dingen. En als je iets heel vers hebt, dan kun je verwachten inderdaad 
dat het minder lang houdbaar is. Dus het is vrij logisch wel.  
Gewichtsverlies 
Nou, omdat ik het zelf niet nodig heb. Ook denk ik dat het geen 
motief moet zijn om biologisch te gaan kopen omdat je gewicht wil 
verliezen. Als je gewicht wil verliezen, dan moet je gewoon je leefstijl 
aanpassen.  

Respondent 2 Positief 
 
 
 
 
Positief 
 
 
Neutraal 
 
Positief 
 
 
 

Algehele gezondheid  
Ja, nou, ik vind het allerbelangrijkst je gezondheid. Dat met algehele 
gezondheid, die moet je gaan helpen om beter, ja. Dat het gewoon 
goed is voor je zeg maar. Dat je niet allemaal E-nummers en dat soort 
dingen binnenkrijgt. Vind ik wel de belangrijkste.  
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
En ja dat het vrij is van kunstmatige toevoegingen, met die E-
nummers en dergelijke.  
Eerlijk 
Nou, dat het dan gewoon eerlijk is.  
Gewichtsverlies 
Nou, helpen met gewichtsverlies. Voor heel veel mensen, die van alles 
proberen, meestal als je een bepaald biologisch product met allemaal 
dingetjes, waar veel minder of waar bijna geen suiker in zit en dat 
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Positief 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 

soort dingen allemaal dan helpt het al een hele hoop met 
gewichtsverlies.  
Marketing 
En daar kan je je marketing weer op aanzetten, is ook belangrijk. Als 
je het wilt verkopen. Nou, 100% biologisch hoort echt bij de 
marketing, dat je gewoon 100% biologisch maar dat het ook echt 
gewoon biologisch is.  
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs  
En daaronder dat je voor kwaliteit in plaats van prijs moet gaan is 
natuurlijk zo, maar ik vind het óok belangrijk dat het wat meer 
betaalbaarder wordt zeg maar, dat je hetzelfde principe krijgt als wat 
je in Duitsland hebt zeg maar. Niet dat het heel torenhoog wordt en 
juist duurder maakt, ja, dan kopen mensen het juist minder en dan 
denk ik van jaa, dan kopen ze toch liever effe wat anders dan dat ik 
echt voor dat 100% biologisch ga.  
Houdbaarheidsdatum 
En ja, dit vind ik het minst belangrijk, producten met een even lange 
houdbaarheid als reguliere producten, ja, je koopt er gewoon op in. 
Je ziet gewoon wat de einddatum is en je koopt het en je denkt van 
dan ga ik het gebruiken. Dan vind ik dat minst belangrijk. 

Respondent 3  
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
Neutraal 

Imago  concurreren op basis van kwaliteit i.p.v. prijs  aandacht 
trekken  vrij van kunstmatige toevoegingen  helpt bij de 
algehele gezondheid  even lange houdbaarheidsdatum als regulier 
 helpt bij gewichtsverlies 
Imago 
Ja, ik vind sowieso dat als iets een heel negatief imago heeft, dan 
koop je sowieso al snel niet. Ik denk dat dat wel gewoon heel 
belangrijk is en als iets een positief imago heeft dan trek je er vanzelf 
wel wat meer naartoe, ga je er meer over opzoeken, wat meer 
uitproberen. 
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs 
En ik vind ja, ik vind het heel normaal dat biologisch eten wat 
duurder is dan andere producten. Dat vind ik eigenlijk helemaal niet 
zo raar en dat vind ik ook helemaal geen probleem, want het is wel 
beter voor mens, natuur, voor jezelf in sommige opzichten ook wel. 
Dus dan vind ik de prijs niet zo heel belangrijk eigenlijk.  
Aandacht trekken 
En wat ik zei met aandacht trekken, producten met een opvallende 
verpakking of kaartje erbij dat trekt aandacht en daar ga ik naar 
kijken. Dus als het gewoon heel simpele verpakking is, dan zou ik 
daar niet zo snel kijken dus dan zou ik het ook minder snel kopen of 
wat meer onderzoek naar doen.  
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
En ik vind inderdaad, biologisch dat het vrij moet zijn van 
kunstmatige toevoegingen, dat, vind ik eigenlijk wel heel normaal. Ik 
bedoel als het een vergelijkbare hoeveelheid of iets minder zou 
hebben dan andere producten die niet biologisch zijn dan denk ik ook 
van dan kan je ook gewoon dat kopen. Wat veel mensen ook gewoon 
doen in verband met de prijs dan.  
Algehele gezondheid 
Ja, ik vind met producten zonder kunstmatige toevoegingen dat het 
wel beter inderdaad moet zijn, is voor je gezondheid. Dat vind ik op 
zich ook wel belangrijk. Wat ik al zei met gezond eten, dat vind ik wel, 
het hoort er wel bij.  
Houdbaarheidsdatum 
En dat het een even lange houdbaarheidsdatum moet houden, vind ik 
niet. Want dan zit je weer heel erg in die richting met die 
kunstmatige toevoegingen. Dus, ik vind eigenlijk dat dat. Ik vind het 
heel normaal dat dat een minder lange houdbaarheidsdatum heeft.  
Gewichtsverlies  
En met gewichtsverlies denk ik een beetje ja, dat kan helpen maar dat 
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móet echt totaal niet. Ik bedoel, gewichtsverlies is meer dan alleen 
maar eten. Dus dat is gewoon goed, gezond, gevarieerd eten.  

Respondent 4  
 
Neutraal 
 
 
 
 
Positief 
 
Positief 
 
 
Negatief 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
Negatief 

Toevoegingen> Gezondheid> Proces> Gewichtsverlies> Reclame> 
THT> Concurreren 
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs 
Nou, dit gaat dus inderdaad over die prijs en kwaliteit. Ik ben het er 
niet helemaal mee eens dat het echt alleen op kwaliteit moet zijn, het 
moet ook een normale prijs aan kunnen geven. Dus die komt best wel 
laag.  
Algehele gezondheid 
Dan hebben we, ja, daar ben ik het wel mee eens, voor de gezondheid.  
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
Moet volledig vrij zijn, ja sowieso. Als je nou biologisch gaat doen dan 
wil ik ook niet dat er kunstmatige bende in zit. Okay.  
Gewichtsverlies  
Gewichtsverlies, daar ben ik niet zo heel erg mee bezig, vind ik ook 
niet zo heel erg belangrijk. Denk niet dat het echt, nou, misschien 
voor anderen wel, dat het echt een succesfactor is.  
Houdbaarheidsdatum 
Ja, ik denk dat je met biologisch al gauw hebt dat het minder lang 
houdbaar is. Ik vind dat ook niet zo’n heel groot probleem. Dus doe ik 
die hier.  
Productieproces  
En dan hebben we die nog, productieproces. Ja dat vind ik wel, dat is 
wel een succesfactor als je dat goed kan laten zien. Maar dat vind ik 
wel minder belangrijk dan kunstmatige toevoegingen en de 
gezondheid.  
Reclame  
En reclame, ja, die zou ik er niet zo heel hoog op zetten. Ja, hier, op 
deze plek.  

Respondent 5  
 
 
Positief  
 
 
 
Positief 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
Positief 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
Negatief 

Vrij van kunstmatige toevoeginen > algehele gezondheid > 
prijs/kwaliteit > goed voor mens, milieu, toekomst > tht > 
gewichtsverlies. 
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
Dat is de kern van biologische producten, dat ze vrij moeten zijn van 
kunstmatige toevoegingen. Daarom, anders mag het geen biologisch 
product heten denk ik. 
Algehele gezondheid 
En als je dan dus goeie producten eet zonder rare toevoegingen, zou 
dat goed moeten zijn voor je gezondheid, daarom vind ik dat die op 
twee staat.  
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs  
Dan komt die van de prijs/kwaliteit op drie. Alhoewel ik wel vind dat 
ze wel wat goedkoper kunnen maken. Ik snap dat dat bepaalde, dat 
de boeren het moeilijk hebben om iets te produceren in grote 
hoeveelheden en daarom zal het ook wel duurder zijn. Maar de 
kwaliteit is wel belangrijker dan de prijs. 
Goed voor mens, milieu, toekomst 
Biologisch is goed voor iedereen; voor jezelf, de wereld, het milieu. 
Houdbaarheidsdatum  
Als hier staat evenlange houdbaarheidsdatum als reguliere 
producten, reguliere producten zijn houdbaar gemaakt door 
allerhande toevoegingen vaak. Daarom moet ie niet bovenaan staan. 
En wat ik net al zei, als ze even  houdbaar zijn als een regulier 
product, dan zit er vanalles in wat er niet in hoort.  
Gewichtsverlies  
En moeten helpen bij gewichtsverlies, denk nou, als je gewoon 
normaal, goed eet, en niet teveel. Overal waar te voor staat is slecht.  

Respondent 6  
 
Positief 

Toevoegingen> Gezondheid> Marketing> Prijs/Kwaliteit> THT> 
Gewichtsverlies. 
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
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Positief 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
Negatief 

Nou, de belangrijkste lijkt mij dat een biologisch product volledig zou 
moeten zijn van kunstmatige toevoegingen, anders ben je je doel 
volgens mij helemaal voorbij gestreven.  
Algehele gezondheid 
Op plaats twee van belangrijkheid zet ik de biologische producten 
zouden moeten helpen bij de algehele gezondheid, anders hoef je er 
denk ik ook niet aan te beginnen.  
Marketing  
Dan plaats ik de marketing erachteraan want met de juiste marketing 
waarbij je de klant terecht zijn nieuwsgierigheid werkt en hem 
daarbij niet verveelt, denk ik dat je je marktaandeel ten aanzichte van 
biologische producten behoorlijk succesvol kan krijgen.  
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs 
En dan blijft over de biologische producten zouden niet concurrerend 
moeten zijn. Ik leg hem bewust even naast de marketing neer want ik 
vind dat die twee bij elkaar gehouden moeten worden, niet bij elkaar 
weggehouden moeten zijn. Ik vind ook dat biologische producten een 
bepaalde concurrentie moeten hebben met hun tegenhangende 
producten.  
Houdbaarheidsdatum  
Als eennalaatste zet ik dan toch neer de houdbaarheidsdatum, denk 
dat het een klein beetje flauwekul is levenslange 
houdbaarheidsdatum hebben. 
Gewichtsverlies  
Wat ik absoluut als uiterste zie is dat een biologisch product zou 
moeten helpen bij het gewichtsverlies. Volgens mij kan je dat gewoon 
realiseren door je voedingspartroon aan te passen, of dat nou 
biologisch is of niet biologisch. Tuurlijk heeft biologische voeding in 
sommige niveau’s een voordeel, door wat langzamer de energie af te 
geven waardoor het hongergevoel wegblijft, maar ik vind dat niet de 
hoofdoorzaak. 

Respondent 7 Positief 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
Negatief 

Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs  
Ik ben het ermee eens dat je op kwaliteit moet concurreren en niet 
zozeer op prijs, maar je kunt dus ook een prijsgedreven strategie 
kiezen. Kwaliteit gaat voor prijs in dit geval.  
Algehele gezondheid 
Zou het moeten helpen bij de algehele gezondheid, dat is eigenlijk 
een vergroting van wat hier staat hè, het is het breder trekken van 
gewichtsverlies, ook dat is iets wat met je héle patroon samenhangt. 
Ja, maar is ook een intrinsieke waarde. Volkoren product is bij 
definitie beter dan een witte bloem, ja. 
Gewichtsverlies 
Vind ik niet, niet per definitie, want dan zit je in de groep 
dieetproducten. En wij zijn geen dieetproducten. Daarmee versmal je 
alleen maar je markt, das het zelfde bijvoorbeeld dat Albert Heijn 
zegt van willen jullie in het vrij-vanschap? Dus dat is weer een nieuw 
schap vrij van tarwe of wat anders en ik heb gezegd ‘dat wil ik dus 
niet, want dan ga ik dus nóg smallere groep kiezen in plaats van dat 
ik de breedte zoek.’ Het is leuk als iets tot gewichtsverlies zou kunnen 
leiden, maar dat is voor mij geheel van je hele voedingspatroon, maar 
dat moet geen doel op zich zijn. 
Vrij van kunstmatige toevoegingen 
Wat dat ‘biologische producten zouden volledig vrij moeten zijn van 
kunstmatige toevoegingen’, daar kan ik niet eens meer wat over 
zeggen, dat is een open deur van hier tot Tokio, dus dan denk ik van 
dat hoef ik niet te communiceren, want dat is een van de intrinsieke 
waardes van biologisch denk ik dan. 
Houdbaarheidsdatum 
Dat mag een wens uit de markt zijn, maar dat kun je bijvoorbeeld 
niet halen als het gaat om toevoegen van conserveringsmiddelen wat 
je niet doet. 
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Respondent 8 Neutraal 
 
 
 
Positief 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
Negatief 

Vrij van kunstmatige toevoegingen 
Waarbij ik als uitleg zou geven, dat kunstmatige toevoegingen niet 
een vereiste is, maar dat ís gewoon zo en daarom staat ie ook 
bovenaan.  
Kennis en achtergrond 
Dat daarbij de kennis en achtergrond van groot belang is. Want je 
moet weten wat je inkoopt en wat je verkoopt en waar het vandaan 
komt en waarom je het juist daar vandaan haalt.  
Merkbeleid  
Dan zou ik gaan inderdaad naar merkbeleid, dus hoe ga ik me 
positioneren in de markt? Doe ik dat dus inderdaad low-profile, 
waardoor het merk niks is, of doe ik dat high-profile waardoor je 
merkbeleid wel gaat voeren.  
Concurreren op kwaliteit i.p.v. prijs  
Aan de hand daarvan denk ik ook of je gaat bepalen of je concurreren 
op prijs, of gaat concurreren op kwaliteit, of niet gaat concurreren.  
 
Om vervolgens, denk ik, met deze drie ben ik het gewoon niet eens en 
daarom komen die wat mij betreft ook gewoon het laatst. 
Algehele gezondheid 
Het moet niet helpen bij de algehele gezondheid, want fruit is fruit. 
Fruit is altijd goed voor je en of je nou, weet je, sommigen kunnen 
gewoon biologisch fruit niet betalen en dan denk ik van ja, die 
moeten wel fruit eten of willen die de hele tijd chips eten. Zolang, ik 
denk dat dit een utopie is om te bedenken om ooit naar een wereld te 
gaan waar alleen maar biologisch fruit geteeld gaat worden. Dus 
daarom vind ik dit zeg maar minder belangrijk.  
Houdbaarheidsdatum  
zelfde met die houdbaarheidsdatum, heb ik net uitgelegd.  
Gewichtsverlies  
En gewichtsverlies vind ik echt je reinste onzin. Je kan ook gewoon 
keihard biologische chocoladenoten eten, blijven chocoladenoten.  

Slotconclusie Alle respondenten zijn het erover eens dat biologisch eten vrij moet zijn van 
kunstmatige toevoegingen. Dat biologisch zou moeten helpen bij de algehele 
gezondheid vinden vrijwel alle respondenten belangrijk, behalve respondent 8. In 
diens optiek is fruit gewoon fruit. Respondenten die dit wel belangrijk vinden, zien 
dit in samenhang met het gebrek aan kunstmatige toevoegingen en 
bestrijdingsmiddelen die in regulier voedsel wel aanwezig zijn. Over het algemeen 
vinden de respondenten de kwaliteit van producten belangrijker dan de prijs, er is 
een respondent (#3) die de prijs helemaal niet belangrijk vindt. Wel vinden de 
respondenten dat de prijs vergelijkbaar moet zijn met diens reguliere tegenhanger. 
Geen enkele respondent vindt dat de houdbaarheidsdatum vergelijkbaar moet zijn 
met de reguliere tegenhanger, ze verwachten dan dat er kunstmatige toevoegingen in 
zitten, passen hun boodschappen aan op de gegeven houdbaarheidsdatum en geven 
aan dat het vaak niet haalbaar is omdat er geen toevoegingen in zitten. Andere 
genoemde kernfactoren van succes zijn marketing/reclame, vernieuwing en het 
meetbaar maken van de verschillen tussen biologisch/regulier. 
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Analyseschema 15: Als u kijkt naar de biologische branche in Nederland, kunt u dan 
kernfactoren opnoemen waarvan u zeker weet dat ze succes boeken? Zo ja, kunt u 
tevens benoemen waarom deze kernfactoren zo goed zijn? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 7 Transparantie Hmm, nou transparantie is er wel een zeg maar, en dat is ook vanuit 

een vraag in de markt. Dus je ziet eigenlijk dat merken die zo 
transparant mogelijk zijn, eigenlijk de klant laten inzoomen zelfs op 
het perceel van de boer, bij wijze van spreke, dat die beter scoren dan 
bedrijven die dat dicht houden.  

Respondent 8 Vraag naar 
achtergrond-
informatie 

Waarom ze zo succesvol zijn, ja, ik denk voornamelijk omdat mensen 
willen uiteindelijk gewoon, de consument in dit geval waar ik dan 
over praat, die wil ja, meer informatie, steeds meer informatie 
hebben over producten, dus meer achtergrondinformatie over 
producten. Dus, weten wat ze eten. Dat is heel belangrijk. En, 
daarnaast is er ook gewoon een hele grote groep in Nederland die 
graag met een merk in de rondte loop omdat ze daar een bepaald 
gevoel bij krijgen. 

Slotconclusie Respondent 7 noemt een vraag naar transparantie vanuit de consument, respondent 
8 noemt een vraag naar ‘wat eet ik nu eigenlijk’ vanuit de consument. De 
respondenten noemen het beestje bij een andere naam, maar de overeenkomst is een 
vraag (door consumenten) naar open, transparante communicatie vanuit het 
bedrijfsleven. 

 
 

Analyseschema 16: Zijn er kernfactoren die u bewust niet toepast als bedrijf? 
Zo ja, waarom doet u dat niet? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 7 Zaakjes niet 

op orde 
Nee, eigenlijk niet. Het enige is dat we het niet echt toepassen. Dus 
dat is niet bewust dat we zeggen van we willen bijvoorbeeld het 
verhaal van de pastafabriekje in Hongarije, maar dan met foto’s en 
alles, we vertellen dat niet omdat we eigenlijk het verhaal niet rond 
hebben. Niet omdat we de bron niet prijs willen geven, meer omdat 
we gewoon onze zaakjes niet op orde hebben. 

Respondent 8 Vast in 
isolement 
van kennis, 
daardoor 
geen 
merken-
bouwers in 
huis 

Ja, het is voornamelijk wat ik moeilijk vind en wat ook moeilijk door 
te vertalen is, is dat je dus als je het noemt in kennis A en B. Kennis A 
dus in een bedrijf en de mensen die er werken en de achtergrond en 
B: we hebben een merk en iedereen wil dat merk zijn en iedereen wil 
het merk hebben want kijk mij eens. Dus als je dan A en B dat noemt, 
dan denk ik dat met SUN organic we A heel goed hebben, dus de 
kennis, de achtergrondinformatie. We weten waarom een haverpasta 
goed is, we weten waarom een roggepasta goed is. We weten ook 
waar het vandaan komt, hoe word het gemaakt, dat weten we 
allemaal. Maar B, dat ontstaat niet. En hoe komt dat? Je zet volledig 
in A, waardoor je eigenlijk in een soort isolement zit en waardoor je 
eigenlijk niet in B kan denken. Ik vind altijd je bent of A of B in dit 
geval. Dus je hebt óf de kennis en achtergrondinformatie óf je bent 
een merkenbouwer. En je kan niet iets ertussenin zijn. En wij hebben 
zeg maar de achtergrondinformatie en de kennis hebben we allemaal 
op orde, alleen we zijn geen merkenbouwer.  

Slotconclusie Respondent 7 geeft aan open te willen zijn, maar dat niet te kunnen door een gebrek 
aan voldoende informatie. Respondent 8 zegt voldoende kennis in huis te hebben 
maar dat er een gebrek is aan merkenbouwers. 
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Analyseschema 17: Welke factoren zet u wel bewust in? Hoe doet u dat? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 7 Inspelen op 

lifestyle en 
momenten 

Nou, dat hele lifestylegevoel is natuurlijk wel een van de kapstokken 
waaraan het merk opgehangen wordt/is/zou moeten worden. Haha, 
doorhalen wat niet van toepassing is. Ja, nee, dus zeg maar die 
factor, dus he, dat zeg maar van de trends volgen, innovators zijn, dat 
is iets dat we bewust wel willen inzetten, maar ook dat komt 
natuurlijk niet helemaal uit de verf heb ik het idee, maar dat is er wel 
eentje die we heel bewust hebben gekozen. En die transparantie, zou 
er wel moeten zijn, maar is er onvoldoende omdat we gewoon het 
verhaal niet goed op orde hebben.  
(...) 
Nou, je speelt in door bijvoorbeeld, als je kijkt naar de actiekalender 
die gemaakt is, heel bewust te kiezen voor evenementen die zeg maar 
gekoppeld zijn aan actieve lifestyle waar we hebben gezegd van 
mensen, jong, dynamisch, vooruitstrevend, sportief. Wat zijn er dan 
voor evenementen waar die groepen samenkomen? Nou dat is dan 
bijvoorbeeld een Ladies Run, of wat anders, dus laten we focussen 
met ons merk ook op het bekendmaken bij dat soort evenementen. 

Respondent 8 Veel kennis 
over 
producten 
en 
achtergrond 

Kennis A dus in een bedrijf en de mensen die er werken en de 
achtergrond en B: we hebben een merk en iedereen wil dat merk zijn 
en iedereen wil het merk hebben want kijk mij eens. Dus als je dan A 
en B dat noemt, dan denk ik dat met SUN organic we A heel goed 
hebben, dus de kennis, de achtergrondinformatie. We weten waarom 
een haverpasta goed is, we weten waarom een roggepasta goed is. We 
weten ook waar het vandaan komt, hoe word het gemaakt, dat weten 
we allemaal. 

Slotconclusie Respondent 7 noemt het bewust inzetten op de lifestyle van de doelgroep een 
kernfactor. Respondent 8 ziet het hebben van kennis van en rond de productlijn als 
ingezette kernfactor. 

 
 

Analyseschema 18: Uit de deskresearch zijn de volgende punten naar voren gekomen als 
kernfactoren van succes: Cardsorting 
Zijn er kernfactoren die u níet als kernfactor van succes zou aanmerken? Waarom niet? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 7 Ziet 

kernfactoren 
als waarden 

Euhm, als ik bijvoorbeeld naar deze kijk he, wat ik zie, is dat wat hier 
uit komt, zijn een aantal dingen waarvan wij eigenlijk zeggen dat zijn 
intrinsieke waardes van SUN. Die gaan we expres niet 
communiceren. Dus, deze is, dit is een mogelijkheid, maar dat wil 
niet zeggen dat dit een factor voor succes is. Dat kan een insteek zijn, 
maar dat garandeert niet dat je daardoor een succesvol merk bent.  
Dus een uitkomst zou kunnen zijn van, wij hebben gezegd van, ik 
noem maar wat, een aantal van die factoren zijn intrinsieke waardes, 
misschien moeten we die dus toch wel communiceren omdat het 
voor de consument niet altijd duidelijk is, wat voor ons logisch is. Dat 
kan een uitkomst zijn. Dat weten we dus niet.  

Respondent 8 Ziet 
kernfactoren 
als 
psychologisch 
spel 

Kijk, het garandeert natuurlijk wel succes maar ik ben niet met elke 
stelling eens, maar goed, het is inderdaad. Het zijn inderdaad 
stellingen die een bepaald type consument pretendeert en daardoor 
biologisch koopt. Dus inderdaad, sommige consumenten denken 
inderdaad dat het zou moeten helpen bij gewichtsverlies en daarom 
kopen ze biologisch, terwijl dat in principe nergens op slaat. Kijk, of 
je nou een biologische pasta koopt of een normale pasta, 
koolhydraten zitten erin. Eet je twee borden op, kom je aan. Zo 
simpel is het. 
En dat is hetzelfde als biologische producten zouden moeten 
concurreren op prijs, biologisch kan beter gaan voor kwaliteit – daar 
ben ik het mee eens, maar dan nog, heb je zat niet-biologische 
merken die met name op hun merk focussen en zo duur zijn, dat ook 
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die niet concurreren op prijs, want die concurreren op merk, op 
branding. 

Slotconclusie Respondent 7 vergelijkt de kernfactoren met waarden en indien die intrinsiek zijn van 
SUN organic, worden ze bewust niet uitgedragen. Respondent 8 ziet dat alle 
kernfactoren voor een bepaalde groep kunnen werken, maar rationaliseert ook dat 
biologische producten geen heilige graal zijn. 

 
 

Analyseschema 19: Samenvatting onderdeel 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Geen 

toevoeging 
(...) 
Ja, en niet te langdradig. 
(...) 
Nou, het is ook dat met de houdbaarheid, dat het logisch is dat des te 
verser, des te minder lang het houdbaar is. Dus ja, het is gewoon 
logisch.  
(...) 
Ja. 

Respondent 2 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
Klopt, ja. 

Respondent 3 Geen 
toevoeging 

(...) 

Respondent 4 Geen 
toevoeging 

(...) 
Dat klopt. 
(...) 
Dat klopt. 
(...) 
Ja, voor de gezondheid vind ik altijd wel belangrijk, dat er geen 
toevoegingen in zitten. 

Respondent 5 Geen 
toevoeging 

(...) 
Wacht even, betere locatie en ja beter aanbod. 
(...) 
Mij wel ja. 
(...) 

Respondent 6 Interesse 
wekken van 
consument 

(...) 
Vooral de klanten triggeren hè. De interesse wekken. 
(...) 
Ja dat is per individu verschillend. Dat zou je moeten uittesten wat 
de beste modus is. Maar je moet de mensen nieuwsgierig maken en 
dat valt niet altijd mee en voor de een wekt de energieafgifte enorm 
en de ander wil zeker weten dat het product zonder toevoegingen in 
elkaar gezet is. Dat zal een mix moeten wezen. En ik heb inderdaad al 
wel labeltjes gezien die een beetje van alletwee hebben, denk ik van 
nou, dat daar gewoon de kracht zou kunnen liggen om dat op de 
juiste manier op de markt te kunnen krijgen. 
(...) 
Ja. 
(...) 

Respondent 7 - - 
Respondent 8 Geen 

toevoeging 
(...) 
Ja. 

Slotconclusie Bij het samenvatten had een respondent (#6) nog een toevoeging: de interesse 
wekken van de consument. In de basis door het communiceren van 
producteigenschappen waar de consument in geïnteresserd is. De andere 
respondenten hadden geen toevoegingen. 
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Huidige positionering concurrentie 
Analyseschema 20: Welke van deze merken spreekt u als persoon het meest aan, 
waarom? Wat doen zij goed, volgens u? [Fotosorting producten: havermout] 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Negatief en 

positief 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
Negatief 
 
 
Positief 
 
 
 
 
Negatief 

SUN organic 
Ja, die gele springt er het meest uit, maar ja.. Als je naar de prijs 
kijkt, dan weet je ook absoluut van ‘dit wordt hem totaal niet’. Dat is 
echt belachelijk veel. Bij de meeste is het het dubbele. Ja, dus hij valt 
erg op, maar je haakt meteen, maar dan ook echt meteen af op de 
prijs… Ja. Plus deze heeft ook nog extra’s zie ik hier. En dan betaal je 
alsnog minder.  
AH bio 
Nou, hier zit ook nog framboos en amandel nog in. En het is dezelfde 
hoeveelheid en je betaalt dan gewoon €1,75 meer. Plus deze lijkt nog 
een gezond-leefkeurmerk te hebben ook en dat heeft die van SUN 
ook niet.  
SUN organic 
Dus dan .. Ze hebben niks eigenlijk dat zich onderscheidt. Ik bedoel, 
ze zijn duur, ze zijn nieuw, het is vergeleken met de rest niet een 
supergrote hoeveelheid, dus dan denk ik ja, weet je, wat is dan het 
voordeel als ik dit koop? En dat zie je gewoon absoluut niet. Dus als 
ik dit in de winkel zou zien, zou ik het absoluut links laten liggen. 
Kijk, en als het wel dezelfde prijs zou zijn, dan zou ik alsnog niet echt 
weten waarom ik het wel zou willen kopen.  
AH bio 
Omdat de rest allemaal, even kijken, nou kijk, dat zijn gewoon 
allemaal AH-producten, dus je weet sowieso dat het betrouwbaar is, 
sommigen hebben ook nog het gezond-levenkeurmerk.  
Leev silo 
Dus ja… Die potten, dat vind ik lelijk, gewoon qua design. Dus dat 
zou voor mij afvallen. Het lijkt meer een voederbak zowat.  
Leev zak 
Dus ik denk dat als ik hier zou moeten kiezen, dan zou ik 
waarschijnlijk voor degene linksboven gaan, omdat de zak er ook 
gewoon neutraal uitziet. En misschien ter afwisseling dan die met 
framboos, omdat die wat extra’s te bieden heeft.  
SUN organic 
Maar alleen sprouted… ja… het is iets wat je kan onderscheiden, 
maar als niemand weet wat sprouted is, dan denk je ook van ja… 
okeuy... Ik zeg dat mensen moeten weten wat sprouted is, maar als je 
het op de achterkant van de verpakking gaat zetten, ik denk dat de 
verpakking an sich en wat je aanbiedt, spreekt niet genoeg 
überhaupt aan al, dat je het wil oppakken en wil kijken van ‘oh, wat 
is sprouted? 

Respondent 2 Negatief 
 
 
Neutraal 
 
 
 
Positief 
 

SUN organic 
Nee, hier heb ik gelijk weer dat struikelblok dat dit weer zo duur is 
zeg maar.  
AH bio 
En dan neig je toch meer om naar dit soort, naar deze te kijken. Dat 
de prijs nog redelijk enigszins in verhouding met de anderen nog 
meevalt.  
Leev silo 
Ja en dan deze maar dan heb je weer dat met die deksel. Dat je het 
dicht kan zetten zeg maar. En deze met die zakjes heb je hetzelfde 
principe dat je het open, moet je het echt in een bak doen. 
Luchtdicht. Ja. 

Respondent 3 Positief  
 
 
 
Positief 

Leev zak 
Deze [Leev havervlokken] spreekt mij eigenlijk wel heel erg aan. 
Denk omdat de verpakking zo anders is dan de rest. Denk dat dat 
wel.. dat ik daar eigenlijk wel het meest door getrokken word.  
SUN organic 
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Neutraal 
 

En ik denk.. deze [SUN havermout] trouwens ook wel, die valt qua 
kleur gewoon heel erg op.  
Leev silo 
Ik denk dat ik deze twee [Leev silo’s: havermout, geroosterde 
speltmout] eigenlijk het minst op zou letten, omdat het niet heel erg 
opvalt. Het is eigenlijk meer ‘oh daar heb je weer zo’n soort 
verpakking’. 

Respondent 4 Negatief 
 
 
Neutraal 
 
 
Negatief 
 
Positief  

SUN organic 
Ha, we beginnen weer bij SUN. Vind ik niet mooi, geel, niks 
biologisch.  
Leev silo 
Ja, dat is weer dat potje van Leev. Ja, ik kan er niet zoveel mee. Er 
staat ook niet zoveel op. Alleen 100% biologisch. Ja, leuk.  
Smaakt 
En dan heb je weer Smaakt, vind ik weer goedkoop ogen. Dat plastic.  
Leev zak 
Dit is dezelfde, ook Leev. Dan hebben we deze, is weer hetzelfde 
inderdaad van Albert Heijn, maar dan vind ik toch die weer mooier: 
bio havervlokken, omdat het inderdaad dat kartonnen effect heeft 
dus het ziet er gewoon wat duurzamer uit. 

Respondent 5 Neutraal 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 

AH bio 
Voor mij heeft het geen toegevoegde waarde; cranberry en appel. De 
gewone havermout zijn gewoon de vlokken en dat is meer als 
genoeg.  
SUN organic 
En ook hier springt ie er weer in negatieve zin uit qua prijs. En 
hoeveelheid terwijl ie misschien net zo gezond is als die. Ik weet niet 
of die gezonder is omdat die gekiemd is. Maar ja, er stond in die 
briefjes dat alles wat gekiemd is ook een hogere mineraalwaarde 
heeft. Nou, dan zou ik dat echt heel goed op de verpakking gaan 
nakijken hoeveel mineralen er in die zitten en hoeveel er in een 
andere soort zitten en als het niet zoveel verschil maakt, zou ik toch 
een goedkopere soort kiezen.  
Verder, ik vind ze er allemaal wel goed uitzien. 

Respondent 6  
 
 
 
 
 
Negatief  
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
 

Nou, ik ben een pure havermoutgebruiker, al sinds mijn tiende jaar, 
dus dat doe ik nu al 48 jaar, eet ik een keer per dag havermout ’s 
morgens en dat kook ik de dag van te voren zodat ie heerlijk heeft 
staan indikken, waarna ik hem heerlijk opwarm en opeet. Op grond 
daarvan kijk ik even naar deze productinformatie die nu hier voor 
me ligt. 
AH bio 
En heel apart vind ik dan, heb ik er een van apart gelegd, is een 
product van Albert Heijn, biologische havermout pitten. Nou, 
volgens mij is havermout een graan en geen pit. Dus, - 
SUN organic 
Dan heeft meneer SUN bedacht ie een zonnetje met een geel vlak 
eromheen op z’n pak moet maken en daaronder schrijft SUN organic 
sprouted havermout. Dat ik denk ja joh, wat wil je de klant nou 
eigenlijk brengen met zo’n soort verpakking? Die schiet z’n doel 
voorbij. 
In welk opzicht schiet ie z’n doel voorbij? 
Nou, als ik havermout zoek, dan zoek ik gewoon de havermout en 
dan hoeft het van mij niet de sprouted versie te zijn. Daar kan ik niks 
mee.  
AH bio 
Dan hou ik nog twee categorieën over, waarvan ik twee kaartjes nu 
wil opnoemen. Dat is de Albert Heijn biologische havermout 
framboos-amandel en de Albert Heijn biologische havermout 
cranberry-appel. Nou die zie ik even los van de laatste rij die ik 
straks noem, want hier hebben we het over havermout met een 
additief erin en dat zou best lekker kunnen zijn, in de vorm van een 
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Neutraal 
 
 
 
Positief 

yoghurt met dit er doorheen, maar niet in de gekookte versie, want 
dan denk ik dat de framboos-appel en de cranberry-appel geen recht 
doen aan het havermoutproduct.  
Leev 
Dan blijft een categorie laatsten over, waarvan ik zeg, die spreken 
mij als havermout gewoon aan. Waarvan de Leev-havermout het 
minst aanspreekt. 
Smaakt 
En de Smaakt dan toch, met de havervlokken biologisch, als we het 
over biologische havervlokken, daartussenin zitten natuurlijk van 
hoog naar laag Albert Heijn biologische havermout en Leev bio-
havervlokken, gevolgd door de Leev bio geroosterde speltmout en 
Leev havermout. 
Heel goed. Hoe komt het dan dat Smaakt u meer 
aanspreekt dan Leev? 
Nou, heb ik er drie van Leev. Welke bedoel je van Leev? 
Zegt u het maar. 
Nou dan pak ik effe degene op de derde plaats, de Leev bio-
havervlokken. Nou, ik zoek havermout, of havervlokken, biologisch 
en als men dan niet in staat is om het product te vullen met het 
woord biologisch maar het afkort naar bio, dan zeg ik van nou, dat 
wekt mijn interesse dus niet. Want bio, daar zou je vanalles nog 
achter kunnen bedenken. Bio-industrie om maar eens een voorbeeld 
te geven. 

Slotconclusie Voor één respondent was de verpakking van SUN organic positief zonder extra 
opmerking. Andere respondenten vinden SUN organic duur, niets biologisch 
uitstralen en de term sprouted zegt hen niets. De meningen over de 
siloverpakkingen van Leev zijn verdeeld: de ene respondent vindt ze handig omdat 
ze hersluitbaar zijn en veel van het product laten zien, de ander omschrijft ze als een 
voederbak. Over AH bio zijn de meeste respondenten neutraal of positief: het merk 
komt als betrouwbaar over, van de additieven kunnen ze zich voorstellen dat ze 
lekker zijn en de prijs is niet negatief. De kartonnen zakken van Leev zijn als 
biologisch omschreven en spraken sommige respondenten aan. Smaakt is de favoriet 
van respondent 6, is een puur product en dat waardeert hij. 

 
 

Analyseschema 21: [Fotosorting producten: muesli] 
Welke van deze merken spreekt u als persoon het meest aan, waarom? Wat doen zij 
goed, volgens u? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Negatief 

 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
Negatief 

SUN organic 
Ik weet niet, het geel begint heel erg te vloeken ook. Het ligt niet 
echt..  gewoon bijna goedkoop komt het over, als ik het nu zo zie, in 
vergelijking met andere producten. Zijn ook een beetje de soort 
verpakkingen die je in de Tuinen ziet en die je ook niet echt vaak 
neemt. En de prijs is gewoon belachelijk hoog nog steeds. Dat blijf ik 
zeggen.  
Zonnatura 
En de rest die hebben allemaal nog een soort lekkermakertje zoals 
bijvoorbeeld hier. Nou dan zie je dat rode fruit en dan krijg je er al 
zin in en hier zie je een kom.  
SUN organic 
Terwijl hier je ziet echt alleen de zak en dat hele felgele en een hele 
hoge prijs. En dan het enige waar het van moet hebben is sprouted. 
En ik geloof ook wel dat je andere soorten muesli hebt die ook 
aardbei heeft en fruit en hier staat dan rood fruit zag ik al, dus het is 
ook weer niet onderscheidend van echt een product dat niemand 
anders aanbiedt.  

Respondent 2 Negatief SUN organic 
Nou val ik eigenlijk weer over hetzelfde weer zeg maar. Bepaalde zijn 
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echt, die prijsverhouding zeg maar. Ja. De ene is bijvoorbeeld €5,50 
en de ander is €1,75 bij wijze van spreken. Het is wel een behoorlijk 
prijsverschil en ik denk toch dat de meesten, de meeste mensen dan 
kijken naar ja, wat heb ik nodig, wat is de prijs. Het is toch wel 
logisch om voor de goedkopere te gaan. Ligt er ook net aan wat voor 
type mensen natuurlijk, iedereen is anders. En wat je te besteden 
hebt in je portemonnee. Is het allerbelangrijkste. Maar als ik nu naar 
mezelf kijk, neig ik toch meer naar degene die onder, nja op of onder 
de twee euro zitten dan dat ik kijk naar bijvoorbeeld die boven de vijf 
euro zitten. Of boven de vier euro. Vind ik toch een stuk duurder en 
maakt het mij niet uit hoe mooi een verpakking ook is. Dan kijk ik 
daar mee naar, eerlijk gezegd. 
(...) 
Ja. Klopt. 

Respondent 3 Positief 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
Negatief 

SUN organic 
Okay, wat opvalt sowieso zijn deze verpakkingen, de gele. Die 
springen er gewoon uit. Daar zou ik wel, het ziet er wel interessant 
uit. Nou, het valt sowieso heel erg op al en wat ik zelf wel fijn vind is 
dat er niet al te veel tekst op de voorkant staat, dus het is meer van 
als ik er echt in geïnteresseerd ben, dan kijk ik op de achterkant van 
de verpakking en kijken ik van wat is het, wat voor informatie geven 
ze erover? En als ik al iets in mijn handen heb, ben ik eerder geneigd 
om te zeggen van okay dan neem ik deze mee. Terwijl als ik sta te 
kijken en ik heb twintig verschillende staan, degene die ik als eerste 
pak is vaak degene die ik meeneem. En de rest laat ik gewoon staan, 
dus voor mij is dat positief. Vind ik heel fijn.  
Zonnatura 
Deze vallen voor mij ook wel op, gewoon vanwege het plaatje wat 
erop staat maar ook omdat je kan zien wat er in de verpakking zit. 
Alleen daar staat dan wel weer iets meer tekst op, maar goed, dat 
hoeft niet per se te betekenen dat het minder goed is.  
Leev silo 
En ik vind deze verpakkingen, ja die spreken mij eigenlijk niet echt 
aan. Ik denk dat daar weer juist té weinig op staat, er zit een klein 
stickertje op  en verder.. niet zoveel, dat ik denk van dan zal er op de 
achterkant ook wel weinig staan dus dan ga ik daar niet eens naar 
kijken. Ja.  
BioToday 
Deze vind ik ook nog wel mooi. Vallen iets minder op dan die 
andere, maar het heeft wel, de verpakking is niet zo heel druk, dat 
vind ik wel fijn.  
AH bio 
Dat heeft deze [AH bio] wel, dat vind ik wat minder. 

Respondent 4 Negatief 
 
 
Negatief 
 
 
Positief 
 
Negatief 
 
Positief 

SUN organic 
SUN, valt af. Geel en oogt niet biologisch, maar dat is hetzelfde als 
wat ik net zei.  
Leev silo 
Dan deze [Leev] ook. Die bakjes, staat weinig op, kun je niet zoveel 
mee.  
BioToday 
Dan hebben we, oh ik vind deze [BioToday] wel leuk.  
Leev zak 
Deze [Leev] vind ik ook niet mooi.  
BioToday 
Deze [BioToday] vind ik wel leuk. Ja, okay, als ik zou moeten kiezen, 
dan zou ik dus dit kopen. Ja, je ziet wat erin zit, door het kleine vakje 
zeg maar. Het is wel wat duurder. En de verpakking ziet er ook 
gewoon duurzaam uit, en goed, en ik vind dit ook heel mooi. Met dat 
hartje zo. Ja. Mijn keuze zou hierop vallen. 

Respondent 5 Positief 
 

Zonnatura 
Welke mij het meeste aanspreken, maar dat komt omdat ik van kleur 
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Positief 
 
Positief 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
 

houd, deze twee van Zonnatura. Maar dat komt omdat ik van een 
beetje kleur houd.  
AH bio 
En die van de Albert Heijn. Die spreken mij aan.  
Leev silo 
Die emmertjes die heb ik weleens gezien geloof ik, maar heb ze nooit 
gekocht. Ze zien er wel appetijtelijk uit want je ziet meteen wat er in 
het bakje zit, dat kun je dan daarentegen niet zeggen van die 
Zonnatura-dingen. Daar zit maar een heel  klein doorzichtig 
venstertje waar doorheen je wat kunt zien.  
SUN organic 
Deze hebben ook een goeie doorkijken alleen ik vind die, ja, zon, de 
zon wordt met geel geassocieerd en daarom is de verpakking geel 
denk ik maar ik vind het geen vrolijke verpakking. 
Ja, ik vind de verpakking wat saai, alleen dat zonnetje en dat geel. 
Misschien ook nog een paar graankorreltjes of van die havertakjes of 
zoiets erop.  
Zonnatura 
Ja mij spreekt dat rooie, dat springt gelijk in het oog. Dat spreekt 
aan. Daar valt altijd gelijk m’n oog op, op dat soort dingen. Heb ik 
niet eens over dat het een bekend merk is. Is gewoon het plaatje 
zoals het eruit ziet. Maar ja, vind het geen onaardige verpakking, 
maar van mij mag een beetje kleur wat meer, of eventueel ja, staat 
dat hier wel op van die biologische dinges? 
(...) 
Oh ja, maar dat staat niet op het zakje zelf of wel? 
(...) 
Oh okay, dat mag wel wat meer in het oog springen denk ik, dat 
mensen meteen opvalt. 
Ja toch, ik weet het niet. Het plaatje spreekt meer aan, fruit, muesli. 
En hier zie je alleen muesli, alhoewel hier met die aardbeien erin. Ik 
weet niet, ik daar niet zo over na. Ik grijp altijd naar verpakkingen 
die ik of ken of die me aanspreken qua kleur en dan ga ik eens kijken 
wat er allemaal op zit, draai ik het zakje om en dan kijk ik eens wat 
er allemaal in zit en wat ik er niet in wil hebben. En dan ga ik eens 
een ander product pakken om te vergelijken. 

Respondent 6 Negatief 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
 
Negatief 

BioToday 
Is de naam van dit product BioToday? Dat is een firmanaam? Arme 
stakker. 
Zonnatura & AH bio 
Ik ga even beginnen met voor mij de hoogvliegers om het zo maar 
even te zeggen. Dat is een gemengde groep, ik heb er een, twee, twee 
waarvan ik zeg joh, dat zijn in mijn beleving hele mooie 
omschrijvingen maar misschien zoek ik soms nog weleens wat meer, 
maar keur ze toch als aanbevelend aan. Dat is Zonnatura, de 
biologische muesli noten en zaden. En de Albert Heijn biologische 
muesli met noten en de Albert Heijn muesli met fruit. Ik denk dat 
dat hetgene is wat je zoekt als je op pad bent voor muesli.  
AH bio 
Direct daaraan vast zitten er nog twee die ik er naast heb gelegd 
omdat de eerste van Albert Heijn biologische muesli heet, nou, denk 
ik wat krijg ik dan? Wat zit er dan in godsnaam in? Staat er helaas 
niet bij.  
Zonnatura 
En wat ik dan verrassend vind van Zonnatura is Zonnatura muesli 
rood fruit. Dat kom je niet gauw tegen denk ik, heb hem nog niet 
eerder gezien. Zeg ik van rood fruit kent men alleen maar goeds en 
dat staat er dan ook keurig bij vermeld, alleen het jammere is, je 
weet niet wat er nog meer in zit. Daar zal ontegenzeggelijk meer in 
zitten dan alleen maar dat rood fruit.  
Leev 
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Positief 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
Neutraal 

Dan krijgen we de variant met nabewerkte producten, geroosterd 
danwel gepoft. Meneer Leev heeft die tweemaal, eerste maal is het 
geroosterde oergraan, dat vind ik een kreet die als m’n hemd waait, 
waait m’n pet in dat moment want wat zijn er nou geroosterde 
oergranen. Als men spelt bedoelt, schrijf dan ook spelt. Er staat dan 
ook netjes granola schuine streep spelt, voor mij is het dubbelop.  
Smaakt 
Staat eronder de geroosterde speltmuesli en de Smaakt gepofte rijst. 
Als je inderdaad een gebrande of gepofte variant zoekt, dan denk ik 
kijkende naar deze categorie dat ik de geroosterde oergranen met 
granola, schuine streep, spelt het meest apprecieer.  
AH bio 
Dan heb ik er een paar bij elkaar gelegd omdat ik die heel apart vind 
want dan hebben we het opeens weer over muesli met pitten. Albert 
Heijn biologische muesli met bessen-pitten. En Albert Heijn 
biologische muesli met meergranen-pitten. Ik zou die nooit kopen 
maar dat komt denk ik door onbekendheid; ik weet niet wat ze met 
pitten bedoelen in deze. Ik wil het niet afwijzen.  
BioToday 
Dan heb ik hier er twee van BioToday. Daar staat bij een tarwevrije 
muesli, is prima. Wat zit er dan wel in? Staat er helaas niet bij. Dus 
die zou ik afkeuren en de volgende van BioToday die keur ik ook af 
en dat is niet om de Engelse woorden, maar als we alweer moeten 
gaan schrijven van high energy als we muesli gaan verkopen, dan 
vind ik daar een factor in zitten waarin we de klant proberen te 
verleiden.  
SUN organic 
Dan heb ik er drie bij elkaar liggen van SUN, die zijn alledrie met 
sprouted, dus gekiemde varianten. Nou, ik ben ermee onbekend. Ik 
keur ze niet af, ik keur ze niet goed.  
Zonnatura 
Dan heb ik er vier bij elkaar gelegd waarvan ik de laatste wil noemen 
die ik eigenlijk het slechtste vind, want als we alweer moeten gaan 
schrijven dat het biologisch is, dat lijkt me meer dan voldoende, 
maar dat we ook nog moeten gaan schrijven dat ie rijkgevuld is, nou, 
dan word ik alweer heel voorzichtig want als dat zo is, dan hoef je het 
ook niet op te schrijven denk ik.  
Smaakt 
Daar direct door gevolgd door de speltmuesli éxtra biologisch, ik 
vraag me af, wat is het verschil tussen biologisch en extra biologisch? 
Daar word ik ook heel voorzichtig van.  
RAW Super Food 
Daardoor wordt nagevolgd door RAW Super Food muesli, nou, 
super eten. Jongens, waar gaat dit over. Dan staat er ook nog bij 
hennep. Ik weet niet wat ze met hennep willen.  
Leev 
En de minst slechte van de slechtsten dat is dan de bio Leev 
oergranen fruit-noot. Ik heb even moeite met het woord oergranen, 
zeg nou gewoon waarover, dan hebben we ook niks te raden. 

Slotconclusie Alleen respondent 3 was positief over SUN organic omdat de gele verpakking eruit 
springt en niet al te veel informatie betreft. De andere respondenten zijn negatief of 
neutraal over de verpakking, zij missen informatie op de voorkant en vinden het 
product duur. De onduidelijkheid over het sproutedverhaal speelt hierin ook mee. 
Over Zonnatura is men overwegend positief, de rode kleur en het rode fruit spreken 
de respondent aan, evenals de versiering op de zak. Van Leev silo’s zegt men dat het 
fijn is dat het product goed te zien is, maar er mist informatie op de voorkant en 
daarom zijn de silo’s niet vaak favoriet. Over andere merken is niet veel gezegd in 
deze sorting.  
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Analyseschema 22: [Fotosorting producten: pasta] Welke van deze merken spreekt u als 
persoon het meest aan, waarom? Wat doen zij goed, volgens u? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Negatief 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
Negatief 
 
Positief 

SUN organic 
Hier valt ook meteen de prijs weer op. Alleen die ene Dalla Costa 
biologische penne kamut betaal je meer voor. Maar die zou ik ook 
gewoon links laten liggen. En op zich, qua producten.. kikkererwten 
okay. Linzen, okay. Speltpasta, dat hebben ze meer, en ook voor een 
lagere prijs. Roggepasta weet ik niet zeker, haverpasta ook niet. 
Maar deze ene twee hier, dat zouden de enige twee andere 
uitzonderingen zijn dat ik denk van okay, daar zou ik wat mee 
kunnen want dat wordt verder niet aangeboden, dus misschien is het 
de prijs wel waard. Maar de rest, dan denk ik niet van ja, het 
onderscheidt zich ofzo. Maar goed, die zijn dan ook echt gewoon 
twee keer zo duur zowat. Dus dan moet ik wel echt weten waar ik het 
voor doe.  
De Cecco 
Ja kijk, bij de meeste verpakkingen, deze blauwe vind ik echt een 
hele lelijke verpakking.  
Dalla Costa 
En die rode daar ook. En die groene hier ook. 
AH bio 
Dit vind ik gewoon een fijne neutrale verpakking en verder geen 
poespas, het is gewoon normale pasta en je weet wat je krijgt. En het 
is biologisch. 

Respondent 2 Positief 
 
 
 
 
 
Positief 

SUN organic / AH bio 
Ja je hebt allemaal verschillende kleurtjes en dingen om ze pakkend 
te krijgen. En het is echt eh. Vind het altijd wel interessant als er 
speltpasta staat. Hierzo. Heb ik altijd het idee van speltpasta, spelt is 
goed. Dan zou ik die eerder kopen dan andere. Maar dat heeft ook 
natuurlijk weer met de prijs te maken. Zit je ook naar te kijken.  
Dalla Costa 
Nou ja en ook, stel dat je kinderen zou hebben, die vinden het altijd 
leuk met Disney-figuren erin. Dat verkoopt ook wel natuurlijk. Dat is 
ook wel een soort van marketing. Want meestal als je aan het 
boodschappen doen bent en je hebt je kinderen mee, die kijken toch 
meestal naar wat leuke figuren wat op de verpakking staat en dan 
maakt het hun niet uit wat het is, dan willen ze dat hebben. En negen 
van de tien keer gaat de ouder daar toch mee overstag. En dat is toch 
ook een soort van marketing, om je product beter te verkopen. Ja.  

Respondent 3 Positief 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
Negatief 

De Cecco 
Ja, deze verpakkingen vallen heel erg op. Dat blauwe, vind ik heel 
erg leuk. Het geeft ook wel.. het geeft ook een soort.. wel een 
Italiaans gevoel, dat je denkt van ja ik ga pasta maken. Dat idee krijg 
ik er wel echt bij.  
Dalla Costa 
Heb ik met deze ook wel een beetje, die zijn ook wat, geeft gewoon 
een klein beeld van wat er in de verpakking zit en verder is de 
verpakking gewoon heel simpel.  
SUN organic 
En dat is met deze ook wel weer zo, maar ik denk dat ik hier het geel, 
het is net wat te groot. Vind ik net, iets minder aantrekkelijk wel bij 
deze categorie.  
AH bio 
En deze verpakkingen vind ik helemaal niks eigenlijk. Het is heel 
erg, ik krijg er totaal geen, wat ik bij deze [de Cecco] heel erg heb, ik 
zie mezelf echt ik ga die pasta maken en hierbij [AH bio] denk ik 
echt van nee, ik zie mezelf gewoon niet dat kopen. Ik zie mezelf er 
niet mee in de keuken staan. Misschien omdat de kleuren gewoon te 
plat zijn of zo, ik weet niet hoe ik het moet uitleggen. Dat wordt het 
in ieder geval niet. En ik denk dat dat voor de overige allemaal wel 
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geldt, trekt gewoon niet de aandacht. 
Respondent 4 Negatief 

 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
Positief / 
Negatief 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
Positief 

SUN organic 
Dan beginnen we met die gele weer. Is beetje hetzelfde als wat ik net 
zei, ik vind het geel niet mooi en ik vind het niks biologisch 
uitstralen. Ik vind het gewoon echt heel duur, als ik naar die andere 
prijzen kijk, is dit wel echt heel duur. Dus haal ik die er even 
tussenuit, hou ik overzicht. Okay. Dat wordt hem dus niet.  
AH bio 
Ik vind dit ook niet mooi. Ik weet niet. Ik herken deze wel trouwens. 
Ik vind het plaatje zeg maar, met dat meel en die eieren, dat vind ik 
een beetje simpel. Op zich, het heeft wel dat groene, dat vind ik wel 
leuk. Okay, ik laat het nog effe liggen. Deze vind ik een Euroshopper-
pasta, vind ik echt heel goedkoop, maar toch is het hetzelfde of niet? 
Het ziet er anders uit, maar dat komt misschien door de verpakking. 
Nee, maar dit wordt hem niet.  
Dalla Costa 
Ik vind dit gewoon leuk omdat het Disney-figuurtjes zijn. Nee, de 
verpakking, ja ik vind hem leuk. Hij is wel speels. Okay, die blijft ook 
nog even liggen. Dit vind ik ook niet zo heel veel. Deze vind ik heel 
saai. Als dit voor kinderen is, omdat het Disney is, dan zo’n hele 
saaie, rooie verpakking. Nee, nee, wordt hem niet. Nee, dat vind ik 
gewoon een standaard pastazak, niks biologisch aan. 
De Cecco 
Dan deze. Dit vind ik dus niet mooi. Nee. Ik vind het er uitzien zeg 
maar alsof het chips is. Lijken net chipszakken. Ja, die combinatie 
met dat blauw en dat geel. Nee, deze vind ik niet mooi. Ik vind het 
ook niks biologisch uitstralen of iets.  
AH bio 
Deze [AH Bio] is weer hetzelfde als die [AH Bio], maar toch vind ik 
deze leukere uitstraling met dat paars. Het is allemaal beetje 
hetzelfde. Ja, het heeft wel wat op zich. Die laten we nog even liggen. 
Dan doe ik deze ook weg, ik zou toch voor deze dan kiezen, van 
Albert Heijn biologisch. Het heeft wat speels, maar toch is het ook 
wel duidelijk en je ziet gewoon wat erin zit. Vind ik ook altijd wel fijn 
om te zien. 

Respondent 5 Neutraal SUN organic 
Wat me opvalt dat toch blijkbaar een verschil is in kwaliteit want die 
van de SUN bijvoorbeeld die zijn bijvoorbeeld twee keer zo duur als 
je naar de inhoud kijkt. Eigenlijk zijn ze dan nog duurder en naar de 
prijzen. Hier deze kost 500gram, €1,29 en als je dit 500gram zou 
hebben, zit je op €6,00. Waar zit dan het verschil in qua, zou deze 
niet zo goed zijn als die. Voor consumenten is dat wel verwarrend 
denk ik, want waarom zou je die dan kopen? Alleen omdat die 
gezonder is? Is die gezonder? Dat weet je dan niet. Ik weet het 
tenminste niet. Wat is hier anders aan dan aan die? 
(...) 
Kijk, dat is ook weer wat. 
(...) 
Weet je wat nou handig zou zijn, als jij dat zegt van die 
composteerbare verpakking? Als dat er dan misschien ook op zou 
staan, misschien in het oog springen zodat mensen weten, kijk, dat 
kan ik dan bij de GFT-bak doen of waar het dan ook hoort. Dat het 
dan toch ook goed voor het milieu is. Dit is gewoon een plastic zakje 
denk je dan, gooi je gewoon bij je plastic afval. En dat het met de 
hand is gesneden, voor mij hoeft het niet. Als het door een machine 
heen gaat en daardoor is het wat goedkoper, doe dat maar. Als dat 
gezond is. Ja, dat zou ja, geldt dat voor al die producten van de SUN? 
Die composteerbare verpakkingen? 
(...) 
Ik vind het een gemiste kans dat ze dat er niet op zetten. Dat heeft 
geen enkele andere verpakking. Ja goed een kartonnen doosje gaat 
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bij het oud papier en de plastic verpakkingen gaan bij het plastic 
afval. Mja, dat heeft wel wat toegevoegde waarde. Misschien maakt 
dat het ook wel duurder. Dat dat composteerbaar is, dat weet ik niet. 
Als het goedkoper zou zijn om het in een kartonnen doosje te doen 
met dezelfde opdruk, dan denk ik dat ze dat zouden moeten doen als 
ze er veel van willen gaan verkopen. Dat het dan maar niet 
composteerbaar is, maar toch ook goed voor het milieu is als het bij 
het oud papier komt. Of bij de plastic. Als daardoor het totaalplaatje 
goedkoper wordt, zouden ze dat moeten doen denk ik. Want voor 
mij, ik vind het wel fijn dat het composteerbaar is, maar als het zo’n 
hoge prijs heeft alleen vanwege dat composteerbare zakje, dan vind 
ik het een foute keuze voor de fabrikant want dan zal het niet veel 
mensen aanspreken. 

Respondent 6 Negatief 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Neutraal 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
 

SUN organic 
We hebben het over biologische producten. Waarom heb ik er hier 
dan van vijf met organic? We hebben het hier over de Nederlandse 
markt. We verengelsen enorm in ons land, nou heb ik daar geen 
moeite mee, maar als we het hebben over product en aan de markt 
brengen van het producten en we hebben het ineens over SUN, 
Engels woord, organic, Engels woord, speltpasta volkoren. Dan 
vraag ik me werkelijk af wat nou de kracht is van SUN, dat snap ik, 
dat is het fabrikantje, maar waarom organic? Spreekt me absoluut 
niet aan, zijn er vijf van de firma SUN waarvan ik zeg joh, wat willen 
we daarmee? Komt bij, als we het hebben over pasta, dat is van 
origine een volkorenmeel, of een meelproduct. En we krijgen hier 
respectievelijk rogge, linzen, haver, kikkererwten en spelt. Nou, spelt 
dat is een oervolkorenras, dat mag van mij nog, maar ik vind het 
product van spelt met die uitleg die het erbij gaf, voor mij niet 
interessant om in de winkel te gaan halen. 
De Cecco 
Pak ik eerst even de eliminaties er even uit. Heb ik er eentje van de 
Cecco, ik moet aan een heel klein rond stickertje zien dat het bio is, 
dat geldt voor een heleboel dat het erbij staat, maar ik denk niet als 
ik ernaar kijk, dat deze mij aanspreekt. Al zou het best een heel goed 
product kunnen zijn, maar als consument loop ik denk daaraan 
voorbij.  
Dalla Costa 
Dan heb ik er twee die leuk zijn voor huisvrouwen die met hun 
kindertjes gaan winkelen en dan ineens tot de ontdekking komt dat 
Mickey Mouse op het pak staat, die gaan geheid door die kinderen 
het boodschappenkarretje in. Nou, ik vind dat misleiding van de 
consument. Daar moeten we ons met biologische producten niet toe 
verlaten.  
Dalla costa / AH bio 
Dan heb ik er hier vier stuks van mij gelijk formaat. Er staat op 
allevier keurig dat het biologisch is en vervolgens geven ze aan welke 
pastasoort erin zit. Dan zeg ik, dat is voor mij een product dat ik zeg, 
het is kort, het is bondig, het is helder. Die vallen een beetje in het 
rijtje die we net ook gezien hebben, met die verstande dat op een of 
andere manier de verpakking mij niet zozeer pakt. En dat is een 
persoonlijke smaak en het zijn wel allemaal producten waar wel 
keurig het woord biologisch in geschreven is, van spaghetti tot 
tagliatella, want daar zaten de twee variaties in. 

Slotconclusie Wat SUN organic betreft, valt men wederom over de prijs waarbij niet bekend is 
waarom deze zo hoog is. Respondent 6 vindt behalve spelt de smaken ook niet 
interessant. De ene respondent vindt de Disneyfiguren leuk of ziet er de 
marketingwaarde van in, de andere respondent vindt dat zulke marketingtrucs niet 
thuishoren in de biologische branche. De Cecco oogt voor de een typisch Italiaans en 
ziet dat als pre, een andere respondent omschrijft het als een zak chips. 
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Analyseschema 23: [Fotosorting producten: graanvlokken] Welke van deze merken spreekt u 
als persoon het meest aan, waarom? Wat doen zij goed, volgens u? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Negatief / 

positief 
 
Positief 
 
 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
Positief 
 
 
 
 
Negatief 

SUN organic 
Oh mijn god, de prijs wordt alleen maar erger. Kijk, de verpakking 
hier vind ik dan wel weer werken.  
Leev 
Maar die van Leev vind ik hier ook erg goed werken. Alleen bij die 
van Leev krijg je een halve kilo voor €1,69 en bij SUN krijg je voor, 
euh, betaal je €5,95 voor 375 gram. Dus dan, is het ook echt alleen 
maar sprouted wat een unique selling point is en dan is het nog maar 
de vraag of dat überhaupt aantrekkelijk is, want voor mij denk ik van 
ja, sorry hoor, maar gekiemd of ongekiemd, dat is het gewoon niet 
waard. Absoluut niet waard.  
Leev silo 
Die potten, dat vind ik gewoon heel lelijk.  
Leev 
Dus dan zou ik gaan voor die van Leev, dan heb je een halve kilo 
voor €1,69. Dat is gewoon een prima prijs wat mij betreft. En het ziet 
er verder ook gewoon betrouwbaar of goed uit in ieder geval.  
 
En de rest is een beetje van dat spul wat lijkt op je in de Tuinen haalt 
voor een veel te hoge prijs.  

Respondent 2 Positief 
 
Positief 
 
Negatief 
 
 
 
 
 
Positief 

Smaakt  
Nou, deze sprak me wel aan. Boekweitvlokken. Is altijd wel lekker.  
AH bio 
En deze ook wel. Maar dat is meer om de prijsverhouding zeg maar.  
SUN organic 
En deze spreekt me dan weer minder aan. Het is wel een mooie 
verpakking en zo, maar alleen de prijs vind ik behoorlijk aan de dure 
kant zeg maar. Ja dat was hem wel weer. De rest vind ik allemaal wel 
in verhouding ja, rendabel, qua prijs. Mag wel ietsje naar beneden 
vind ik hoor, maar … 
Leev silo 
Ja dat is eigenlijk in principe, als je dat zo zegt, dit kan je veel 
makkelijker langer bewaren omdat je het dicht kan maken. Dit maak 
je open en dat moet je dan gelijk in een bak doen. Een luchtdichte 
bak, anders is het sneller dat het over datum is zeg maar. Heb ik het 
gevoel. 

Respondent 3 Positief 
 
 
 
Negatief 
 
 
Negatief 
 
 
 
Positief 

SUN organic 
Ik vind deze wel heel erg leuk. Het is wel, ik weet niet, het komt heel 
vrolijk over. Ik wil eigenlijk een beetje zeggen dat het een uitstraling 
heeft van ‘neem mij mee, ik wil met je mee’.  
Smaakt 
Ja dat vind ik leuk, zo’n idee krijg ik erbij, zeker als ik dit vergelijk, 
zeker met deze verpakkingen, vind ik zo saai.  
Leev silo 
Dat ik denk nee, dat trekt me gewoon niet, deze sowieso niet, 
gewoon ook weer omdat er gewoon heel erg weinig informatie op 
staat.  
Leev 
Deze vind ik ook wel leuk, ook omdat ie, de verpakking geeft niks 
weg van de inhoud wat hem weer wat mysterieus maakt. Dat ik denk 
van ah, ben wel benieuwd hoe het eruit ziet. 

Respondent 4 Negatief 
 
 
 
 
 
 

Smaakt 
Dit lijkt allemaal op elkaar, of niet? Is allemaal hetzelfde. We 
beginnen bij deze dan allemaal, is allemaal beetje hetzelfde soort. Ik 
vind ze een beetje saai en goedkoop ogen of zo. Nou, ik denk omdat 
het in een plastic zak zeg maar zit, ik vind dat al niet heel biologisch 
en duurzaam, maar het lijkt op het plaatje hoor, maar, nee. Ik vind 
het niet heel mooi. Ik weet niet, ik vind die graphic niet zo heel mooi 
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Negatief 
 
 
 
Positief 
 
 
 
 
Negatief 

op plaatje, het is een beetje saai. 
Leev silo 
Vind ik ook niet heel, het spreekt me niet aan, snap je wat ik bedoel? 
Het is plastic en er zit een sticker op en ik vind deze ook echt vrij 
duur als je kijkt naar de rest. Dus dat zou ik  dan ook niet doen.  
Leev 
Ik vind die sowieso het mooist. Waarom, het ziet er ook gewoon 
duurzaam uit, omdat het in een soort kartonnen verpakking zit. En 
ik vind het wel gewoon strak en mooi, ja de verpakking spreekt me 
gewoon wat meer aan dan al dat plastic.  
SUN organic  
Ik hou niet zo van geel, maar dat is echt heel persoonlijk hoor. Ik 
vind het ook niet echt iets biologisch uitstralen en ik vind het heel 
duur, dus dat zou ik niet zo snel doen. 

Respondent 5 Positief 
 
 
 
 
 
 
Negatief 

SUN organic / Leev 
Kijk, nou spreekt deze me wel meer aan en die, die springen er voor 
mij uit. In de goeie zin. Nou deze vind ik al lekker uit zien van kleur 
en die van SUN huppelepup is de enige verpakking die een beetje 
kleur heeft en waardoor je het een beetje goed kunt zien door het 
venstertje heen.  
 
Ja bij allemaal kun je het goed zien, maar ik vind ze er zo saai uit 
zien. De verpakking is zo kleurloos. Ik weet het niet. 
Ja en de inhoud, als het alleen vlokken is, dan begrijp ik best dat er 
geen rode, groene en gele stukjes in zitten en donkerbruine, dat snap 
ik wel. En daarom hou ik er niet zo van denk ik. Voor mij moeten er 
altijd wat van rozijnen en nootjes in zitten. 

Respondent 6 Positief 
 
 
 
 
 
Negatief 
 
 
 
 
Negatief 

Smaakt 
Nou, ik heb gecreëerd een van links naar rechts een lange rij met 
producten die zijn allemaal van Smaakt zie ik nu. Waarvan ik zeg 
joh, het product wat je ziet, met de tekst die erbij zit, dat dekt in deze 
keurig de lading. Staat op wat het behelst, de zak en of het biologisch 
is geweest, ja dan nee.  
SUN organic 
Dan wordt ernaast eentje nu verduidelijkt die heet SUN en die vindt 
dat ie het maar moet hebben over organic, nou, het is volgens mij 
een niksomvattende kreet. Nou, die moet op voor een degradatie, hij 
moet op voor een andere naam. In mijn beleving dan.  
Smaakt / Leev 
En dan hou ik over vier producten, waarvan twee van Smaakt en 
twee van Leev. Simpelweg, roggevlokken, rijstevlokken en dan heb je 
er nog eentje van meneer Leev die heet dan bio-roggevlokken. Nou, 
en als laatste het dubbelgebakken oergranen. Of er iemand gebaat is 
bij het woord dubbelgebakken en wat moge dat wel niet behelzen. 
Onzin. 

Slotconclusie De gele verpakking werkt goed in deze categorie, zeggen vijf van de zes 
respondenten. De andere respondent, #6, valt over de merknaam die hij niet 
aantrekkelijk vindt. Smaakt wordt over het algemeen als saai omschreven, de sticker 
spreekt niet aan en de verder kale zakken ook niet. Alleen respondent 6 is positief 
over deze lijn producten, maar lijkt dat met name te baseren op de omschrijving. De 
silo van Leev wordt gewaardeerd door twee respondenten, omdat hij hersluitbaar is 
en het product goed laat zien. De kartonnen zak van Leev is volgens respondent 3 
mysterieus en valt daarom in de smaak. Respondent 1 vindt dit product haar favoriet 
vanwege de prijs en respondent 4 vindt de verpakking mooi. 
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Analyseschema 24: Heeft u weleens gekocht bij een of meerdere van deze merken?   
(ervaring) 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Onbekend Oh ongetwijfeld misschien wel een keer. 

(...) 
Nee.. 

Respondent 2 Ja Ja. Van AH zelf, zeg maar, biologische. Ja, dat vooral, binnen Albert 
Heijn dan. En anders zat ik bij het speciale winkels waar ze alleen 
maar biologisch verkopen. Maar kan me nu effe niet voor de geest 
halen wat voor merk dat precies was. 

Respondent 3 Ja O moet ik even terug denken. Ik denk wel van de pasta, gewoon van 
Albert Heijn zelf, basismerk. 

Respondent 4 Ja Ja. Volgens mij heb ik die van Albert Heijn huismerk, biologisch 
weleens gekocht, die pasta. 

Respondent 5 Ja Ja, ik zal pff, ik weet de merken allemaal niet meer. Van Albert Heijn 
heb ik heus weleens gekocht, maar of dat nou biologisch was, nee 
volgens mij niet. 

Respondent 6 Ja Ja, euh, Albert Heijn hebben we hier weleens in huis gehad, 
Zonnatura. Ik twijfel even over Leev, dat weet ik niet zeker meer. 
Durf ik niet zeker te zeggen. 

Slotconclusie Alleen respondent 1 weet niet meer of en bij welk merk zij eerder gekocht heeft, de 
overige respondenten noemen AH bio, #5 twijfelt maar haar man, #6 zegt van wel. 
Respondent zes heeft ook Zonnatura weleens gekocht. De overige merken zijn door 
geen van de respondenten gekocht. SUN organic is niet genoemd, maar 
respondenten 4,5,6 hebben deze wel geprobeerd. 

 
 

Analyseschema 25: Hoe is uw aankoop bevallen? Kunt u een positief en een negatief 
kenmerk noemen?   (mening) 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 - n.v.t. 
Respondent 2 Lekker / 

prijs 
Ehm ja, positieve vond ik ja, dat het lekker was. Dat het gewoon 
goed was. En ja het negatieve vind ik altijd toch de prijs. Koop het 
meestal als het in de aanbieding is. Ja. Want ik vind de prijzen, ligt 
er net aan wat het is, maar best wel hoog voor biologisch. Terwijl ik 
eigenlijk denk van ja, wat is er meer speciaal aan, om het te 
verbouwen en verpakken. Je hebt juist minder bestrijdingsmiddelen 
nodig, dus je zou juist denken dat het goedkoper is. Dat is niet altijd 
zo. Mensen willen toch altijd het gezondste ja, daar willen ze ook 
voor betalen. 

Respondent 3 Lekker / - Ehm, ik vond het gewoon heel lekker. Ik merkte wel een verschil met 
andere pasta’s die ik weleens gehad heb. Ik vond gewoon, hier zat 
meer smaak aan, gewoon wat, ja, qua smaak vond ik het vooral erg 
lekker. En, negatief punt zou ik niet zo snel weten eigenlijk. Kwaliteit 
was wel goed. 

Respondent 4 Kooktijd, 
smaak / 
verpakking 

Mijn aankoop is toen wel positief bevallen, sowieso is het heel 
makkelijk want die pasta hoef je heel kort te koken en het is gewoon 
verse pasta, dus het smaakt ook gewoon beter vind ik. Minder... het 
is iets duurder, maar dat vind ik op zich niet zo heel erg. Het was 
niet zo heel erg veel duurder dan de normale en de smaak was ook 
prima. 
Dus ik heb niet echt een minpunt er aan. De verpakking misschien, 
niet heel erg doordacht. 

Respondent 5 - n.v.t. 
Respondent 6 - Euh, ja nee, dat is- 

(...) 
Nee, dat kan je alleen maar doen als je het product koopt en dat je 
het dan verwerkt, dat is nu te ver weg. Zal geen zinnige informatie 
worden denk ik. 

Slotconclusie Respondenten 1,5,6 kunnen deze vraag niet beantwoorden. Respondenten 4,5,6 
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hebben SUN organic wel geproefd waardoor zij wel een antwoord zouden moeten 
kunnen geven. Respondenten 2,3,4 zijn positief over uit aankoop, het product was 
lekker. Respondent 4 vond ook de kooktijd een voordeel. Respondent 2 en 4 noemen 
een nadeel: de prijs van biologisch is hoog en de verpakking was ondoordacht. 

 
 

Analyseschema 26: Doet u nog steeds aankopen bij dit merk?   (intentie) 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 - n.v.t. 
Respondent 2 Ja  Ja, vooral muesli. 
Respondent 3 Nee Nee, ik probeer wel wat meer verschillende merken uit te proberen. 

Omdat ik toch wel het verschil ertussen wil weten, van wat okay wat 
vind ik nou het lekkerst en wat bevalt het beste eigenlijk? 

Respondent 4 Soms  Af en toe. 
Respondent 5 - n.v.t. 
Respondent 6 Ja Ja. Ja. 
Slotconclusie Respondent 1 en 5 kunnen deze vraag niet beantwoorden. Respondent 2 en 6 kopen 

nog met regelmaat bij de door hun genoemde merken, respondent 4 slechts soms. 
Respondent 3 probeert graag nieuwe dingen uit en koopt daarom opzettelijk steeds 
andere merken. 

 
 

Analyseschema 27: Ten opzichte van SUN organic, kunt u de benoemen van wie u denkt 
dat de sterkste concurrent is? Waarom is deze de sterkste concurrent? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 AH bio Ik denk op zich, qua concurrentie en qua producten, dat alles 

eigenlijk wel een concurrent is, maar dan vooral de AH-producten. 
Omdat die gewoon .. vooral in deze branche, qua producten iets vrij 
goedkoops toch wel kunnen aanbieden, wat ook gewoon biologisch 
is. Terwijl, als je dan met SUN aankomt, is het een vergelijkbaar 
product, alleen voor veel en veel meer geld. Dus dan moet je met 
iets, een unique selling point aan komen, wat het de moeite maakt 
om SUN boven AH te verkiezen. Dat je gewoon ook echt meer wil 
gaan betalen.  

Respondent 2 AH bio Albert Heijn zelf. Het huismerk.  
(...) 
Nou het is sowieso altijd in een supermarkt zo, dat je als je niet het 
A-merk wil, kun je meestal ook wel het B-merk en dan moet ik wel 
meestal zeggen met Albert Heijn heb je wel heel veel met het eigen 
merk wat ook gewoon echt fungeert als een A-merk dat gewoon heel 
goed is. En dat is altijd, dat is me altijd goed bevallen. 
(...) 
Ten opzichte van andere supermarkten vind ik wel, ze laten het veel 
meer zien. Staan echt hele schappen mee vol. Het is niet het 
onderschoven kindje. Ze laten het wel echt zien.   

Respondent 3 De Cecco, 
Leev zakken, 
Zonnatura 

Okay in de pasta vond ik sowieso die blauwe, ik weet even niet welk 
merk het is, maar dat trok me wel heel erg aan. En wat ik bij die, 
vond ik bij die laatste categorie maar ook bij de muesli vond ik dat, 
die hele kartonnen leek het wel verpakking, waardoor je niks kon 
zien. Dat vond ik wel, voor mij was dat wel heel aantrekkelijk. En 
moet ik even terugdenken aan de havermout.. Oh god, die kan ik me 
niet eens meer voor de geest halen. Nee, jawel, dat was die van 
Zonnatura volgens mij. Die vond ik ook wel, omdat het heel levendig 
was, dat trok me ook wel aan.   

Respondent 4 Leev zakken, 
AH bio, Leev 
silo 

Ik denk dat die Leev die is denk ik wel een goeie en sowieso Albert 
Heijn huismerk zeg maar, biologisch, die zit toch ook een beetje op 
de prijs, dus ik denk dat mensen daar wel voor gaan. Omdat het dan 
wel biologisch is maar niet gelijk heel duur. Maar in jullie categorie, 
van SUN, ja dan zit je toch wel in een wat duurdere categorie dus ik 
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denk dan inderdaad ook die potjes, dat je daar wel concurrentie van 
hebt. Wel beetje zelfde prijssegment. 

Respondent 5 Zonnatura Ik denk Zonnatura omdat die de bekendste is. En omdat de prijzen 
daarvan in vergelijking met die andere toch ook wel enigzins, nou ja, 
acceptabel zijn. 

Respondent 6 Zonnatura, 
AH bio 

Ik vind SUN organic helemaal geen goeie speler. Ik denk dat 
Zonnatura en Albert Heijn meer aan de positieve kant staan dan 
SUN organic.  

Slotconclusie AH bio wordt door vier van de zes respondenten gezien als sterkste concurrent, 
zowel qua prijs als bekendheid en plaats van presentatie in de winkels. Zonnatura 
wordt driemaal genoemd, vanwege prijzen bekendheid. De zakken van Leev zijn 
tweemaal genoemd, ze stralen biologisch uit. De silo van Leev is ook genoemd omdat 
deze meer overeenkomt qua prijs met SUN organic. De Cecco is ook eenmaal 
genoemd, deze straalde typisch Italiaans uit. 

 
 

Analyseschema 28: (Vergelijking) Wie vindt u dat sterker is in punt (X), de concurrent 
waarbij u dit punt noemde, of SUN organic? Waarom? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Concurrent, 

prijs 
De prijs. Ja kijk, bij de meeste verpakkingen, deze blauwe vind ik 
echt een hele lelijke verpakking. En die rode daar ook. En die groene 
hier ook, maar dit vind ik gewoon een fijne neutrale verpakking en 
verder geen poespas, het is gewoon normale pasta en je weet wat je 
krijgt. En het is biologisch. Terwijl bij die andere daar, daar trekt de 
verpakking mij gewoon absoluut niet aan. En die van SUN, het is een 
nieuw product, maar ik weet nog steeds niet wat goed erin is, voor 
mij.  
Maar bij dat soort nieuwe producten zou ik misschien het idee 
hebben van okay, als er op de achterkant staat wat een voordeel is, 
tegenover andere pasta, dan zou ik de overweging kunnen maken 
om te kopen. 

Respondent 2 Concurrent, 
locatie 
producten 

Ja, ik weet niet in hoeverre Albert Heijn bepaalt waar wat komt te 
staan. Als ze het zelf doen, dan hebben ze dat zelf goed gedaan, dat 
zelf zo neer zetten. En als SUN organic dat bepaalt. Dat ze dat met 
bepaalde contracten zo hebben afgesproken. Ja dan is het van hun 
kant gewoon goed. 

Respondent 3 Concurrent, 
typisch 
Italiaans  
 
SUN, vrolijk  
 
SUN,  
Mysterieus, 
 
SUN, 
levendig 

(...) 
Nee, dat niet. Je krijgt er wel een vrolijk gevoel van, dat wel, van dat 
wil ik wel proberen. Het ziet er aantrekkelijk uit, maar niet dat hele 
Italiaanse. Maar goed, pasta hoeft niet altijd typisch Italiaans te zijn 
natuurlijk. Ten minste, je kan het zo Italiaans maken als je zelf wilt.  
(...) 
Nou wat ik net ook zei, op de voorkant van de verpakking staat heel 
weinig informatie en dat triggert mijn nieuwsgierigheid wel een 
beetje waardoor ik toch op de achterkant ga kijken. Ik denk, dat zit 
hem toch meer eigenlijk in de informatievoorziening op de 
verpakking zelf en niet zozeer met wat je kan zien van het product, 
maar ik vind wel, ik denk dat ze dat best wel goed doen want ik word 
er wel nieuwsgierig van. 
(...) 
Nee, SUN, ik denk dat ze dat wel ja. Dat, word er wel nieuwsgierig 
van. 
(...) 
Ik denk toch wel SUN, omdat wat ik zei, met Zonnatura daar staat 
wel redelijk informatie op de verpakking. Wat ik lees terwijl het in 
het schap staat en als ik op de achterkant moet kijken ervoor, dan 
heb ik het product al vast en heeft het sowieso al heel erg m’n 
interesse getrokken, dus zeker als de informatie op de achterkant me 
dan ook wel bevalt, met van, krijg er een goed gevoel bij, dan ben ik 
eerder geneigd dat mee te nemen dan om het weer terug te zetten en 
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iets anders uit te zoeken. Dus ik denk dat dat, ja, toch wel heel goed 
is. 

Respondent 4 Concurrent, 
materiaal 
verpakking 
 
AH bio, prijs 

Leev. 
(...) 
Door het verpakkingsmateriaal. Ik denk zodra je plastic gaat 
gebruiken voor iets biologisch vind ik dat altijd een beetje dubbel zeg 
maar. Dan probeer je wel iets duurzamer en beter bezig te zijn zeg 
maar en dan doe je het in een plastic zak. Ja. Dat zou mij dan 
tegenhouden.  
(...) 
Ja.  
(...) 
Albert Heijn, is goedkoper, dus meer mensen zouden dat nemen 
denk ik dan. Dan is die stap niet zo groot om biologisch te kopen 
denk ik. 
(...) 
Ja. 

Respondent 5 - n.v.t. 
Respondent 6 Concurrent, 

productnaam 
Nou, het is A al door de fabrikantnaam. En als ik even door de 
oogharen heen kijken naar alle producten die ik gezien heb, dan 
waardeer ik de producten van SUN organic vaak wat minder dan de 
overige. 

Slotconclusie Respondenten 1 en 4 vinden dat de concurrent het beter doet als het aankomt op de 
prijs, respondent 4 voegt daar het verpakkingsmateriaal aan toe. Respondent 2 vindt 
de producten beter geplaatst in de winkels zelf. Respondent 6 noemt de merknaam 
zelf die concurrenten beter hebben gekozen. Respondent 3 is als enige positief in 
haar vergelijking: SUN doet het beter qua hoe vrolijk men wordt van de verpakking, 
door weinig informatie is het product mysterieus en het is levendig; ze krijgt geen 
typisch Italiaans gevoel van het merk in de pastacategorie. 
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Analyseschema 29: Samenvatting onderdeel 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Kleine 

toevoeging 
(...) 
Ja. 
(...) 
Die van Leev. Die van SUN vond ik héél opzichtig in sommige 
gevallen. Het sprong er wel uit, maar de prijs springt er ook meteen 
uit. Waardoor je eigenlijk ook meteen weer afhaakt zonder ook maar 
een tweede blik te geven.  
(...) 
Behalve met de pasta’s, maar daar is het nog niet genoeg informatie.  
(...) 
Met de rest kon het zich eigenlijk niet onderscheiden.  
(...) 
Nee, absoluut niet.  
(...) 
Ik begin er meer voor te voelen maar dan wil ik alsnog weten wat de 
voordelen daarvan zijn.  
(...) 
Ja. 

Respondent 2 Geen 
toevoeging 

(...) 
Klopt. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Klopt. 

Respondent 3 Geen 
toevoeging 

(...) 
Hmhm. 
(...) 

Respondent 4 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
(...) 

Respondent 5 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 

Respondent 6 Geen 
toevoeging 

(...) 

Slotconclusie Alleen respondent 1 had een toevoeging: SUN springt eruit ten opzichte van de rest, 
maar dat doet de prijs ook en dat is niet negatief, daarnaast onderscheidt het merk 
zich onvoldoende van de concurrentie. 
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Klantbehoeften 
Analyseschema 30: Waarom koopt u biologische pasta’s en/of ontbijtgranen? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Beter voor 

wereld + 
jezelf 

Ja nou ja, zoals ik inderdaad zei, het is beter voor de wereld, vaak is 
het ook weer net iets gezonder voor jezelf en dat zijn voor mij de 
meest voorname redenen. 

Respondent 2 Voelt fitter, 
gezonder 

Nou ja in principe, heb ik het gevoel dat je dan ja, ik voel me wat 
fitter, wat gezonder. Ik voel dat er wat gezonders je lichaam in gaat 
zeg maar. 
(...) 
Ja.  

Respondent 3 Lekkerder, 
goed gevoel, 
vrolijk 

Ik vind het lekkerder. Ik krijg er misschien ook wel, wat ik al zei, als 
het merk me heel erg aanspreekt dan krijg ik er, en ik krijg er een 
goed gevoel bij en het is ook nog eens lekker, dan word ik er gewoon 
vrolijk van. 

Respondent 4 Bewuster 
leven, 
lekkerder 

Ja hetzelfde wat ik toen ook zei, het is meer bewuster je eten kopen 
zeg maar, snap je wat ik bedoel? Dus meer het productieproces, dat 
het goed verlopen is, dat niet alles wat je koopt in plastic zit en dat 
het ook op een juiste manier geproduceerd is. 
(...) 
Omdat je toch, ja, je moet toch allemaal je steentje bijdragen denk ik. 
En als iedereen alleen maar die basic dingen koopt. Ja, weet je dan 
draag je helemaal niks bij. Het is toch wel milieubewuster denk ik  
om biologisch te eten. Sowieso ook qua smaak ook meestal lekkerder. 
Ja, maar dat je ook weet wat je eet zeg maar. In heel veel dingen 
zitten heel veel kunstmatige toevoegingen. 
(...) 
Jaaaa. Al die bende wat erin zit. Dat heb je bij biologisch, over het 
algemeen, ga je er ook vanuit dat het er niet in zit. Daarom zei ik ook 
dat ik het echt belangrijk vind dat het er niet in zit. 

Respondent 5 Goed voor 
jezelf, milieu 
en aarde 

Zoals ik in het begin al zei, omdat je denkt dat dat goed is voor je lijf. 
Goed is voor het milieu en het behoud van de aarde. 

Respondent 6 Weten wat je 
eet 

Ja ik twijfel zelf even, of ik wel eerlijk ben in deze voor mezelf. Ik 
denk hoofdzakelijk om te weten wat je eet. 

Slotconclusie Respondent 1 en 5 verwachten dat biologische voeding beter is voor hun en de 
wereld. Respondent 2 voelt zich er fitter en gezonder door, respondent 3 en 4 vinden 
het lekkerder, leven hierdoor bewuster en houden er een goed gevoel aan over. 
Respondent 6 wil weten wat hij eet. 

 
 

Analyseschema 31: Als u kijkt naar het huidige productaanbod in de categorieën pasta, 
muesli, havermout en graanvlokken, zijn er producten die u mist? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Vernieuwing Ehh, ik denk vooral vernieuwende producten. Iets nieuws, dat zowel 

qua smaak, als qua voedingswaarden vernieuwend is. Dus meer 
manieren om bijvoorbeeld ijzer binnen te krijgen ofzo waardoor 
bijvoorbeeld een vegetariër het ook heel goed kan gebruiken in zijn of 
haar dieet.  
(...) 
Misschien wel, maar dan moet je het wel weten. Zoals je bijvoorbeeld 
erop zou zetten, bevat meer ijzer dan een andere soort, dan heb ik het 
idee van okay, ik eet het ergens voor, want, ik heb meer ijzer nodig, 
dus, ik wil het combineren en niet alleen Roosvicee drinken. Dus ik 
eet bijvoorbeeld ook sprouted pasta. Dan zou dat een reden voor mij 
zijn om het inderdaad toch te kopen. Omdat ik de ijzerbehoefte 
gewoon goed nodig heb. En wil variëren in m’n dagelijkse eten.  

Respondent 2 Nee Ehm, kan ik nu even niet op komen. Want tegenwoordig, er is wel 
echt een groei in biologische producten. Er komt steeds meer bij dus 
ik heb niet het idee dat ik wat mis of zo. 
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Respondent 3 Nee Verder, nee, ik denk het eigenlijk, er komt zo gauw niks naar boven 
in ieder geval. 

Respondent 4 Nee Qua, ander product? 
(...) 
Hmmm, zover ik net heb gekeken niet. Maar het is ook steeds meer 
he, het aanbod wordt steeds groter van biologisch. 

Respondent 5 Niet binnen 
genoemde 
categorieën 

Dat zijn alleen de droge producten, je hebt natuurlijk van de 
biologische producten vlees, eieren, groenten, of bedoel je dat niet? 
(...) 
Rijst. Volgens mij stond er niet zoveel van rijst op, alleen maar van 
pasta. 
(...) 
Dat hoort niet bij dit? 
(...) 
Nee, maar als je vraagt wat ik mis, dan zou ik zeggen rijst. Dat is een 
droog product wat ik gemist heb. Ja brood. Is er een biologisch 
brood? Ik weet het eigenlijk niet. 

Respondent 6 Niet binnen 
genoemde 
categorieën 

Rijst is wat minder aan de beurt geweest om het zo maar even te 
zeggen. En ik denk dat er toch heel wat rijst geconsumeerd wordt in 
Nederland. 

Slotconclusie Binnen de genoemde categorieën pasta, muesli, havermout en graanvlokken missen 
de respondenten geen specifiek product. Respondent noemt vernieuwing waardoor 
de smaak en voedingswaarden verbeteren. 

 
 

Analyseschema 32: Wat vind u van de gehanteerde prijzen? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Te hoog Veeels te hoog. Echt veels te hoog. Serieus waar.   
Respondent 2 Hoog Ja ik vind ze best wel aan de hoge kant. Niet met alles zo, maar met 

de meeste zo dat ik van nou, misschien kan het toch wat minder. Dan 
kopen toch wat meer mensen het. In principe, want de meesten 
denken ook wel van hoe duurder het is, hoe beter het wel zal zijn. 
Maar ik denk dat het in de praktijk niet allemaal zo is.  

Respondent 3 Niet op gelet Ik heb er niet zo heel erg op gelet eerlijk gezegd. Nou zag ik wel bij 
sommige zaten wel echt wat grotere prijsverschillen in. Ehm, maar, 
wat ik net eigenlijk ook al een beetje zei, ik let daar niet heel erg op. 

Respondent 4 Groot 
verschil 

Ja, ik vond sommige wel echt uitschieten naar boven. Dat ik dacht 
okay, dan is dus de stap van.. je kan dus biologisch eten voor €1,30 
zeg maar, van de Albert Heijn biologisch merk, of voor €6,00. Ja dat 
vind ik zelf al vrij fors verschil. Dat is gewoon drie keer zo veel. Dus 
dan zou ik dat toch wel sneller neigen naar AH biologisch. Daarom.  
(...) Ja en het mag best twee keer zo duur zijn weet je, dat snap ik, als 
het gewoon op die manier geteeld zijn. Het staat ook uitgelegd 
waarom het duurder is, dan zou ik het nog wel kopen, maar als het 
echt richting de zes euro gaat voor 1 pakje, ja. Zou ik er niet voor over 
hebben. 

Respondent 5 Sommige 
acceptabel 

Ja wat ik zo heb gezien is dat sommige prijzen redelijk zijn en 
anderen zijn te duur. Sommigen van Albert Heijn leken in de 
gauwigheid, heb het niet bestudeerd, leken wel voor mij betaalbare 
prijs te zijn. 

Respondent 6 Niet 
doorslag-
gevend 

Ja die zijn voor mij deels interessant en staan zeker niet op plaats 
één, maar ook zeker niet op de laatste plaats. Het is soms een 
overweging waard, maar het zal nooit de beslissing doen nemen of je 
het wel koopt niet koopt. 

Slotconclusie Twee respondenten vinden de getoonde prijzen te hoog, respondent 3 heeft er niet 
op gelet en respondenten 4 en 5 zien een groot verschil. Er zitten voor hun 
acceptable prijzen tussen en te hoge prijzen. Voor respondent 6 is de prijs niet 
doorslaggevend. Als nuance noemt respondent vier dat indien het productieproces 
goed is uitgelegd, de hogere prijs verklaarbaar en daardoor makkelijker te 
accepteren is, maar ook zij noemt de duurste prijs (bijna €6) als te hoog. 
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Analyseschema 33: Heeft u verwachtingen van de productverpakking met betrekking tot 
design, product- en/of merkinformatie, materiaal, enzovoorts? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Allergieinfo, 

voedings-
waarden, 
serveer-
suggestie 

Dat er qua informatie op staat wat je wilt weten en moet weten, dus 
bijvoorbeeld allergieinformatie, maar ook zoals k zei toegevoegd ijzer 
bijvoorbeeld, toegevoegde vitaminen en de verpakking moet gewoon 
er betrouwbaar uitzien, en het moet er ook wel een beeetje 
uitspringen, en mij trekt het altijd wel als er bijvoorbeeld iets extra’s 
op staat waarmee het gecombineerd kan worden.  

Respondent 2 Zero-waste 
trend 

Nou ik denk dat we naar steeds minder verpakkingen gaan. Ik denk 
dat er straks gewoon een heel rek van ja, dat het gewoon in een 
plastic bak zit en dat je met je eigen potje of pannetje komt en dat je 
op een knop drukt en dat het daar dan in gedaan wordt. Ik denk dat 
dat meer de trend gaat worden. Mensen willen toch steeds minder 
afval omdat er al zoveel plastic is. Je hebt nu al met de plastic tasjes, 
dat je er áltijd voor moet betalen. En ik denk dat dat met etenswaren; 
het is nu misschien een struikelblok, maar ik denk toch dat het in de 
loop der jaren verandering gaat brengen.  

Respondent 3 Bio-
verpakking 

Ik vind het denk ik wel toch wel een extra plus als een verpakking van 
een product bijvoorbeeld biologisch is of gerecycled of, dat geeft voor 
mij wel een extra plus. Dan denk ik van ze hebben niet alleen maar 
aandacht voor het product, maar ook voor de verpakking. Dat ik denk 
ja, dat vind ik goed, vind ik belangrijk, vind ik goed voor milieu. 

Respondent 4 Karton, 
sprekend 
logo 

Karton. 
(...) 
Ja als het kan zou ik dat wel doen. Het is sneller afbreekbaar dan 
plastic. Plastic is dan toch, ja, duurt heel lang voordat het vergaat. Je 
kan het wel recycelen natuurlijk, maar dan nog zou ik kiezen, dat als 
je wat wil uitstralen zeg maar, iets duurzamers of biologisch, zou ik 
wel voor karton gaan. Dat straalt toch iets.. 
(...) 
Ik denk wel dat het belangrijk is dat het logo je ook gelijk aanspreekt 
en lettertype wat je kiest is wel belangrijk. Zegt toch gelijk wat erover. 
Want je kan wel Arial nemen, ik vind het wel mooi als je het zeg maar 
mooie fijne lijntjes zeg maar, zoals Bio..Tasty? Was het? 
(...) 
BioToday. Ja, die vond ik wel echt mooi. Ja. 

Respondent 5 Biologisch 
benadrukken, 
niet teveel 
info 

Ja eigenlijk moet op de voorkant heel duidelijk te zien zijn dat het 
biologisch is, moet niet in een heel klein hoekje zo onderin, maar echt 
bovenop vermeld staan dat het biologisch is. En verder, dat kort maar 
krachtig, voor mij hoeft geen uitgebreide informatie over hoe iets 
kiemt en door welke malletjes het gaat, maar een ander vindt dat 
misschien wel prettig om te weten. Het zou me niet afstoten, dat is 
het ook niet. Maar dat lees ik altijd diagonaal als het zulke lange 
teksten zijn. 

Respondent 6 Karton Plastic zou ik bij organische producten misschien verwachten, maar 
biologische zeker niet. Dus mijn voorkeur zou gewoon hebben 
gerecycled papier en dergelijke. Kan allemaal makkelijk. 

Slotconclusie Qua materiaal is de term gerecycled drie keer genoemd en heeft karton een beter 
imago dan plastic. Respondent 2 gaat nog een stap verder en verwacht dat zero-waste 
een trend zal worden. Andere wensen zijn het benadrukken van biologisch en het 
vermelden van allergieinformatie, voedingswaarden en een serveersuggestie. 
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Analyseschema 34: In hoeverre is de factor ‘biologisch’ belangrijk bij uw voeding? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Niet heel 

belangrijk 
Qua voeding, niet echt heel belangrijk. Tenzij ik inderdaad weet dat 
het gewoon een stuk beter is dan equivalent dat niet biologisch zou 
zijn. 

Respondent 2 Best 
belangrijk 

Ja, eigenlijk best wel, best belangrijk. Biologisch is toch een soort.. je 
gaat zelf niet zomaar het land op om dingen te pakken en als je weet 
bij wijze van spreken, maar als je weet dat er geen E-keurmerken in 
zitten, dat je gewoon weet dat het onbespoten en goed en dat soort 
dingen allemaal is en dan denk ik toch wel dat je denkt van nou, is 
toch wel beter voor je en dan denk ik wel dat het heel belangrijk voor 
je is. Vind ik wel heel belangrijk. Ja. 

Respondent 3 - - 
Respondent 4 Best 

belangrijk 
Op dit moment wel vrij belangrijk. Van nul tot tien zou ik zeggen 
zeven of acht. Omdat ik daar nu meer mee bezig ben. 

Respondent 5 Redelijk Redelijk. We kopen niet alles omdat ik het gewoon te duur vind om 
alles zo te kopen.  

Respondent 6 Geen 
hoofdrol 

Dat speelt geen hoofdrol, het is een principekwestie denk  ik van de 
meeste mensen dat ze dan  100% biologisch willen hebben. Nou, dat 
leeft bij mij niet zo sterk. En dat heb ik net dan aangegeven, tussen 
groentes en vlees maak ik duidelijk een onderscheid. 

Slotconclusie Geen respondent eet uitsluitend biologisch, maar bij alle respondenten heerst een 
bepaalde mate van belangrijkheid voor biologische voeding. Respondent 4 is veel 
bezig met gezond eten momenteel en vindt het daarom wel best belangrijk. 

 
 

Analyseschema 35: Wegen biologisch afbreekbare verpakkingen hierin mee? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Product-

afhankelijk 
Ligt eraan wat voor product het is. Kijk, bijvoorbeeld met flesjes en 
blikjes, dat wordt al veel sneller op straat gegooid. Terwijl andere 
dingen daar wordt al vrij goed gerecycled tegenwoordig. Dus dan 
weegt het al minder zwaar voor mij mee. Dus het is heel erg 
productafhankelijk. Want een pasta, nou ja goed, weet je. Hoe veel 
jongeren zie je op straat pasta eten uit een zak?  

Respondent 2 Nee Eerlijk gezegd, nee, daar let ik niet op nee. 
(...) 
Nee, nee, nee dat weegt niet echt mee nee. Zou het wel moeten doen, 
maar eerlijk gezegd, nee dat weegt niet mee.  

Respondent 3 Extra plus Ik vind het denk ik wel toch wel een extra plus als een verpakking 
van een product bijvoorbeeld biologisch is of gerecycled of, dat geeft 
voor mij wel een extra plus. Dan denk ik van ze hebben niet alleen 
maar aandacht voor het product, maar ook voor de verpakking. Dat 
ik denk ja, dat vind ik goed, vind ik belangrijk, vind ik goed voor 
milieu. 

Respondent 4 Ja Ja. Ja. Want als je dan iets koopt dat beter voor jezelf is, dan moet 
beter voor het milieu zijn. 

Respondent 5 Nee Nee niet echt. Kijk, het moet niet een, als je bijvoorbeeld een doosje 
koopt met daar een zakje is, dat is natuurlijk overdreven, maar zo’n 
composteerbaar zakje, ik weet niet of dat echt toegevoegde waarde 
heeft omdat je kunt ook je afval sorteren en dan komt het ook goed 
terecht denk ik dan maar. Dus ik geloof niet dat het voor veel mensen 
toegevoegde waarde heeft. Het klinkt wel heel mooi moet ik zeggen, 
composteerbaar. 

Respondent 6 Ja Ja. 
Slotconclusie Voor drie respondenten is het een overtuigd ‘ja’, voor twee respondenten een ‘nee’. 

Bij respondent 1 is het productafhankelijk, producten die vaker verkeerd worden 
weggegooid, zijn belangrijker om biologisch afbreekbaar te worden gemaakt. 
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Analyseschema 36: Zo ja, bent u ervan op de hoogte dat de SUN organic-verpakkingen 
ook bio-afbreekbaar zijn? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Nee, op 

voorkant 
vermelden 

Nee.  
(...) 
Misschien ook wel met een soort keurmerk. Gewoon dat je in één 
oogopslag meteen op de verpakking ziet ‘deze verpakking is 
biologisch afbreekbaar’. 
(...) 
Ja.  Op de voorkant. Niet ergens in kleine lettertjes ‘oh trouwens, 
deze verpakking is ook biologisch afbreekbaar’. Gewoon meteen op 
de voorkant, een soort keurmerkje inderdaad. 

Respondent 2 - - 
Respondent 3 Nee, wel fijn Had ik nog niet naar gekeken, omdat ik nog niet heel bekend ben met 

het product, maar dat vind ik heel fijn! 
Respondent 4 Nee, plastic 

slecht imago 
Nee. 
(...) 
En toch heeft het plastic iets slechts, snap je wat ik bedoel? 
Ik denk dat het het imago is van plastic, dat het gewoon niet zo best 
is. 

Respondent 5 Al verteld Al verteld in een cardsort toen respondent 5 er naar vroeg 
Respondent 6 Nee Zou best kunnen, ja hoor. 
Slotconclusie Geen respondent was hiervan op de hoogte voor het interview, ook niet bij degenen 

die het product gebruikt hebben. Respondent 1 vindt het handig om op de voorkant 
te vermelden, #3 vindt het fijn om te horen en #4 vindt dat plastic een slecht imago 
heeft. 

 
 

Analyseschema 37: Op deze kaarten vindt u een aantal waarden. Zijn er waarden die u 
mist? Welke waarde past het beste bij SUN organic? Waarom? (Cardsorting) Half-open. 
Vooraf ingevuld met waarden. Eventueel aangevuld met missende waarden. 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Vernieuwend 

Voorspelbaar 
Typisch bio 
Bijzonder 
Gewoontjes 
Happy 

Mja. Hip, nee nog niet echt eigenlijk.  
(...) 
Nee. Nou ja kijk, op zich vind ik sommige foto’s wel al goed bezig, 
maar bijvoorbeeld de Allerhande, die heeft soms iets met Jamie 
Oliver, en gewoon héle goeie productfotografie die gewoon heel erg 
goed aanslaat. En die er gewoon hip en bij-de-tijds uitziet. En dat 
vind ik hier nog niet het geval. Saai wil ik ook niet zeggen. Al vind ik 
dat het riedeltje wel erg snel zo over begint te komen, als je het vaker 
begint te lezen.  
(...) 
Ja. Vernieuwend, met de pasta’s enigzins. Maar de rest, nog niet heel 
erg, dus die leg ik nog in het midden. Voorspelbaar, zeker weten. 
Vooral dat riedeltje begint héél erg voorspelbaar te worden. Typisch 
biologisch, nah.... leg ik ook even in het midden. Makkelijk te 
verwarren met reguliere producten, nee want de verpakking springt 
er echt uit. Bijzonder, alleen de pasta’s. Maar de rest niet. Dus die leg 
ik ook in het midden. Gewoontjes, euh, tot op zekere hoogte wel 
eigenlijk. Ik vind die, nou ja.. ja, ik vind hem eigenlijk wel gewoontjes 
nog steeds. Het is niet echt super onderscheidend.  
(...) 
Mhm. Euh, omdat het wel heel veel facetten heeft van iets dat typisch 
biologisch, bijvoorbeeld die teksten, waar je heel snel aan ziet van 
‘oh, het is weer een of ander hip bedrijfje dat gezond probeert over te 
komen’. En dan met bepaalde combinaties van foto’s en zo krijg je al 
snel een beeld van just another company.  
(...) 
Omdat eigenlijk alle biologische producenten en producten het 
precies op dezelfde manier doen.  
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(...) 
Ja, dat stukje happy, dat is, ik weet niet, de foto’s en zo dat was wel 
een beetje dat ik dacht van ‘je wordt er wel happy van’. Beetje het 
Kellog’s-gevoel. Want alles is mooi en alles is aardig en een zonnetje 
en ja.  

Respondent 2 Vernieuwend 
Bijzonder 
Hip 
Typisch bio 
Niet 
makkelijk te 
verwarren 
met regulier 

Ja, vernieuwend. Daar denk ik wel aan ja. Het is me nooit echt 
eerder.. ja vernieuwend vind ik het wel. Het is zeker niet saai. En ik 
vind het ook wel ja, ik vind het vernieuwend en ik vind het ook wel 
bijzonder.  
(...) 
Ja, vernieuwend in de zin van het ziet er flashy uit zeg maar, de 
verpakking. Dat het gewoon zegt ‘koop mij’, het is anders dan andere 
biologische producten. En dat maakt het wel bijzonder. Dat het 
gewoon daarop uitsteekt in principe. 
Nou saai is het zeker niet. Ik denk dat het ook best nog wel wat hip is. 
Typisch biologisch, ja, dat zijn ze allemaal vind ik.  
Ja, biologisch altijd, je hebt altijd als biologische spullen een beetje 
zo worden aangeprezen, met een keurmerk en dat het echt biologisch 
is staat er altijd biologisch op. Logisch, het is biologisch, maar het 
wordt wel altijd extra benadrukt. 
(...) 
Ja, vind ik wel belangrijk ja. 
Het is zeker niet makkelijk te verwarren met andere producten nee, 
met reguliere producten nee. Dat niet. Je ziet echt wel het verschil. 

Respondent 3 Vrolijk 
Bijzonder 
Vernieuwend 
Hip 

Nou, deze [saai] sowieso, past er sowieso niet bij omdat het wel 
gewoon heel erg opvalt. En dat geldt voor deze ook gelijk, want het 
komt heel vrolijk over, dus dat vind ik wel heel fijn. Ik zou eerder 
zeggen dat het dan bijzonder en vernieuwend is omdat het juist, 
omdat het er zo uit springt, omdat het opvalt. Ja dat eigenlijk wel. En 
typisch biologisch vind ik lastig om te zeggen, want bij typisch 
biologisch denk ik eigenlijk vooral aan groen. En dat is voor mij vaak 
wel iets dat het weggeeft dat het biologisch is, maar ik mis het ook 
niet. Ik vind het niet, ik vind het juist wel leuk dat ze dat niet hebben, 
dus eigenlijk zou je zeker dan met deze en met hip er nog wel een 
beetje bij, juist omdat het zo nieuw en anders is, vind ik dat wel dat 
deze drie het meest omschrijven eigenlijk. 

Respondent 4 Speels 
Innovatief 
Bijzonder 

Ik mis nog speels ofzo denk ik. Of innovatief. 
Ehm, nou ik denk dat de verpakking inderdaad wel gewoon speels is, 
met dat geel. Ik hou zelf niet zo van geel, maar andere mensen 
misschien wel. Vandaar het speels en het innovatief, volgens mij, wat 
ik heb gelezen nu is dat het, ze zijn bezig met dat sprouted, 
sprouting, hoe zeg je dat? Dus ik denk wel dat ze op een innovatieve 
manier bezig zijn met voedsel. Dus dat is toch wel een beetje hun 
eigen kader zeg maar hebben. Hun eigen ding. 
(...) 
Saai, ik vind het er niet heel saai uit zien, dus die zou ik niet zo snel 
doen. Hip, ja, nee. Ik vind het niet heel hip. Gewoontjes, 
voorspelbaar. Typisch biologisch zou ik ook weghalen. Kijk, de tekst 
is dan misschien over biologisch, maar de verpakking voor mij dan 
weer niet. En dat SUN is niet dat ik meteen denk van oh dat is 
biologisch. 
(...) 
Ik denk, dus, ja ik denk makkelijk te verwarren met reguliere 
producten. En bijzonder. Nee dat is raar. Ik denk dat als je het 
verhaal niet weet en je ziet die zak staan, en je ziet zes euro eronder 
staan, dat je dan denkt ‘hmm’, het is makkelijk zeg maar dat je die 
verpakking ernaast ziet die dan twee euro kost, dat je denk, nou ik zie 
het verschil niet. En bijzonder, ja door wat ze doen, dat hele proces, 
dat vind ik wel bijzonder. 

Respondent 5 Bijzonder 
Niet 

Nou ik vind het niet voorspelbaar. Het is wel bijzonder, omdat het 
met die granen met linzen en kikkererwten, dat heb ik nog nooit 
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makkelijk te 
verwarren 
met regulier 
Vernieuwend 
Typisch bio 
Hip 
Saai 

ergens gezien. Dus vind het wel erg bijzonder. Vind het ook niet te 
makkelijk te verwarren met reguliere producten, omdat het juist 
aparte. Het is wel vernieuwend. Zeker ook biologisch en hip. De 
verpakking vind ik een beetje saai. Gewoontjes, saai. Hoe je het dan 
ook wilt noemen. En voorspelbaar, nee vind het niet voorspelbaar. 

Respondent 6 Gewoontjes Haha. Ja. Nou ik vind dus SUN organic dus typisch niet biologisch, 
want je haal het dus nergens uit en de verwarring is heel snel 
gemaakt tussen organic en biologisch. Dus die het minst. En dan zou 
ik gewoontjes op 1 willen leggen. Omdat eigenlijk geen van de vijf, 
zes overgebleven opties op 1 zou kunnen staan in mijn beleving. Ik 
wil het niet zeggen dat het makkelijk te verwarren is met een regulier 
product, ik kan niet zeggen dat de verpakking hip is, ik kan ook niet 
zeggen dat ie saai is. Ik kan zeker niet zeggen dat ie voorspelbaar is, 
want het heeft alleen maar vragen denk ik als je het leest. Ik vind 
hem absoluut niet vernieuwend en ik vind hem zeker niet bijzonder. 

Slotconclusie De meest genoemde term is bijzonder, dat staat in relatie tot de combinatie van 
peulvruchten met granen en ook het sprouted-verhaal. Hierom is ook vernieuwend 
vaak genoemd, evenals innovatief. Tekstueel gezien vinden 3 respondenten het 
typisch biologisch. Hip is ook driemaal genoemd, in verband met de gele verpakking. 
Respondenten worden ook vrolijk van de gele kleur. Saai is eenmaal genoemd omdat 
er weinig informatie/beleving is op de voorkant van de verpakkingen. 

 
 

Analyseschema 38: Samenvatting onderdeel 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Geen 

toevoeging 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja.  
(...) 
Mhm.  
(...) 
Ja.  
(...) 
Yush. 

Respondent 2 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
(...) 

Respondent 3 Geen 
toevoeging 

(...) 
Haha. 
(...) 

Respondent 4 Geen 
toevoeging 

(...) 
Hmhm. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. Hangt natuurlijk ook een beetje af van welke doelgroep je wilt 
aanspreken. 
(...) 
Nee. Nu wel. 
(...) 
Nee. 
(...) 
Ja. 

Respondent 5 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
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(...) 
Ja. 

Respondent 6 Geen 
toevoeging 

(...) 
 [geluid telefoon respondent]  
Haha. Pauze. 
(...) 
Ja. 

Slotconclusie Respondenten hebben geen toevoegingen bij de samenvatting van dit onderdeel.  
 

 

Sterke punten organisatie 
Analyseschema 39: Wat zijn, volgens u, sterke punten van SUN organic? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Minder 

pretentieus 
Happy 

Ik vind dit minder pretentieus. Al die andere pasta’s die komen altijd 
met ‘wij zijn Italiaans’ en zus en zo, bla bla bla, authentiek, en dit is 
gewoon, ik weet niet, je wordt wel een beetje happy van de site. Het 
ziet er verder gewoon vrolijk uit.  

Respondent 2 Hippe look Nou, dat het er flashy uitziet. Dat het er, ja, hip. Het ziet er hip uit. 
Het spreekt gelijk, je ziet het gelijk. Ehm ja. Het is. Ja. Het is gewoon 
goed voedsel om het zo te zeggen. Ja.  

Respondent 3 Anders, valt 
op, nieuw 

Ja. Ehm, het is zó anders. Het is nieuw, het valt op. Ik moet zeggen, 
ik ben inmiddels echt heel erg nieuwsgierig. De verpakking is 
gewoon heel erg aantrekkelijk, omdat ik heel erg, ik ben heel erg 
benieuwd wat ze op de achterkant hebben gezet van het product. 
Haha. 

Respondent 4 Productie-
proces 

Nou, wat ik net al zei, dat ze een beetje een eigen stukje hebben qua 
proces. 

Respondent 5 Combo van 
peulvrucht & 
granen 

Nou, dat het met die kikkererwten, met die linzen en haver gemengd 
is. Waren het nou granen gemengd met die kikkererwten? 
(...) 
Nou, dat is wel een sterk punt.  

Respondent 6 - Hehe. Gezien het vorige onderwerp, wordt dat een hele moeilijke 
denk ik, want ik vind ze niet zo sterk. 
(...) 
Nou dan zal het denk ik aan de prijs moeten zijn, want die waren 
over het algemeen wat scherper als ik het me goed in herinnering 
heb genomen. 

Respondent 7 Vernieuwend, 
Combo 
peulvrucht & 
granen, 
Sprouted, 
Anders t.o.v. 
bio-merken, 
Duurzame 
verpakking, 

Nou, sterk vind ik dus inderdaad dat het om vernieuwende 
producten gaat, dus dat het inderdaad een innovatie is, die ehh, niet 
alleen binnen het biologische schap, maar over de hele breedte hè, 
het is gewoon een innovatie als je kijkt naar hoe voeding wordt 
aangeboden. Bijvoorbeeld de combinatie dus van peulvruchten met 
granen. Ja, ik kom dat ergens anders niet echt tegen. Dus het is 
duidelijk een stap in een andere richting. Hetzelfde geldt dus met die 
sprouted muesli’s, ook dat is een vernieuwing ten opzichte van wat al 
in de markt beschikbaar is. Dus dat vind ik absoluut uniek.  
Ik vind daarnaast de gekozen uitstraling, als het gaat om de 
verpakking, haast een stijlbreuk met hoe biologische merken zich 
profileren. Is natuurlijk ook een bewuste keus, maar het is écht 
anders.  
En ik vind een heel sterk punt is dat we zeg maar de volgende stap 
hebben genomen waardoor ook het verpakkingsmateriaal echt zo 
duurzaam mogelijk in te zetten. Dus dat zijn voor mij toch wel drie 
factoren die het merk inderdaad, ja, sterk maken.  

Respondent 8 Hoge 
kwaliteit, 
Trend, 
composteer-
bare 

De producten die erin zitten zijn kwalitatief hoog.  
Er zijn producten die op dit moment voornamelijk door de 
consument wordt gezien als trend. Maar ook steeds vaker wordt 
opgenomen in het normale eetpatroon. Daarnaast denk ik dat een 
sterk punt is dat alles afbreekbaar is van de verpakking, zowel de 
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verpakking stickers als de verpakking. 
Respondent 9 Frisse 

vrolijke look, 
zonnig 

Nou het ziet er in ieder geval fris en vrolijk uit. En omdat het geel is, 
ja, de naam zegt het al natuurlijk.   

Respondent 
10 

Energy, strak, 
schrijfstijl, 
website 

Energy, denk ik. Ja. Dat vind ik gewoon heel strak. Ik vind dat wel 
heel passend, vooral het geheel, plaatjes met het idee erachter weet 
je wel. Ik vind het ook wel sterk hoe je het schrijft eigenlijk. Vind ik 
ook wel sterk weet je, met woordgrapjes maar ook wel weer serieus. 
Vind ik ook wel weer een hele sterke kant. Ja.. wat vind ik nog meer 
sterk van de SUN.. Ja, de website. Dat vond ik ook echt, dat vond ik 
echt geniaal bedacht. Vooral met het scrollen weet je wel, dat je niet 
de hele tijd pagina back, pagina forward, pagina back, weet je wel. 
Dat je gewoon lekker kan scrollen, af en toe effe dus he, sub-linkie 
opent. Maar de site, qua outlooks en qua innerlijk vind ik hem echt 
ehh superstrak.  

Respondent 
11 

Naam, logo, 
kleur, 
aantrekkelijk 

De naam. De logo. Ehh, patroon. Zeg maar het figuur van het logo 
zeg maar, dat zonnetje, ballonnetje met al die dingetjes eromheen.  
De kleur is helder. Ehm.. Effe kijken. Aparte naam. Het is 
aantrekkelijk.  
(...) 
De kleur. Kleur maakt het echt aantrekkelijk. Ik zit precies zo hè, 
precies goed gewoon. (respondent doelt op banner van SUN organic 
die in de vergaderkamer aanwezig is.)  

Respondent 
12 

Vernieuwend, 
uniek, 
uitstraling, 
opvallende 
kleur, vrolijk 

Ik denk vernieuwend, dus dat zijn, ja, producten die er niet nog zijn. 
Of heel moeilijk te vinden, zeker voor het reguliere kanaal zijn ze erg 
vernieuwend,  dus dat is denk ik wel een pluspunt. En ik vind de 
uitstraling is leuk, mooi. Ja, vrolijk, opvallend. Nee ik vind het eruit 
springen, ik vind het een mooie verpakking, het is niet standaard, het 
is vrolijk. 

Slotconclusie Respondenten 7-8, opdrachtgevers, hebben het vaker over producteigenschappen 
dan de andere respondenten. Zij noemen daarbij de combinatie van peulvruchten 
met granen (evenals respondent 5) en het productieproces (evenals respondent 4). 
De composteerbare verpakking is tweemaal genoemd, maar niet door klant- en 
werknemerrespondenten. Deze respondenten noemen als sterke punten dingen die 
hen aanspreken in het uiterlijk van het product, zoals hippe look, valt op, zonnig, 
kleur en respondent 1 vindt het merk ook minder pretentieus dan sommige andere 
merken. 

 
 

Analyseschema 40: Waarom zijn dit de sterke punten? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Minder 

pretentieus 
spreekt meer 
aan  

Nou kijk, het onderscheidt je, ik bedoel alle andere pasta’s die komen 
allemaal met hetzelfde van ‘Italiaans, we zijn authentiek en we zijn 
lekker met olijfolie’, punt. En dat is eigenlijk het enige wat je altijd te 
horen krijgt. En misschien krijg je nog een reclame met ‘oh dit kun je 
ook nog doen’, maar het is eigenlijk altijd een beetje hetzelfde 
riedeltje. Andere pasta, met hetzelfde riedeltje.  
Ja, het is vernieuwender.  

Respondent 2 Geel spreekt 
aan. 

Het is gewoon, als je het ziet, het moet wel aanspreken zeg maar. Het 
is een hele schap vol en het moet toch met bepaalde felle kleurtjes.. 
het gele spreekt dan wel aan. Wel gelijk je eye catcher. 

Respondent 3 Maakt 
nieuwsgierig 

Omdat het trekt mij heel erg aan omdat ik wil weten wat ze er nog 
meer over zeggen en dan word ik nieuwsgierig en dan ga ik het 
product uit het schap pakken en dan ga ik het lezen en dan denk ik 
ohh dat wil ik proberen en dan neem ik het mee. Juist omdat ik het 
dan toch al vast heb. 

Respondent 4 Vernieuwend Ik heb dat niet eerder gehoord zeg maar. En vrij lang ook qua tekst 
was het, denk ik. Ja ik denk ook de manier waarop ze het beschrijven. 
Het klinkt voor mij vernieuwend want ik had er nog niet van 
gehoord. 
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Respondent 5 Spreekt veel 
mensen aan 

Ik denk dat dat heel veel mensen aanspreekt. 

Respondent 6 - n.v.t. 
Respondent 7 Unieke 

producten 
 
 
Stijlbreuk 
met andere 
bio-merken 
 
 
Duurzame 
verpakking 

Ja, ik kom dat ergens anders niet echt tegen. Dus het is duidelijk een 
stap in een andere richting. Hetzelfde geldt dus met die sprouted 
muesli’s, ook dat is een vernieuwing ten opzichte van wat al in de 
markt beschikbaar is. Dus dat vind ik absoluut uniek.  
Ik vind daarnaast de gekozen uitstraling, als het gaat om de 
verpakking, haast een stijlbreuk met hoe biologische merken zich 
profileren. Is natuurlijk ook een bewuste keus, maar het is écht 
anders.  
En ik vind een heel sterk punt is dat we zeg maar de volgende stap 
hebben genomen waardoor ook het verpakkingsmateriaal echt zo 
duurzaam mogelijk in te zetten. Dus dat zijn voor mij toch wel drie 
factoren die het merk inderdaad, ja, sterk maken. 

Respondent 8 Speelt in op 
trend 

Er zijn producten die op dit moment voornamelijk door de 
consument wordt gezien als trend. 

Respondent 9 Springt 
schap uit 

Ik denk wel dat het op het schap eruit springt, qua uitmonstering. 
Dat zeker. Prijstechnisch weet ik het niet, want ik heb er eigenlijk in 
de winkel niet op gelet, dus ik weet niet wat het aan prijs doet. Maar 
het springt er wel op het schap uit, vind ik.  

Respondent 
10 

Vertellen 
verhaal, 
inspelen op 
lezer 

Het is gewoon een zonneschijn weet je en hoe jij het dan verwoord en 
brengt naar mensen toe, dat vind ik best wel sterk weet je. Dat je ook 
gewoon die SUN terughaalt in het verhaal. Weet je, niet dat het 
alleen een geel ballonnetje is en een zonneschijntje, maar je er wel 
echt een verhaal in een mindset achter gedaan hebt zal maar zeggen. 

Respondent 
11 

Kleur 
spreekt aan 

Nou, als ik zo SUN organic zou zien, zou ik het wel meteen kopen. Ik 
weet niet. Het is als de kleur echt goed is ofzo, het verschilt per 
persoon denk ik, want als ik dat zo zou zien zou ik het denk ik wel 
kopen. Ziet er ook gewoon goed uit.  
Want meeste dingen in Albert Heijn of zo zijn meestal groen of bruin 
of zo. Je ziet bijna niks geels, dus het is wel een goeie kleur.   

Respondent 
12 

Springt eruit Nee ik vind het eruit springen, ik vind het een mooie verpakking, het 
is niet standaard, het is vrolijk. 

Slotconclusie Respondenten vinden het merk sterk omdat SUN organic het schap uit springt en 
een afwijkende, aansprekende kleur heeft ten opzichte van andere biologische 
merken/producten. Daarbij komt dat het unieke producten zijn, een duurzame 
verpakking heeft en inspeelt op een trend. Volgens respondent 1 is het merk minder 
pretentieus dan andere merken, wat een welkome afwisseling is volgens haar en 
respondent 3 vindt dat de verpakking nieuwsgierig maakt wat voor haar een trigger 
is om het product mee te nemen. 

 
 

Analyseschema 41: Kunt u ook zwakke punten benoemen, of punten die u tegenspreken 
in het merk? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Fotografie sluit 

doelgroepen 
uit 

Ik denk zelf dat je spreekt er wel een doelgroep mee aan, maar het 
is een heel gerichte doelgroep. Dus hier zie je bijvoorbeeld meteen 
op de homepagina een sportfoto. En daarmee zeg je toch wel 
meteen van ‘okay het is voor een gezonde leefstijl’ maar niet 
gewoon ook voor alledaags of voor iedereen. Het straalt wel iets uit 
zal ik maar zeggen.  
Ja nou, misschien ook niet alleen direct gericht op een gezonde 
leefstijl maar ook een bepaald soort mensen. Dus toch mensen die 
ook sportiever willen zijn. 
Ja, zeker wel, ja. 

Respondent 2 Prijs De prijs. Ja. Dat eigenlijk, ja. Meer niet echt eigenlijk, nee. 
Respondent 3 Te veel geel in 

pasta-
verpakkingen 

Nou, bij de pasta net vond ik, die verpakking sprak me dan weer 
niet aan. Misschien omdat het dan weer teveel geel was, of omdat 
het een beetje, zeker tussen de andere verpakkingen was het een 
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hele simpele verpakking. Dus ik denk dat ik zeker bij de pasta’s 
voor iets anders zou kiezen, omdat het me toch minder aanspreekt 
dan. 

Respondent 4 Verpakking, 
prijs 

Ja. Ik vind het zelf qua verpakking dus niet zo mooi, het is voor mij 
niet heel duidelijk. En ik weet niet of mensen begrijpen dat het zo 
duur is. 

Respondent 5 Duur, stille 
lancering 

Wat ik zelf minder, waardoor ik het minder gauw zelf zou kopen is 
omdat het, omdat ik het naar verhouding duur vind. Maar weet je 
wat ik nou mis met die lanceringen? 
Ik heb het wel gemist, niet dat ik vreselijk veel televisie kijk, maar 
normaal worden nieuwe producten ook heel veel via de televisie 
gelanceerd. 

Respondent 6 Merknaam Ja dat is absoluut de merknaam vind ik. 
Respondent 7 Slechte 

positionering 
 
Stille lancering 
 
Geen 
communicatie-
strategie 

Niet sterk vind ik toch een onduidelijke communicatie. Er zijn 
allerlei factoren natuurlijk aan te voeren om het is wat het is, maar 
ik vind dat we onszelf eigenlijk héél slecht gepositioneerd hebben. 
Dus als ik nu terugkijk, nogmaals van hè, het zijn allemaal redenen 
waarom het gegaan is zoals het is gegaan, denk ik dat we daar een 
héle grote slag gemist hebben, bij de introductie. Dat we daar veel, 
dus met name het communicatieve aspect, hebben we écht niet 
goed gedaan en onderschat. Wat we daar aan tijd en energie en geld 
in hadden moeten stoppen. Dat vind ik jammer, want je geeft een 
heleboel geld uit voor het produceren van het product. En 
vervolgens vergeet je om eenzelfde, zeg maar budget, en tijd en 
mankracht vrij te roosteren om het merk ook écht in de markt te 
zetten. Dat is dus een hele domme keuze geweest. Dus de grootste 
zwakte van het merk vind ik gewoon het volstrekte gebrek aan 
duidelijke zeg maar ehh communicatiestrategie en het in de markt 
zetten van het merk. Gewoon niet goed gedaan.  

Respondent 8 Onduidelijkhei
d 
 
Geen 
doelgroep 
 
Weinig 
merkbeleving 

Ja. En dat is voornamelijk alles rondom merkbeleid. Gewoon, het is 
gewoon heel onduidelijk waar die zon voor staat. We hebben geen 
consumenten.. maar het is ook heel onduidelijk als je nu naar die 
verpakking kijkt, ik denk dat wij het wel snappen waar die zon voor 
staat en waar dat huisje voor staat maar ik denk dat de consument 
echt zoiets heeft van ‘what the fuck is dit?’. Weet je okay ik zie een 
ballon, ik zie SUN, de zon, dat zouden ze er nog uit kunnen 
opmaken zeg maar, maar waar dat dan van een landhuisje, ze zien 
wel dat het een huisje is, maar de gedachtegang, de vertaalslag die 
ze moeten maken om dan met die zon naar de achterkant te moeten 
gaan naar de grote stad en dat iedereen dan gelukkig is en straalt 
en shinet en weet ik het wat, halen ze d’r echt met geen 
mógelijkheid uit. Dus, ik heb het aan een paar vrienden gevraagd 
en die zitten me allemaal aan te kijken van nou ja, ik zie een huisje 
en een ballon en dat is dan SUN en met die streepjes, zou ook een 
lampje kunnen zijn. Nou ja, zo. Maar daar houdt het op. 
En als ik ze dan uitleg wat het is, dan snappen ze het wel, maar het 
moet dus uitgelegd worden. En dat doen we niet. 
Wat eigenlijk het grote punt is, en je hebt ook geen doelgroep waar 
je het aan kan uitleggen, zeg maar. Maar weet je, dat heb ik al zo 
vaak gezegd. Adverteren in een tijdschrift en je kan het uitleggen en 
dan heb je in één keer misschien wel een doelgroep. Dus ja, wat mij 
betreft alle sterke punten zijn producttechnisch en 
verpakkingstechnisch. En alle zwakte punten is alles wat volgt, dat 
zijn namelijk de ehh... 
(...) 
Ja. Vooral de merkbeleving die je niet kent. Aan de man brengen 
heb je in principe al gedaan, je hebt het bij Albert Heijn neergelegd. 
Het ligt in 900 winkels, dus aan de man gebracht heb je het. Alleen 
een artikel wordt pas gekocht als consumenten het weten. Goed 
voorbeeld daarvan is Sonos, of Apple, of noem allemaal maar op. 
Dat ligt bijna nergens, maar het wordt toch verkocht. 
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Respondent 9 - Ehh. Ik ben er helaas niet zo heel erg in thuis. Ik heb het ook nog 
niet geproefd, moet ik eerlijk bekennen, dus ik ehh daar durf ik 
eigenlijk geen, nee ik weet geen negatieve punten nee. 

Respondent 
10 

- Moet ik effe denken hoor. Zijn er ook zwakke punten van de SUN... 
ja ik heb die Facebookpagina niet gezien, dus ik weet het niet. 
Misschien dat er op de Facebookpagina nog dingen zijn.. Ja het is 
natuurlijk ook wel een start-up he, dus ja, qua hoe heet het, qua wat 
je post op Facebook en zo, weet je wel, bekendmaken, ik weet niet 
hoe je daar tevreden mee bent.  
(...) 
Precies. Omdat het nog in de start-upfase is waarschijnlijk.  Maar 
ja, ik heb niet echt dingen, zijn me niet opgevallen wanneer ik op de 
site zat, of et cetera dat ik dingen zag van, van de site aflas, dat ik 
echt dacht van ‘dit kan niet’, of zo, weet je wel. Dat had ik in 
principe niet nee. 

Respondent 11 - n.v.t. 
Respondent 12 Locatie in de 

winkel 
 
Prijs 
 
Sprouted 
overbodig 

Ik denk dat wat voor mij zelf als ik in de supermarkt zou staan, 
tegen zou houden om het en ten eerste, maar daar kunnen wij niks 
aan doen – daar kan Albert Heijn wat aan doen, is als je 
bijvoorbeeld kijkt naar de pasta, ik ga naar het pastavak en ik ga 
daar een pasta uitzoeken en ik ga niet speciaal naar 
bio/superfoodvak, eh, dat ligt niet echt aan SUN organic. En wat ik 
daarnaast voor mij persoonlijk zou de prijs ook wat aan de hoge 
kant zijn. Kijk, als ik al het geld van de wereld zou hebben en zou 
kunnen kiezen ik ga vandaag uit eten. Dan zou ik het wel kiezen, of 
voor een keertje, dat ik denk van grappig voor een keertje, maar ik 
eet misschien elke week misschien wel twee keer pasta in de week 
en dan zou ik wel met een man die, met z’n tweeën zo’n pakje 
opeten want die eet gewoon veel. Ja dan zou ik daar de prijs, maar 
dat ligt ook aan het product zelf... 
(...) 
Ja, absoluut! Het is ook gewoon echt de prijs die het zou moeten 
zijn, maar ik zelf zou dat niet, het ligt niet echt dat het slecht is 
want het hoort ook wel echt die prijs te zijn als je kijkt naar de 
inkoopprijs en dergelijke, alleen dat zou voor mij persoonlijk 
tegenhouden om het echt vaker te kopen. 
En dus de sprouted muesli, ik denk ja. Ehm. Ik zelf zou niet echt 
sprouted muesli gaan kopen omdat het sprouted is, daarvoor ben ik 
niet de gezondheidsfreak voor. Haha. En ik denk dat het of in z’n 
algemeenheid wat meer bekend moet worden of misschien wat 
meer uitgedragen kan worden waardoor het extra is, want ik denk 
dat het voor de gemiddelde Albert Heijn-ganger het niet duidelijk is 
waarom, wat nou sprouted is. 

Slotconclusie Respondenten 9,10 en 11 wisten geen zwakke punten van het merk te noemen, 
respondent 12 als enige werknemer wel en noemt daarbij de hoge prijs, dat de 
producten niet in de te verwachten schappen liggen maar in een apart schap en dat 
sprouted overbodig is voor haar. Respondenten 2 en 5 vinden het merk eveneens 
duur. Respondenten 5,7,8 benoemen de stille lancering, slechte positionering, te 
weinig tijd/budget om voor voldoende merkbeleving en een gebrek aan een 
communicatiestrategie als zwakke punten. Respondenten 3 en 4 vinden de 
verpakking ook niet sterk, teveel geel in de pastacategorie en onduidelijkheid door 
een gebrek aan informatie. Volgens respondent 1 sluit de gekozen fotografie 
doelgroepen uit waartoe zij behoort.  
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Analyseschema 42: Kunt u manieren bedenken waarop SUN organic van haar zwakke 
punten, sterke punten kan maken? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Bredere 

fotografie 
Door de foto’s wat euh, neutraler te maken. Iets waarin iedereen zich 
eigenlijk wel zou kunnen verplaatsen. Want nou ja, een familie van 
40+ers zal deze foto nooit zien en en denken van ‘oh dat ben ik’ dus 
dan kunnen ze zichzelf ook al nooit met dat product zien. 

Respondent 2 - n.v.t. 
Respondent 3 Aanpassen 

verpakking 
Ik denk misschien door iets minder geel, of het hele stuk geel wat 
korter zodat je in dat hele stuk geel nog een strook eruit haal zeg 
maar. Dat je daar nog de pasta kan zien. Dat zou voor mij een heel 
stuk schelen. 

Respondent 4 Aanpassen 
verpakking 

Ik denk dat hun verpakking moet uitstralen dat het duur is, dus niet 
hele goedkope geel gebruiken. En, het is ook echt dat knalgeel. En ik 
denk dat je op de verpakking ook wel iets duidelijk moet maken wat 
het verhaal zeg maar erachter is. Ik weet niet, misschien door middel 
van een foto of iets qua beeld meer verwerken. 
(...) 
Ja, in ieder geval iets. Dat het wat meer uitstraling heeft, dat 
inderdaad waarom het zoveel duurder is. En dat kun je best wel 
omdraaien, want ik denk dat als je het gewoon goed uitlegt, dat het 
echt veel beter is, of dat het veel gezonder is, dat mensen dat dan wel 
willen betalen tegenwoordig. 

Respondent 5 Aanpassen 
verpakking 

En als die prijs, die hoogte van de prijs komt doordat het 
composteerbare zakjes zijn en handgemaakt, ja dan denk ik dat het 
voor veel mensen dat ze het toch wel in de schappen laten liggen. 
Want ik weet niet of dat veel mensen aanspreekt, dat een product 
handgemaakt. Als je een pasta koopt, daar verwacht ik helemaal niet 
van dat het handgemaakt is. 
 
En dan denk ik, dan weten mensen dat het er is. Nu moet je het 
toevallig tegen het lijf lopen in een schap waarvan je niet verwacht bij 
Albert Heijn, weet van jou nu waar het ligt want ik had het ook niet 
gezien dat ik daar de laatste keer was bij Albert Heijn. Maar als je 
hebt gezien wat er is, en misschien wordt er in zo’n kort filmpje 
uitgelegd, handgemaakt, composteerbare zak, dan weten mensen al 
een beetje wat ze kunnen verwachten en ook waarom het zo duur is. 
Maar nou ga je naar een product, je ziet dat in een schap staan en 
dan denk je jeetje, is toch wel aan de prijs. En als je er dan niet op 
ziet staan waarom dat zo bijzonder hoort te zijn, zou mijn keuze niet 
zijn om het dan te nemen. 

Respondent 6 - - 
Respondent 7 Nieuwe 

strategie 
Nou, heel eerlijk, ik denk dat wij zelf de eer aan onszelf moeten 
houden, dus wat we nu doen he, ik ben het ermee eens, we gaan drie 
uitdeelacties doen, we gaan kijken of dat extra omzet genereert. Maar 
ja, dat is natuurlijk op de schaal van 1 tot 100 als je kijkt naar alle 
Albert Heijns is dat een fractie, wat we aan het doen zijn. Dus ik denk 
dat we gewoon de eer aan onszelf moeten houden en zeggen van 
‘jongens, dit was een tandje te groot voor ons, dit gaat gewoon niet 
werken bij Albert Heijn. Harstikke leuk dat we er stonden, maar we 
stoppen ermee en we zoeken andere kanalen die ons beter liggen en 
doelgroepen die we beter kennen om het merk dus wél goed op de 
kaart te zetten. Dus eigenlijk terugtrekken, koers veranderen en 
opnieuw introduceren. Dat is wat ik denk dat we moeten doen.  

Respondent 8 Betere 
strategie, 
meer 
mankracht 
aan 
introductie 
laten werken 

Omdat het enorme bedrijven zijn die goed hebben nagedacht over 
waarom ze Sonos doen, waar ze reclame maken, waarom ze daar 
reclame maken, waarom zit m’n doelgroep daar, wat heb ik bedacht, 
hè? Die zijn toch ook ooit begonnen met niks? Ja, met alleen een 
speaker. En alleen een computer. Maar die zijn altijd heel goed 
beziggeweest met positioneren. Wat erbij komt is dat het grootste 
zwakke punt is dat je hier geen afdeling hebt die vijf dagen in de week 
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met SUN organic bezig is.  
Als een iemand, of twee mensen, vijf dagen in de week met SUN 
organic bezig zouden zijn, dan zou het merk gaan lopen, maar dat is 
hier niet het geval. En dat bedoel ik te zeggen aan het begin van het 
gesprek; wij zijn A, dus over de producten hebben we nagedacht weet 
je, dat hebben we allemaal gedaan. Maar over B is wel nagedacht, 
maar niet in zoverre dat we, ja in zoverre dat we dachten dat doen we 
wel allemaal naast. Maar er is eigenlijk gebleken dat allemaal even 
ernaast doen, dat dat niet kan.  
Dat pas een merk een merk gaat worden als je er wat voor doet. En 
dat is het grootste probleem. Dus het grootste zwakke punt wat mij 
betreft. 

Respondent 9 - n.v.t. 
Respondent 
10 

- n.v.t. 

Respondent 
11 

- n.v.t. 

Respondent 
12 

Meer 
exposure en 
verhaal 
vertellen 
 
Assortiment 
verbreden 

Ja, ik  denk dat het meer algemeen moet, bekend moet worden. En of 
wij daar iets, of inderdaad in een reclame, of ja, algemeen net zoals 
paar jaar geleden wist niemand wat een gojibes was. En nu iedereen 
die weet wat een gojibes is. 
(...) 
Ja, slash dat je misschien meer, ik weet dat het heel veel geld kost, 
maar stel dat je in een Allerhande staat, dan zou dat al.. 
(...) 
Ja, en verder, ja ik denk dat het goed zou zijn voor het merk als het 
aanslaat dat je ook iets meer toegankelijkere, mja met de pasta heb je 
dat natuurlijk met de speltpasta, maar met de muesli’s 
toegankelijkere muesli’s. Niet de sprouted waardoor het een stukje 
duurder is. 

Slotconclusie Respondenten 2,6,9, 10, 11 kunnen deze vraag niet beantwoorden. Respondenten 
3,4,5 geven aan dat het aanpakken van de verpakking de oplossing is: minder geel in 
de pastacategorie, meer informatie die de prijs verklaart of een verpakking die de 
consumentenprijs verlaagt. Respondent 1 noemt bredere fotografie waardoor meer 
mensen zich aangesproken voelen. Respondenten 8 en 12 noemen meer exposure, 
merkbeleving en een breder assortiment. Respondent 7 en 8, beide opdrachtgevers 
verschillen in hun mening over de strategie: respondent 7 noemt een andere 
strategie als oplossing omdat Albert Heijn een onbekende markt, respondent 8 een 
betere strategie waarover beter is nagedacht.  
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Analyseschema 43: (Cardsorting) Aangevuld met sterke punten uit deskresearch. 
Kunt u de kaarten indelen van het sterkste punt, naar het minst sterke punt? De zwakke 
punten laten we buiten beschouwing. Kunt u uw keuzes beargumenteren? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Niet 

pretentieus, 
kennis, 
vrolijk, 
productie in 
eigen huis 

Zo, van goed naar slecht – dit is het. 
(...) 
Omdat, die andere bedrijven die doen zich altijd ehh, heel, hoe zeg je 
dat, echt alsof ze de wereld zijn – zo komen ze over. En het creëert 
een soort afstand tussen de consument en het bedrijf. Terwijl hier is 
bijna meer als een soort vrienden. Dus, laat maar zeggen net zoals 
een goeie werkgever die kan gewoon goed overweg met z’n 
werknemers en die zit gewoon op gelijk niveau. Hij behandelt ze niet 
als werknemers maar gewoon als collega’s. En ik heb hier ook 
gewoon een beetje dat gevoel dat SUN, ja ik weet niet, op hetzelfde 
niveau. Terwijl die anderen, die lijkt altijd gewoon een beetje boven 
je te staan. 
(...) 
Mja, des te meer je over een product weet en wat het doet, des te 
meer je de klant kan overhalen naar mijn idee, om iets te kopen, 
vanwege de positieve effecten ervan.  
(...) 
Ja. Zeker wel. Je wordt gewoon vrolijk van de site op zich en ik denk 
dat dat altijd wel een belangrijk iets is. Dat je toch een beetje een 
goed gevoel moet hebben als je ergens iets ziet.  
(...) 
Ja het zegt mij eigenlijk niet echt heel veel. Al zou het, weet ik veel, 
alsof het in Friesland of Limburg anders is, ik bedoel ... Als maar 
onder goeie omstandigheden is. 
(...) 
Nou ja kijk, je zit dan natuurlijk wel met luchtvaart of dat soort 
dingen of schepen waar je dan van afhankelijk bent waardoor je wel 
meer de natuur belast. Maar tzt komen daar natuurlijk ook schonere 
oplossingen voor. Plus, je stimuleert de lokale economie daar ook 
weer en helpt daar ook weer mensen aan een baan.   

Respondent 2 Hip, kennis, 
goed 
voedsel, 
productie in 
eigen huis 

(flashy/hip > veel kennis in huis > goed voedsel > veel productie in 
eigen huis) 
Dit is gewoon hip. Dat is belangrijk met een product, moet wel 
verkopen. Dat je het gewoon ziet. Veel kennis over biologische 
producten in huis, anders ga je het ook niet verkopen. Je moet er 
kennis van hebben. Het is goed voedsel, goed te eten, het is lekker. 
En vooral veel productie in eigen huis, je kan het ook uitbesteden, 
misschien dat het dan wat goedkoper is als je.. maar.. ja.. dat was het 
eigenlijk. 

Respondent 3 Valt op, 
kennis, 
productie in 
eigen huis 

Ik denk dat het heel erg opvalt, dat dat heel erg de aandacht trekt het 
meest. En dat ze. Dat er toch wel, volgens mij staat er op de 
verpakking toch wel veel informatie daarover. En ze hebben 
meerdere producten ook daarvan, vind ik op zich wel, ja. Dat vind ik 
wel fijn, dat als je nieuwsgierigheid getriggerd is, dat je ook wel echt 
de informatie ook kan vinden. Dat ze dat wel gewoon duidelijk 
aangeven, dat je niet eerst nog op de site moet gaan zoeken. Dat vind 
ik wel fijn. En inderdaad dat het anders is, dat blijft voor mij toch wel 
heel leuk. Ik hou er ook heel erg van om dingen uit te proberen, dus 
dingen die opvallen, die anders zijn die, die komen als eerste mee 
naar huis. En inderdaad veel productie, ze hebben wat ik net al zag, 
meerdere producten in dezelfde categorie. 

Respondent 4 Productie-
proces, 
kennis, 
productie in 
eigen huis 

Okay. Zo. Dus eerst productieproces, dat is het sterkste punt. Daarna 
de kennis inderdaad over biologische producten in huis, want het is 
dus wel iets anders, ze hebben wel hun eigen segment. En ja veel 
productie in eigen huis, ja geen idee, ik zag het er niet aan af. Dat is 
bij mij niet helemaal duidelijk overgekomen zeg maar. 
Het sterke punt is dus inderdaad het productieproces omdat ze dat 
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dus helemaal beschrijven. Ik denk dat dat dan ook wel een unique 
selling point is. Dan daarna veel kennis. Ja. Als je dat hele proces ook 
omschrijft, dan betekent het ook wel dat je een stukje kennis over die 
producten hebt in huis, alleen het komt nog niet helemaal over op 
mij. En het laatste, dus veel productie in eigen huis, ja ik heb dat niet 
meegekregen, helemaal niet. Dus daarom denk ik ook niet dat het een 
sterk punt is van SUN. 

Respondent 5 Combo 
peulvruchten 
granen, 
kennis, 
productie in 
eigen huis 

Ja weet je, er staat veel productie in eigen huis, hoe weten mensen 
dat? Staat dat op de verpakking? 
(...) 
Maar hoe weten mensen dan dat het zo is?  
(...) 
Er staat wel op de verpakking dat het handgemaakt is? Want weet je, 
als mensen een hoge prijs zien, gaan ze misschien niet eens op de 
achterkant kijken, maar als het er voorop zou staan, handgemaakt, 
dan denken mensen oja, zal wel dat dat zo duur is. Dan moet het ook 
wel heel goed zijn. Snap je, als het al niet zichtbaar is van 
handgemaakt. Dan zou ik het, dan zou ik zo’n verpakking niet gauw 
nemen omdat ik het te duur vind. Maar als erop staat handgemaakt, 
dan zou ik het wel eens pakken en van alle kanten gaan bekijken. Nou 
ja, wat er nog meer op staat.  
(...) 
Ja gebrek aan informatie.. als het al niet zichtbaar is op de voorkant, 
want dat is wat de mensen willen zien: het gaat hierom en daarom en 
het is handgemaakt, oh en dan ga je eens op de achterkant kijken ‘wat 
zit er allemaal in dat spul’. Want als je een heel duur product ziet, 
moet het wel iets bijzonders zijn maar dan wil je ook weten wat die 
bijzonderheid is. Kijk, dat het die peulvruchten en granen is, dat vind 
ik wel bijzonder. Dat staat er trouwens ook niet aan de voorkant. 
Jawel er staat kikkererwtenpasta op en dat soort dingen, dat staat er 
wel op, ja. 
(...) 
Dan denk ik deze. Kijk want dat over die veel productie in eigen huis, 
dat weten mensen niet. En die kennis over die biologische producten, 
dat zal er wel zijn want anders kunnen ze zo’n soort producten niet 
maken. 

Respondent 6 Kennis  Ik vind de meest sterke zin, en of het nou SUN organic is of Leev, dat 
maakt eigenlijk denk ik niet zoveel uit. Maar als je pretendeert op de 
biologische markt te willen presteren, dan is het van essentieel 
belang dat je kennis bezit over de biologische producten die in je huis 
verkrijgbaar zijn. Dus dan zeg ik, veel kennis over de biologische 
producten in huis. 

Respondent 7 Vernieuwing, 
kennis, 
productie in 
eigen huis, 
uitstraling, 
duurzame 
verpakking 

Ja. Ik heb hem zo gedaan. Omdat deze twee dingen, namelijk de 
kennis en de productie, maken dít (vernieuwing) mogelijk. Dus dit is 
voor mij ondersteunend aan wat hier plaatsvindt. Euhm, de eerste 
verpakking daar bedoel je neem ik aan gewoon de uitstraling van het 
merk? Die zit daar voor mij onder en dan duurzame verpakking komt 
daar helemaal onderaan.  
(...) 
Ja. Ja.  
(...) 
In ieder geval in mijn optiek is dat zeg maar wat je onderscheidt van 
de volgers. En ehh, ja, wat de positie in de markt rechtvaardigt en je 
groei en noem maar.. 

Respondent 8 Trend, 
kennis, 
kwaliteit, 
productie in 
eigen huis, 
duurzame 
verpakking 

[Respondent sorteert] 
(...) 
Ja. En dat komt voornamelijk door de positionering die je krijgt in 
een supermarkt op dit moment. 
(...) 
Dat kun je namelijk alleen maar waarmaken als je op een trend zit. 
En de verkopen zullen daar alleen gaan als je op een trend zit. Want 
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een haverpasta kan je nog niet vinden in het normale pastaschap, dus 
het is een trend, dus dat kan je brengen. Doe je daar gewoon een 
normale pasta, gaat niemand naar dat schap komen, want die 
normale pasta hebben ze ongeveer al 30 keer gekocht. En, veel kennis 
valt wat mij betreft eigenlijk een beetje samen met kwaliteit, maakt 
niet zo heel veel uit of dat naast elkaar staat of onder elkaar of boven 
elkaar, want eigenlijk is het een beetje inherent aan elkaar. Want 
doordat je veel kennis hebt, heb je altijd een goeie kwaliteit en 
doordat je goeie kwaliteit hebt kun je er donder op zeggen dat er 
kennis in huis is. Dus dat is altijd. Dan staat hier veel producten in 
eigen huis, vind ik in mindere mate belangrijk, want ja, iemand die 
een merk heeft, die heeft ook veel producten in huis want die klopt 
aan bij een bedrijf als wij en die heeft ook tot alle producten toegang 
dus wat dat betreft vind ik dat geen unique selling point. Want 
iedereen heeft die producten en iedereen kan bedenken wat ze willen 
en die gaan naar een bedrijf zoals wij of naar een ander bedrijf en 
zeggen ‘dit is wat ik wil en doe mij maar dertig pallets’. Dus wat 
betreft denk ik dat is een beetje onzin. En ik heb deze onderaan gezet, 
alles afbreekbaar, en dat heb ik met een idee gedaan. Ik vind hem 
heel belangrijk, persoonlijk, maar aan de andere kant zie je ook dat 
bij de Albert Heijn en heel veel andere supermarkten zie je ook dat 
heel veel verpakkingen die niet hebben en dan denk ik dus dat een 
groot gedeelte van de consument, dit niet belangrijk vindt. Dus een 
groot deel van wat er bij de Albert Heijn shopt, dat zijn de light user 
bio users, die kijkt hier niet naar. Die kijkt naar prijs. Heel simpel. En 
op basis daarvan kies je. En dat het afbreekbaar is, is meegenomen. 

Respondent 9 Kennis, 
zonnig, 
vrolijk, 
productie, 
fris, 

Zonnig, vrolijk, fris. 
(...) 
Dit geldt dus voor mezelf? Of ik veel kennis heb of?  
(...) 
Ehh. Ik snap nog niet precies... misschien ben ik... 
(...) 
Ja, er is hier natuurlijk heel veel kennis in huis. Door heel veel 
mensen. Absoluut. Maar ja. Ik denk dat dit het meest sterke punt is.  
(...) 
O-kay. Ehm. Dit vind ik een heel sterk punt natuurlijk. 
(...) 
Ja.  
(...) 
Nou, dit vind ik inderdaad gewoon een van de belangrijkste dingen, 
want het is gewoon echt we verkopen natuurlijk alleen biologisch dus 
dat kun je alleen maar doen als er super veel kennis in huis is. En ja, 
de productie, volgens mij wordt het niet allemaal geproduceerd hier 
in eigen huis, alleen de verpakking, lijkt mij, toch? 
(...) 
En ik vind gewoon dat dit er ontzettend uitspringt. Ik vind het 
gewoon een heel mooi geheel. Ja, ik weet niet eigenlijk wat ik er 
verder nog over toe moet voegen. 

Respondent 
10 

Kennis, 
energie, 
tekst, 
website, 
productie in 
eigen huis 

Ja. Even kijken. Veel productie in eigen huis. Ja. Ik vind kennis over 
je producten wel het belangrijkste. Dat vind ik sowieso het 
belangrijkst.  
(...) 
Ja, ik heb daar, want Rob is eigenlijk de bedenker toch? Ja, ik denk 
omdat hun het product hebben gestart zal maar zeggen, denk ik wel 
dat hun ongelofelijk veel kennis hebben van wat ze verkopen – denk 
ik. Energie. Dat vind ik daarna het belangrijkst. De input, weet je. 
Hoe ga je het brengen. Hoe gaan mensen het opvatten. Vinden ze het 
leuk, vinden ze het niet leuk. Even kijken, veel productie in eigen 
huis. Ja, dat vind ik niet eens zo belangrijk. Zelf hoor, dat is mijn 
mening. De website. Even kijken. Ja. Dan ga ik toch nog steeds voor 
de tekst. Omdat mensen lezen eerder dan dat ze weten dat je 
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productie in eigen huis hebt. Dat zal mensen van buitenaf niet echt 
important of zo. Dus ik denk dat ik op deze ehh ... 
(...) 
Nou omdat dat belangrijk is. Mensen kopen een product denk ik niet 
omdat het een pasta is, maar meer om het verhaal daarachter. Denk 
ik. Ik doe namelijk ook sales weet je en ja, als ik een verkoopgesprek 
ga houden, dan ga ik niet als eerste vertellen ‘ja we hebben een pasta’. 
Vertel ik eerder van waarom maken we die pasta, wat is het doel 
erachter, waarom vinden we het leuk, weet je, waarom willen we dat 
klanten het kopen. Dus daarom denk ik dat energy toch wel op de 
tweede plek komt. Vind ik zeker echt een belangrijke. Ja het is 
gewoon gevoel bij het merk eigenlijk weet je. Net zoals Coca Cola dat 
je happiness in je hoofd hebt. Energy ja. SUN, he, het zonnetje, vind 
ik toch wel belangrijk met het verhaal altijd. 
(...) 
De looks. Ik vind het gewoon een hele goede uitstraling hebben, 
vooral met die SUN zwart-witfoto als je daar aankomt met dat geel 
erbij. Nou, vind ik toch wel heel strak. Ik vind dat die kleuren passen 
bij elkaar. En gewoon ja, opstelling van zo’n site weet je. Dat zie je 
niet heel veel, het is wel een beetje nieuwe uitstraling zal maar 
zeggen, dus je ziet wel dat het fresh is. Dat is ook wel echt tip-top 
eigenlijk. En leuke woordspelingen erin, dat vind ik ook altijd. Ja dat 
vind ik wel. Dat houdt het wel zo’n trigger in je hoofd weet je. Dan ga 
je wel aan het merk denken als je het bijvoorbeeld hoort. Denk ik.  
(...) 
Ja, dat is super belangrijk natuurlijk. Als jouw teksten nergens op 
slaan, dan kun je wel die teksten neerzetten maar niemand neemt je 
serieus als er ja, niks wordt gezegd over het product bijvoorbeeld.  
(...) 
En de benadering toch. Mensen gaan je heel snel erop aanspreken als 
jij bijvoorbeeld Jip-en-Janneke-taal gebruikt, wat ik meestal doe, 
krijg je toch meestal wel effe te horen van ‘ja, kan je het niet effe wat 
mooier verwoorden’, zal maar zeggen. Dus ja, da’s gewoon super 
belangrijk, de tekst.  
(...) 
Ja. Productie in eigen huis, ja, voor de klanten zelf is dat niet heel.. in 
mijn gedachte vind ik dat niet echt een van de hot topics als ze 
denken bij een product van ‘oh, word dat bij hun echt gemaakt’, weet 
je, kijk; ik snap wel als ze denken van ‘okay het komt uit China’, dat 
ze denken dat ze een beetje zo’n argwaan krijgen, weet je wel, dat ze 
denken van ‘ja, zal dat wel biologisch zijn’, maar ik denk dat ID 
organics dat is echt wel een ehh.. Maar ja de SUN, kijk ze hebben wel 
net zoals dat je ziet op de verpakking dat gewoon certificaten erop 
staan van EKO en dat soort dingen. Dus ze weten in ieder geval wel 
dat het biologisch is, dus ja, waar het dan echt precies vandaan komt. 
Ik denk dat dat niet veel invloed heeft op het merk.  

Respondent 
11 

Naam, 
uitstraling, 
beeldmerk, 
kennis, 
productie in 
eigen huis 

Okay. Ja, da’s ook belangrijk. Ja, is moeilijk man. Ehm. Hmmmm. 
Naam gaat sowieso eerste, is gewoon het belangrijkste. Ik weet niet. 
Logo, kleur. Ja ik weet niet. Ik doe gewoon zo. Zeg maar, naam is 
voor mij echt het belangrijkste. Het moet gewoon aantrekken, het 
moet gewoon aantrekken omdat mensen .. je gaat niet dingen kopen 
wat poep is, wat een poepnaam heeft weet je.  
(...) 
Ik weet niet. Het .. ik vind het gewoon.. niet te vergelijken met al die 
andere dingen. Ik weet niet. Ik ben niet zo van het kennisding, ik ben 
meer van visueel dingetjes. Ik hou niet echt van kennisdingetjes.  
(...) 
Ja, dat is ook. Kijk, ik heb ook niet echt kennis over dingetjes, ik 
bedoel van hoe kijk je ernaar dus. Vandaar heb ik gewoon kennis op 
het laatste gedaan, snap je.  
(...) 
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Ja.  
(...) 
Dan is het goed. Ja, of voor veel mensen denk ik.  
(...) 

Respondent 
12 

Kennis, 
productie in 
eigen huis, 
vernieuwend 

Ja ik denk dat deze twee, de eerste twee dingen wat eigenlijk meer ID 
organics is, de basis maakt waardoor je dit kan maken, of doen. Want 
als je A, niet veel hebt van de markt of van alle producten, dan zou je 
dus niet op de nieuwe trends pasta’s en sprouted dingen zijn 
gekomen, als je er zeg maar gewoon, dat denk ik, mee hobbelt. En dat 
je je eigen productie in huis hebt, dat denk ik van ja dat scheelt. Ja de 
pasta maken we natuurlijk ergens anders, maar waardoor je ook weer 
kan vernieuwen, zelf weer kan experimenteren, niet vastzit aan wat 
andere bedrijven in hun stramien hebben, dus ik denk dat deze twee 
maken dat je dit kan zijn. 

Slotconclusie De meeste respondenten zetten productie in eigen huis laag, met name 
klantrespondenten, ze hebben daar niets over gelezen. Respondent 12 ziet er wel een 
meerwaarde in: het bedrijf kan daardoor zelf experimenteren en tot nieuwe 
producten komen. Respondenten zien wel het belang van kennis hebben, omdat 
innovatie anders moeilijk blijft en het maken van kwalitatief hoogwaardige 
producten ook. Andere sterke punten die op de eerste plek zijn gezet, zijn naam, 
uitstraling, hip, combinatie peulvruchten/granen, trend, valt op en niet pretentieus. 

 
 

Analyseschema 44: Samenvatting onderdeel 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Geen 

toevoeging 
(...) 
Ja, zeker.  
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 

Respondent 2 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
(...) 
Klopt. 
(...) 
Klopt. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 

Respondent 3 Geen 
toevoeging 

(...) 

Respondent 4 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 

Respondent 5 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 

Respondent 6 Geen 
toevoeging 

(...) 
 

Respondent 7 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja.  
(...) 
Ja?  
(...) 
Okay, nou, graag gedaan.  

Respondent 8 Benadrukt dat 
de lancering 
stil is geweest, 

(...) 
Ja. 
(...)  
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mede door 
tijdsgebrek en 
onderschatting. 
Krap budget. 
Weinig 
nagedacht over 
hoe verkopen 

Ja. 
(...) 
Nee, ik denk voornamelijk dat het is dat we ons erin vergist hebben 
dat het niet zomaar effe een merk in het schap gooien is en dan 
bedenken het gaat vanzelf lopen want het ziet er spetterend uit. En 
het ziet er spetterend uit want het knalt het schap uit omdat het geel 
is ten opzichte van alle andere verpakkingen, maar, weet je, een 
merk. Nu zie je maar dat een merk niet gaat lopen als je er niks voor 
doet. En dat er iets voor doen, daar hebben we veel te licht over 
nagedacht. En daar hebben we ook in dermate niet over nagedacht 
dat we eigenlijk toen we het.. alles ging heel snel. In december 
mochten we dit doen, we hebben het opgevoerd, alles opgevoerd, 
overal over nagedach. We hebben dit merk binnen twee maanden 
opgezet. Slaat natuurlijk ook eigenlijk nergens op. En wat 
bijvoorbeeld een groot punt is waar niet over is nagedacht, is 
gewoon het hele budget. Waarin we dus dachten van dat doen we 
vanuit de verkopen, wat eigenlijk een hele domme beredenering is. 
Want je moet altijd als je een merk gaat beginnen er eerst geld in 
moet stoppen voordat je er geld uit krijgt, dus hoe kan je dit nou 
doen op basis van verkopen? Dat is gewoon naïviteit geweest van 
ons allemaal, dat we toen Albert Heijn zei dat er anderhalve pak 
door pasta in de week wordt verkocht, dús we kunnen het daaruit 
halen. Ja, okay, dat wordt gemiddeld verkocht, en dan zal je net zien 
inderdaad the worst case scenario geldt dat dat er ook merken zijn 
dit niks verkopen en die zitten ook bij die anderhalve doos pasta. Ja, 
dat zijn wij dus. En daar is gewoon niet over nagedacht. Er is niet 
over nagedacht, er is wel over doelgroep nagedacht maar er is ook 
weer niet over de doelgroep nagedacht weet je. Het is allemaal niet 
afgemaakt, dus je hebt eigenlijk had je een onvolledig plan, waarbij 
50 tot 60% is ingevuld en waarbij die overige 50 tot 40% niet is 
ingevuld. Maar omdat het merk al op de schappen ligt en omdat het 
merk hier in het magazijn staat voor €20-30.000 euro aan pasta’s, 
ben je nu naar een soort wegen aan het zoeken om dat maar te 
verkopen en om maar te kijken of iets gaat lukken, terwijl je 
eigenlijk dertig stappen terug moet doen en gewoon had moeten 
zeggen van het merk staat nu, maar laten we nu gewoon eens twee 
maanden of drie maanden of vier maanden of vijf maanden of een 
jaar... de tijd nemen om te kijken wát is SUN organic, waar gaan we 
staan met SUN organic, wie is onze doelgroep, zijn er magazines, 
wat is het budget dat we gaan investeren, et cetera, et cetera, et 
cetera. En dat is zeg maar vanuit een visie vanuit een achtergrond 
met graphic design is dat wel gedaan, maar vanuit een achtergrond 
met marketing totaal niet. Ja en een graphic designer werkt met een 
team van zes die allemaal een andere expertise hebben, en dan denk 
ik altijd van dat is niet voor niks. Dat is omdat een graphic designer 
heel goed is in het bedenken van een huisje aan de voorkant en een 
ballon en die ballon wordt meegenomen et cetera, et cetera, et 
cetera. Maar dat komt ook omdat de graphic designer, die kan niet 
die vertaalslag maken naar de consument om dat dat dus uit te 
leggen. En dat heeft een graphic designer denk ik wel nodig, maar 
dan van iemand die er ook gewoon verstand van heeft, die dan zegt 
van ja leuk, maar dan moeten we wel iets met een hand gaan 
werken of wat dan ook of een poppetje, die de ballon al 
spelenderwijs mee gaat nemen door het landschap. Want anders 
snapt de consument het niet. 
(...) 
Nee, er is wel over gestuurd en er is wel over gebraindstormd en we 
hebben het er wel over gehad, maar ik denk ook dat we er in die zin 
te veel hebben geleund op de graphic designer en toch iets hebben 
gehad van ja het ziet er fantastisch uit, want het is toch een soort 
van euforisch moment natuurlijk. En ik denk dat dat de grootste 



209 
 

misstap is geweest, in ieder geval in mijn ogen. Ik zou dat nu zeker 
anders doen. Ik zou  nu zeker kritischer kijken. Ja en in die zin een 
harde leerschool voor ons allemaal, hoe het nu, hoe het tot nu toe is 
gegaan in ieder geval. 

Respondent 9 - Is samengevat in de cardsorting, zie analyseschema 43 
Respondent 
10 

Geen 
toevoeging 

(...) 
Zeker. 
(...) 
Zeker. 
(...) 
Ja, zekers. Als het niet al hoger is als de concurrenten, dat weet ik 
natuurlijk niet. 
(...) 
Ja, precies. 
(...) 
Ja. 

Respondent 
11 

Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja, als je iets niet snapt of zo, dan kan je me gewoon appen ofzo.  
(...) 
Nee, maar visueel is gewoon aantrekkelijker. 

Respondent 
12 

Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja, ja. 

Slotconclusie Alleen respondent 8 heeft nog een toevoeging. Hij benadrukt dat de lancering stil is 
geweest, mede door tijdsgebrek en onderschatting van de moeite, tijd en geld die het 
kost om een merk in de markt te zetten. Krap budget omdat dit uit verkopen moet 
komen. 
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Huidige positionering opdrachtgever 
Analyseschema 45: Welk beeld heeft u op dit moment van SUN organic? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Neutraal Ehm, nou ik denk iets van een reclamecampagne zou voor mij heel 

erg werken. Een beetje iets vrolijks als bijvoorbeeld Kellog’s doet, 
gezonde leefstijl en dan lekkere maaltijd erbij en dat het goed uitlokt 
tot kopen.  
(...) 
Ik weet niet, ik denk dat de producten die ze hebben sowieso meer 
bekendheid nodig hebben. Dus bijvoorbeeld zeewierpasta, ik bedoel 
hoeveel.. waar heb je daarvan gehoord. Dus ik denk ergens, een deal 
met een restaurant of zo. Of meerdere restaurants, zodat het gewoon 
uitgebreider op de kaart komt en dat mensen dan ook denken ‘oh 
maar dat was echt super lekker in dat restaurant, laat ik het ook zelf 
eens een keer kopen’. 

Respondent 2 Neutraal Nog niet heel erg gigantisch veel, omdat ik het nog niet héél erg goed 
ken. Maar, ja, ik denk dat het wel gewoon goed zit. 

Respondent 3 Positief Nou ja, wat ik net eigenlijk ook al een beetje zei, ik ben er heel 
nieuwsgierig naar, omdat, het komt heel erg vrolijk over. En ik ben 
toch wel heel benieuwd naar hoe ze hun eigen product omschrijven 
en ik wil het echt heel graag gaan proberen sowieso want ik ken het 
eigenlijk nog helemaal niet. 

Respondent 4 Neutraal Ik denk wel dat het uniek is in zijn soort. Door het proces. Ik vind 
het wel duur, dat heb ik wel gelijk dat ik denk van okay, het is wel en 
ehh. En het oogt, het is heel raar. Het is duur en het oogt goedkoop. 
Dus er zit zeg maar een gap tussen, in mijn hoofd dan. En voor de 
rest, ja ik vraag me af dan wat het zo uniek maakt, en ik denk dat het 
dat productieproces ook wel is, alleen ik denk wel dat ze dat wat 
duidelijker moeten overbrengen. 

Respondent 5 Neutraal Nou, het zal een heel goed product zijn, want peulvruchten zijn 
gezond en granen zijn gezond dus dat is, daar is helemaal niks mis 
mee, dat is goed. Ja, voor mij mag de verpakking een beetje 
sprekener en to the point, want ik net al allemaal opnoemde. En als 
ze een grote slag willen slaan naar de consument, moet het of meer 
verkoopbaar moeten zijn, verkrijgbaar. Want bij Albert Heijn komen 
niet veel mensen, dus zouden ze er speciaal voor dat product naar 
toe gaan. Nee dat denk ik niet. Maar dat komt ook omdat ze niet 
weten dat het er is. Heb het ook al niet in een folder van Albert Heijn 
zien staan. 

Respondent 6 Neutraal Met de uitleg die ik meekrijg en wat ik dan gezien heb, denk ik dat ze 
best in staat zijn om hun marktaandeel te vergroten maar dat ze hier 
en daar kansen hebben liggen. A is dat een klein beetje denk ik de 
wijze waarop ze de producten omschrijven op het kaartje of op de 
productverpakking en dat andere deel denk ik het woord biologisch 
gebruiken, vlak naast je productnaam, lijkt me van essentieel belang.  

Slotconclusie De respondenten zijn neutraal in het beeld dat zij momenteel hebben van SUN 
organic, veelal omdat ze nog weinig weten over de producten en er weinig over 
gezien/gehoord hebben in media. Respondent 1 noemt daarom ook dat een 
reclamecampagne nodig zou zijn. Respondent 3 is wel positief, ze is nieuwsgierig 
geworden naar de producten. Er wordt ook hier wel benadrukt dat de prijs aan de 
hoge kant is, termen als ‘duur’ worden gebruikt. 
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Analyseschema 46: Waardoor is dit beeld gevormd? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 - - 
Respondent 2 Verpakking, 

biologisch 
Nou gewoon dat het met verpakking goed zit, biologische producten. 
Vind ik altijd goed. Maar ik weet er nog te weinig van zeg maar, dus 
ik weet niet hoe dat allemaal insteekt zeg maar. 

Respondent 3 Verpakking Verpakking, zie analyseschema 46 
Respondent 4 Verpakking Op de verpakking en op die beschrijvende tekst zeg maar op de 

verpakking. 
Respondent 4 heeft de haverpasta ook gegeten, maar lijkt dat hier 
vergeten te zijn. 

Respondent 5 Samenstelling 
Verpakking 
Gebrek aan 
exposure 

Nou, het zal een heel goed product zijn, want peulvruchten zijn 
gezond en granen zijn gezond dus dat is, daar is helemaal niks mis 
mee, dat is goed. Ja, voor mij mag de verpakking een beetje 
sprekener en to the point, want ik net al allemaal opnoemde. En als 
ze een grote slag willen slaan naar de consument, moet het of meer 
verkoopbaar moeten zijn, verkrijgbaar. Want bij Albert Heijn komen 
niet veel mensen, dus zouden ze er speciaal voor dat product naar 
toe gaan. Nee dat denk ik niet. Maar dat komt ook omdat ze niet 
weten dat het er is. Heb het ook al niet in een folder van Albert Heijn 
zien staan. 
(...) 
Nou, alles bij elkaar. Ik weet alleen van jou dat het product er is. Ik 
heb het niet van televisie, ik heb het niet gewoon in het schap zien 
staan waar ik het zou verwachten, bij de pasta’s en de granen, dus 
daar had ik het niet gezien. 

Respondent 6 Interview Wat ik nu gezien heb. 
Slotconclusie Respondenten 4,5,6 hebben SUN organic pasta gegeten, maar benoemen dat hier 

niet. Het beeld dat de respondenten hebben is voornamelijk gebaseerd op de 
verpakking, de factor biologisch en een gebrek aan exposure in media. 

 
 

Analyseschema 47: Welk rapportcijfer (van 1 tot 10, waarbij 10 het hoogst is) zou u SUN 
organic geven? 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 6.5 Een zes-en-een-half.  

(...) 
Ja, op zich, het heeft een paar hele goeie elementen, maar het zet mij 
nog niet aan tot kopen of iets.  
(...) 
Ja wat ik zei, het vrolijke ervan en het ziet er gewoon betrouwbaar 
uit ook wel. Dus dat zijn gewoon elementen waar ik wel voor ga, 
maar het is niet zo dat ik niet ook echt wil kopen al.  
(...) 
Ik weet niet wat ik ermee moet doen, dus als er bijvoorbeeld foto’s 
op zouden staan wat je onder andere met bijvoorbeeld de pasta zou 
kunnen doen, dan heb ik veel meer het idee van .. 
(...) 
Ja, dat vind ik dan weer een stuk beter. Dan zou ik de foto’s 
misschien nog iets anders doen, maar … nou iets anders, ik zou ze 
heel erg anders doen, maar .. dat soort dingen inderdaad wel meer.  
Ja, veel meer met recepten.  
(...) 
Nou bijvoorbeeld ook Facebookpagina’s, dat je het voorbij ziet 
komen, of een filmpje of zo, dat soort dingen. Echt dat je een beetje 
bekend wordt met het product.  

Respondent 2 7 Eh een zeven. Nou het is positief dat het biologisch is, dat zeker. Er 
zijn nog wel wat dingen, ruimte voor verbetering, zoals prijs. Dus 
dan zou ik een zeven geven en dan kan het alleen nog maar oplopen. 

Respondent 3 7 Ik denk nu een zeven, omdat het toch wel heel erg opvalt, zeker nu ik 
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er wat meer op gelet heb, denk ik van ja, zijn toch wel producten die 
ik wel heel graag wil proberen, alleen van die pasta vind ik dan, want 
ik ben zelf groot pastafan, dus, daar vond ik het wel, vond ik de 
verpakking een beetje tegenvallen. Dat vond ik wel jammer, maar ik 
zou het alsnog wel willen proberen. 

Respondent 4 7 Zes, zeven, zoiets. Mja, een zeven. Dat proces vind ik dus wel gewoon 
goed, dus dan denk ik van het is voor mij wel een heel gezond goed 
product, zonder veel toevoegingen. Zonder, weinig. Nou ja. Anyway. 
En door ja. Ik denk doordat het zo duur is dat je dan niet hoger gaat 
zeg maar. Dat is toch een stap die je moet nemen. 

Respondent 5 7-8 Nou van wat ik ervan geproefd heb, nou toch wel tussen de 7 en de 8 
in. Hij was lekker van smaak, je rook ook een beetje het zoete van de 
haver rook je ervan. We vonden hem wel lekker, maar zouden we 
hem zelf kopen? Nee we denken van niet, juist vanwege de prijs denk 
ik. 

Respondent 6 6 Is dat met het eten van van de week of zonder het eten? 
Haha. Een zesje. 
(...) 
Euh, als ik even kijk naar de producten en zijn verpakking, dan zijn, 
dan  denk ik dat het ondermaats is. En het product, de pasta met 
haver erin, vond ik geen dikke voldoende maar een net-aan 
voldoende. En eigenlijk is het twee keer een vijfeneenhalf en 
afgerond kom je dan op een zesje. Ik vond het product dat wij 
gegeten hebben in de pan niet heerlijk ruiken. De haver in het 
meelproduct geeft een beetje een stijfselachtige geur af en dat ruik je 
bij het opdienen en als je dan dus je product ruikt voordat je het eet, 
dan ruik je dat nog steeds. Vond het geen sterke combinatie. 

Slotconclusie De gegeven cijfers zitten tussen een 6 en een 8. Respondent 1 en 8 geven de laagste 
cijfers; respondent 1 mist recepten en respondent 8 vond de haverpasta niet lekker 
en de verpakking ondermaats. Respondenten 2, 4 en 5 geven geen hoger cijfer omdat 
ze de prijs te hoog vinden. Respondent 3 vindt de verpakking tegenvallen, maar is 
wel nieuwsgierig en geeft daarom een 7. 

 
 
 

Analyseschema 48: Samenvatting onderdeel 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Geen 

toevoeging 
(...) 
Nee, klopt. 
(...) 
Yep. 

Respondent 2 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 

Respondent 3 - n.v.t. 
Respondent 4 Geen 

toevoeging 
(...) 
Ja. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Nee. 

Respondent 5 Mist 
exposure in 
media 

(...) 
Ja, zeker. 
(...) 
Ja. 
(...) 
Maar ik denk echt dat het een gemiste kans is, dat het echt niet meer 
in de markt gezet wordt. 
(...) 
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Ik denk dat niemand hier in de straat ooit van dit product gehoord 
heeft. Als het nou eens bijvoorbeeld wel eens bij Albert Heijn, als ze 
geen televisiereclame doen, maar wel een folderreclame, want er zijn 
zat mensen die wel een folder krijgen. Kijk, wij hebben een nee-
neesticker, maar dat hebben niet zo heel veel mensen. De meeste 
mensen willen toch allemaal die foldertjes omdat ze nieuwsgierig 
zijn wat er allemaal in de aanbieding is. Als het eens in een folder 
zou staan he, gewoon eens wat goedkoper hoeft dat niet euro’s te zijn 
maar gewoon twee kwartjes of weet ik wat, dat mensen denken o dat 
is een nieuw product, zou ik weleens kunnen kijken wat dat is. Maar 
dan komt het wel onder de aandacht als het vaker gezien wordt. Nu 
weet niemand dat het er is, dat is wel jammer. 

Respondent 6 - -  
Slotconclusie Alleen respondent 5 heeft een toevoeging op de samenvatting: ze mist de exposure in 

media. Ze noemt de folder, aanbieding of een televisiereclame als middel om het 
merk meer onder de aandacht te krijgen. 
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Analyseschema 49: Afsluiting interview 
Respondent Label Citaat 
Respondent 1 Gebrek aan 

onder-
scheidend 
vermogen 

Ik denk echt dat je onderscheidender moet gaan worden. Echt een 
heel stuk onderscheidender. Zeker voor die prijs.  
(...) 
Ja. Of prijs-aanbod in ieder geval. Ik bedoel als je iets duurder 
aanbiedt, dan is het meestal omdat je iets hebt wat anderen niet 
hebben. Maar iets als sprouted, zelfs daarmee zou ik niet denken 
van okay dat is veel meer waard.  
(...) 
Okay, het neemt mineralen beter op, goed, en dan, daar betaal ik 
€2,50 meer voor. Dat is het voor mij niet waard. Zeker niet in deze 
huidige tijden.  

Respondent 2 Geen 
toevoeging 

(...) 
Nee, in principe niet.  
(...) 
Ja, asjeblieft. 

Respondent 3 Gaat SUN 
proberen 

(...) 
Eigenlijk niet, ik ga het eerst eens proberen, dan gaan we verder 
kijken. 

Respondent 4 Geen 
toevoeging 

(...) 
Nee, vond het het wel leuk om te doen. 
(...) 
Geen probleem. Succes. 

Respondent 5 Geen 
toevoeging 

(...) 
Nee, ik geloof het niet. 
(...) 
Haha, ja is goed hoor. 

Respondent 6 Geen 
toevoeging 

(...) 
Nou, graag gedaan, haha. 
(...) 
Nee, moet zeggen, prettig gesprek geweest. 
(...) 
Goed gehouden. 

Respondent 7 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja?  
(...) 
Okay, nou, graag gedaan. 

Respondent 8 - Samengevat in analyseschema 44 
Respondent 9 Geen 

toevoeging 
(...) 
Graag gedaan. 

Respondent 10 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja? 
(...) 
Oef. Zijn er nog dingen, over de SUN... nee, ik zou zo niet iets 
kunnen bedenken wat waarvan ik denk van dat zou echt leuk zijn 
erbij of zo.  
(...) 
Ja, geen probleem. 

Respondent 11 Geen 
toevoeging 

(...) 
Nee, maar visueel is gewoon aantrekkelijker. 

Respondent 12 Geen 
toevoeging 

(...) 
Ja! 

Slotconclusie Respondent 3 geeft aan het product te gaan proberen, ze is nieuwsgierig geworden 
tijdens het interview. Andere respondenten hebben geen aanvullingen of 
opmerkingen. Respondent 8 heeft al een uitgebreide aanvulling gegeven bij de 
samenvatting van de sterke punten in analyseschema 44. 
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Bijlage VII 
Deze analyse komt uit SUN Organic: Merkfundering (2015). 
 
Onderscheidend vermogen 
De concurrenten die wij hebben onderzocht hebben allemaal hun eigen merkwaarde. Hieronder is per 
merk aangeven welke waarden zij gebruiken. 
 
Green Age | Smaakt | Piramide | Terrasana | Horizon | De Halm |  
Wij geloven in eerlijk omgaan met het leven op aarde, de natuur, dieren en boeren.  
 
Nature crop | De Nieuwe Band |  De Halm | Marqt  
Eerlijk eten aanbieden waar niet mee gerommeld wordt. (Eten zonder rommel). 
 
Leev | Piramide  
Helpen en investeren in binnen- en buitenland door eigen projecten of initiatieven.  
En allemaal geselecteerd op mooiste en lekkerste kwaliteit producten. om je vingers bij af te likken. 

 
Conclusie 
De concurrenten van SUN Organic richten zich voornamelijk op de mooiste en lekkerste kwaliteit 
producten, ‘producten om je vingers bij af te likken’. De concurrenten focussen zich op 
productwaardes in plaats van op emotie die de consument krijgt bij het kopen van een product. 
 
SUN Organic zal hierdoor van de stralende momenten gebruik moeten maken, waarbij de focus moet 
liggen op het creëren en geven van energie en op het moment waarbij dit nodig is. 

 
GreenAge 
De producten zijn altijd biologisch en we betalen onze boeren altijd een eerlijke prijs. Eerlijk omgaan 
met het leven op aarde is de ‘pay off’. Bij biologisch ligt de nadruk op de natuur en de dieren, bij 
eerlijke handel op de mensen. Bio & fair dus. Maar er komt alleen een GreenAge label op als ze aan een 
héél belangrijke voorwaarde voldoen: alles waar GreenAge op staat… is om je vingers bij op te eten! 
GreenAge heeft voor jou: noten, fruit, rijst, granen, peulvruchten en superfood. Dagelijks komen hier 
juweeltjes bij. Onze GreenAgents reizen, gedreven door pure passie, de wereld over. Voor jou op zoek 
naar de mooiste en lekkerste producten. Uiteraard voldoen deze aan onze strenge kwaliteitsnormen en 
zijn ze biologisch en zowel eerlijk als duurzaam geproduceerd. 

 
Smaakt 
Wij geloven dat we de verantwoordelijkheid hebben om goed voor onze wereld te zorgen. De 
producten die wij verkopen zijn daarom niet alleen zeer smakelijk en van hoge kwaliteit, maar 
geproduceerd met aandacht en liefde voor mens, dier en natuur. 

 
Marqt 
Wij willen echt, lokaal eten aanbieden. Waarom? Omdat ‘ze’ vaak rommelen met ons eten. Marqt is 
hier het morele karakter dat eerlijk eten wil aanbieden.  
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Leev 
Deelt met liefde de bedrijfsopbrengst aan de Leev Foundation. Deze foundation schenkt dit geld 
vervolgens via zorgboerderijen aan de  
minder bedeelden in ons land. Daarmee is de consumptie van Leev producten niet alleen goed voor 
jezelf maar ook voor anderen. Waarom eigenlijk? Wij leven voor elkaar en delen is leven. Wij willen 
bereiken dat mensen behalve aan zichzelf ook aan anderen denken. Alleen dan zal de sociale cohesie 
verbeteren en intensiveren. Wij van Leev willen dit actief faciliteren. 
 

Piramide 
Onze experts weten precies waar de beste biologische theeën, kruiden en specerijen groeien en 
begeleiden projecten over de hele wereld om de kwaliteit ervan te optimaliseren. Hierdoor worden niet 
alleen kwaliteitsproducten verkregen, maar wordt ook de economische situatie ter plaatse verbeterd. 
Bovendien is er veel aandacht voor de sociale en hygiënische omstandigheden van de lokale bevolking. 
Uiteraard wordt er ook met respect voor milieu en dierenwelzijn gehandeld. 

 
Nature Crop 
Een wereldwijde afzetmarkt creëren voor Quinoa producten onder ons eigen NatureCrops merk 
waarbij wij als merk voor al onze producten een duurzame en biologische en glutenvrije keten willen 
opbouwen en controleren, van coöperatie tot consument. 
 

TerraSana 
De producten van TerraSana worden zorgvuldig geselecteerd op basis van biocertificering, 
duurzaamheid en ambachtelijke kwaliteit. TerraSana streeft in alles naar evenwicht. Tussen productie 
en consumptie, tussen duurzaamheid en comfort en, uiteindelijk, tussen mens en natuur.  
De nieuwe band.  
In 1983 begonnen we met een paar enthousiaste mensen vanuit een oude garage, met het afvullen van 
muesli en peulvruchten en brachten deze biologische producten naar een handjevol winkels in 
Groningen, Friesland en Drenthe. Er is de afgelopen dertig jaar veel veranderd. Er werken nu ruim 
zeventig mensen bij De Nieuwe Band, ons assortiment bestaat uit zo’n 3000 biologische producten en 
we leveren aan ruim 700 winkels in Nederland en België. Biologisch is niet meer iets waar een kleine 
groep mensen mee bezig is, maar spreekt steeds meer mensen aan. Mensen hechten waarde aan eten 
op hun bord waarbij ze zich op alle vlakken goed kunnen voelen en biologische en Fair Trade-
producten zijn op steeds meer plekken te koop. 
 

Horizon 
Natuurvoeding is gespecialiseerd in de productie van biologische notenpasta’s en de import van 
biologische noten, zuidvruchten en zaden. We leggen de lat hoog wat betreft de kwaliteit. Daarom 
kopen we bijna alle grondstoffen direct in het land van oorsprong. Meestal van boeren en verwerkers 
met wie we jarenlang samenwerken. 
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LifeFood 
Alle producten van Lifefood zijn 100% natuurlijk, rauw (niet verhit boven 45C), biologisch, diervrij, 
lactosevrij, suikervrij, glutenvrij en handgemaakt met zorgvuldig geselecteerde ne gecontroleerde 
ingrediënten. Waarom vinden we dat zo belangrijk? Voor jouw gezondheid, het milieu en natuurlijk: 
de pure smaak van onze producten. Want 100% puur, dat smaakt het lekkerst! 
 

De Halm 
uw natuur voeding specialist... is al meer dan 20 jaar een begrip in natuur-voeding. Begonnen met een 
beperkt assortiment, maar met pure passie voor de producten en ideologie uit de biologische 
[dynamische] landbouw. Ons doel is om u met een groot assortiment van vele gerenommeerde 
merken, waaronder ons eigen huismerk [dehalm natuurvoeding], kwalitatief goede en vooral lekkere 
biologische producten aan te bieden.  
Het uitgangspunt van biologisch is “het aanbieden van producten en diensten op een natuurlijke wijze 
met respect voor mens, dier, plant en milieu.” Klik op het dehalm bio-icoon en beleef biologisch. 
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Bijlage VIII 
G1 SUN 

organic 
SUN organic sprouted speltvlokken bestaan uit 100% spelt. Veel mensen verdragen 
spelt beter dan tarwe. 
Bevat veel voedingsvezels, B-vitamines en mineralen 
100% biologisch 
Sprouted is het Engelse woord voor gekiemd. Voor onze SUN organic sprouted 
speltvlokken laten wij biologische speltkorrels kiemen. We weken ze in water tot er 
een klein kiempje, het begin van een nieuw plantje, zichtbaar wordt. Dan worden de 
speltkorrels op droogrekken gelegd en in een droogoven gedroogd. Weken en drogen 
duurt enkele dagen. 
Tijdens het sprouten verandert de samenstelling van de speltkorrels. Een deel van het 
zetmeel gaat in het kiempje zitten. Hierdoor worden de waardes van de andere 
voedingsstoffen zoals eiwitten, vitamines en mineralen hoger. Ook worden de 
speltkorrels door het sprouten beter verteerbaar en neemt je lichaam met name 
mineralen beter op. Dit is wat onze sprouted speltvlokken zo lekker en gezond maakt. 

G2 Leev Origineel molensteen gemalen 
Goed voor jezelf en voor anderen. Leev en laat leven! 
Met handige bereidingswijze 
Lekker en gezond 

G3 Smaakt Biologische vlokken gemaakt van spelt 
 
 

H1 Smaakt Havervlokken zijn voedzaam en licht verteerbaar. 
Heerlijk door bijvoorbeeld yoghurt samen met wat vers fruit 

H2 Leev Geroosterd voor een extra volle smaak. 
Goed voor jezelf en voor anderen. Leev en laat leven! 
In handige pot 
Lekker en gezond 

H3 AH Bio Neem het ervan en geniet van het lekkerste dat de natuur te bieden heeft, met deze 
biologische havermout met 80% volkoren havervlokken, gedroogde cranberry en 
appelstukjes. 
Van nature rijk aan vezels 
Bron van eiwitten 
Mogelijk om koud te eten met halfvolle melk, halfvolle yoghurt of magere kwark. Kan 
ook warm bereid worden in de magnetron of de pan. 
Heerlijk met toevoeging van vers fruit of gedroogde vruchten. 

H4 SUN 
organic 

SUN organic sprouted havermout zit boordevol goed verteerbare eiwitten en unieke 
oplosbare voedingsvezels. 
Het zetmeel in de havermout verteert langzaam en helemaal 
Heel geschikt voor iedereen met een actieve lifestyle 
100% biologisch 
Sprouted is het Engelse woord voor gekiemd. Voor onze SUN organic sprouted 
havermout laten wij biologische haverkorrels kiemen. We weken ze in water tot er 
een klein kiempje, het begin van een nieuw plantje, zichtbaar wordt. Dan worden de 
haverkorrels op droogrekken gelegd en in een droogoven gedroogd. Weken en drogen 
duurt enkele dagen. 
Tijdens het sprouten verandert de samenstelling van de haverkorrels. Een deel van 
het zetmeel gaat in het kiempje zitten. Hierdoor worden de waardes van de andere 
voedingsstoffen zoals eiwitten, vitamines en mineralen hoger. Ook worden de 
haverkorrels door het sprouten beter verteerbaar en neemt je lichaam met name 
mineralen beter op. Dit is wat onze sprouted havermout zo lekker en gezond maakt. 
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M1 Bio Today Biologische Tarwevrije muesli 
Deze muesli is tarwevrij en dus geschikt voor mensen met een glutenallergie. 

M2 Smaakt Biologische speltmuesli 
Spelt heeft een aantal bijzondere eigenschappen die gunstig zijn voor het menselijk 
lichaam. Spelt wordt makkelijk opgenomen door het lichaam, waardoor steeds 
meer mensen spelt prefereren boven tarwe. 

M3 RAW 
Superfood 

Biologisch 
Hoge nutritionele waarde 
Een heerlijk ontbijt met RAW Superfood muesli. 

M4 Leev Leev geroosterde oergranen zijn van topkwaliteit en 100% biologisch 
89% spelt aandeel 
Goed voor jezelf en voor anderen. Leev en laat leven! 
Vol vitaminen en mineralen 
Verantwoord lekker  

M5 Zonnatura Zonnatura biologische muesli Noten & Zaden bevat 17% noten en zaden, waaronder 
stukjes hazelnoot, amandel en lijzaad. 
100% biologisch 
Rijk aan vezels 
Pure en lekkere muesli. 
Het kokosnootschaafsel geeft samen met de noten een nog vollere en exotische 
smaak. 

M6 AH Bio Muesli met gedroogde abrikoos, bananenchips en rozijnen 
Te mengen met melk, yoghurt, kwark of vruchtensap 
Doe deze muesli ook eens door koekjesdeeg, voor koekjes met een stevige beet 
Neem het ervan en geniet van het lekkerste dat de natuur te bieden heeft. Van onze 
biologische producten kun je met een goed gevoel genieten dankzij de aandacht en 
inspanning van de boeren en producenten die ze voor ons maken. Natuurlijk 
worden al onze biologische producten onafhankelijk gecontroleerd en daarom 
verdienen ze het Europese keurmerk. Biologisch van Albert Heijn: dat smaakt naar 
meer! 
Begin van je dag met deze biologische muesli met haver-, tarwe- en gerstvlokken en 
stukjes gedroogde abrikoos, bananenchips en rozijnen. Natuurlijk genieten met 
smaak. Muesli kun je mengen met melk, yoghurt, kwark of vruchtensap. Reken zo’n 
40 gram voor een kom. Ben je dol op koekjes met een stevige beet? Voeg dan aan 
het deeg van je eigen koekjes wat van deze muesli toe. Gewoon proberen en 
proeven. 

M7 SUN 
organic 

SUN organic sprouted speltmuesli wordt gemaakt van sprouted speltvlokken 
aangevuld met moerbeien, noten en aardbeien. Veel mensen verdragen spelt beter 
dan tarwe. 
Voor elke kg gevriesdroogde aardbeien gebruiken we 10 kg verse aardbeien 
De aardbeienblokjes zijn supergeconcentreerd fruit en dat proef je 
Ook voor tussendoor is sprouted speltmuesli aardbeien een prima keuze 
100% biologisch 
Sprouted is het Engelse woord voor gekiemd. Voor onze SUN organic sprouted 
muesli laten wij biologische granen kiemen. We weken ze in water tot er een klein 
kiempje, het begin van een nieuw plantje, zichtbaar wordt. Dan worden de granen 
op droogrekken gelegd en in een droogoven gedroogd. Weken en drogen duurt 
enkele dagen. Dit is afhankelijk van de graansoort. 
Tijdens het sprouten verandert de samenstelling van de granen. Een deel van het 
zetmeel gaat in het kiempje zitten. Hierdoor worden de waardes van de andere 
voedingsstoffen zoals eiwitten, vitamines en mineralen hoger. Ook worden de 
granen door het sprouten beter verteerbaar en neemt je lichaam met name 
mineralen beter op. Dit is wat onze sprouted muesli zo gezond maakt. 
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P1 de Cecco Durum tarwe griesmeel pasta van biologische landbouw. 
Biologische tarwe wordt geteeld met behulp van uitsluitend natuurlijke methoden 
met volledige eerbiediging van het milieu en voor onze gezondheid. Organische de 
Cecco pasta gemaakt volgens de traditionele regels. Van het gebruik van durum 
tarwe griesmeel, gemengd uitsluitend met zuiver water en ten slotte naar het traag 
drogen bij lage temperaturen. 

P2 AH Bio Platte, lange pasta met een rijke, volle smaak 
Neem het ervan en geniet van het lekkerste dat de natuur te bieden heeft. Van 
onze biologische producten kun je met een goed gevoel genieten dankzij de 
aandacht en inspanning van de boeren en producenten die ze voor ons maken. 
Natuurlijk worden al onze biologische producten onafhankelijk gecontroleerd en 
daarom verdienen ze het Europese keurmerk. Biologisch van Albert Heijn: dat 
smaakt naar meer! 

P3 Dalla 
Costa 

Khorasan tarwe pasta Kamut, gemaakt met koud deeg en bronzen mallen, dit 
zorgt voor een ruwe en poreuze pasta, waaraan de saus zich beter hecht. Een 
biologische pasta die met zijn intense smaak alle eenvoud en rijkdom van de 
Italiaanse keuken bevat. 
Authentieke Italiaanse pasta 
Met recept: Kamut khorasan tarwe penne met mozzarella en zwarte olijven 
Kooktijd: 7 - 9 minuten 
Exclusief verkrijgbaar bij Albert Heijn 

P4 Dalla 
Costa 

Dalla Costa gedroogde 3 kleuren pasta van biologische harde tarwe heeft de vorm 
van Disney figuren en is vooral geschikt voor kinderen. Verantwoorde voeding 
zonder toevoegingen. 
De pasta blijft stevig na het koken 
Traditionele Italiaanse gedroogde pasta van hoogwaardige kwaliteit 
De pasta wordt in een bronzen mal gevormd waardoor de saus makkelijk hecht 
Maaltijdtip: Na het koken tomatensaus, geraspte kaas en broccoli toevoegen 
De Disney figuren op de gekleurde verpakking in combinatie met de vormpjes 
pasta in 3 kleuren zal kinderen en (groot) ouders aanspreken. Ook geschikt voor 
verwerking in een pastasalade. 
Kooktijd 9 minuten. 

P5 SUN 
organic 

UN organic haverpasta bestaat uit volkoren havermeel en tarwemeel. Wij 
gebruiken de hele graankorrel waardoor de pasta veel goede voedingsstoffen bevat 
zoals voedingsvezels, B-vitamines en mineralen. 
Boordevol goed verteerbare eiwitten en unieke oplosbare voedingsvezels 
Het zetmeel in de pasta verteert langzaam en helemaal 
Heel geschikt voor iedereen met een actieve lifestyle 
100% biologisch 
Breng in een grote pan water met wat zout aan de kook. Voeg de pasta toe. Zorg 
dat het water blijft koken en roer de pasta door. Hoe je pasta het lekkerst vindt is 
heel persoonlijk. De een houdt van ‘al dente’, de ander van zacht. Kies daarom 
altijd eerst de kortste kooktijd (2 - 4 minuten). Proef de pasta en laat deze 
eventueel nog wat langer koken. Proef steeds na ongeveer 30 seconden tot de 
pasta precies zo is als jij deze lekker vindt. Giet de pasta af en laat kort uitlekken. 
Geniet van een gezonde, lekkere maaltijd en een stralende dag. 
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Bijlage X 
11 februari 
In- en externe analyse, op basis van verschafte documenten en lijst met concurrenten. 
 
12 februari, 10.00uur 
Afstudeerbegeleiding met mevrouw Wiekenkamp. Op haar aanraden BMC en Six Stages uit 
situatieschets gehaald door gebrek aan relevantie. Situatieschets ook meer in beschrijvende vorm 
gegoten. Verder raadde zij aan om de theorieën niet in als kop te gebruiken. Onderzoeksdoelgroep 
moet ook specifieker. 
 
14 februari 
Verder met aanpassen van situatieschets. Theorieën in lopend verhaal gebruikt in plaats van als 
individuele koppen.  
 
19 februari, 11.00uur 
Afstudeerbegeleiding met mevrouw Wiekenkamp. Ze geeft aan dat zij wel brood ziet in een 
positioneringsonderzoek, al voegt ze toe dat het product wel een periode in de schappen moet liggen 
eer dat mogelijk is. Tevens raadt ze mij aan om diverse positioneringsmodellen onder de loep te 
nemen. Ze zei ook dat het een idee is om de titel uit te leggen, uitleg staat nu in het voorwoord. De 
inleiding heeft ook een hoofdstuknummer gekregen en is ingekort naar één pagina. 
 
21 februari 
Verdiept in verschillende positioneringsmodellen. 
 
25 februari 
Probleemformulering aangescherpt: doelstelling uit probleemstelling gehaald. Hbo-kennisbank 
doorgespit om vergelijkbare onderzoeken te kunnen lezen. Inleiding en situatieschets ook aangepast, 
veel info naar bijlagen verhuisd. Lay-out aangepast. 
 
26 februari 
Verder met aanscherpen situatieschets. 
 
27 februari 
Probleemformulering verder aangepast, deelvragen herzien, onderzoeksdoelgroep anders 
geformuleerd. Opzet theoretisch kader gemaakt. 
28 februari 
Theoretisch kader afgerond. Methodologie opgestart. 
 
29 februari 
Verder aan methodologie. Zoekplan opgezet. Start topic guides gemaakt. 
 
8 maart 
Literatuurlijst verdeeld in offline en online bronnen, maakt het geheel overzichtelijker. Dit is in 
overeenstemming wat Poelmans en Severijnen op in hun boek ‘De APA-richtlijnen’ op p. 83, paragraaf 
4.1.1 schrijven over de lay-out van de literatuurlijst. 
 
21 maart 
Omslag aangepast zodat deze de vereiste punten bevat zoals aangegeven in de themawijzer, p.27 
 
7 april 
Concurrentieanalyse door de opdrachtgever kritisch bekeken, tot de conclusie gekomen dat veel van de 
genoemde merken geen concurrent zijn – of verkoopt niet in NL/AH, of verkoopt compleet ander soort 
producten die SUN organic niet in haar portfolio heeft. Porter en Ohmae raden aan om naar de directe 
concurrentie te kijken, dus de overbodig genoemde merken worden geschrapt. 
 
Zoekplan hierop ook aangepast, deze betrof merknamen die er dus niet langer toe doen. 
 
9 april 
Bijlage IX: Resultaten deskresearch weggehaald – direct verwerkt in H6: Resultaten. Als ik de 
resultaten van het deskresearch eerst als bijlage toevoeg en vereenvoudigd weergeef in H6, lijkt het in 
het hoofdstuk al teveel op een conclusie. 
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13 april  
Social-mediagedeelte en Maslow uit scriptie gehaald. Maslow is teveel kritiek op vanuit de wetenschap 
en het social-mediadeel neigde meer naar een klanttevredenheidsonderzoek. 
 
14 april 
Definities probleemstelling naar bijlage I verhuisd. Wat in bijlage I stond (postionering concurrentie), 
staat nu in bijlage II (concurrentieanalyse). 
 
Operationalisatie aangepast, is nu zowel per factor uit het conceptueel model aslwel per deelvraag. Dit 
moet de werking van het conceptueel model garanderen en zorg dragen dat het onderzoek bewerkbaar 
is (lees: de deelvragen beantwoord worden). 
 
15 april 
Gisteren telefonisch feedback gekregen van mevrouw Wiekenkamp. Op basis daarvan het theoretisch 
kader uitgebreid: uitgelegd wat de genoemde theorieën inhouden en waarom ze niet geschikt zijn. Het 
geheel wat ‘leesbaarder’ gemaakt in plaats van via de hak op de tak. 
 
Test interview gedaan: positioneringsmatrix invullen bleek moeilijk voor respondent met relatie ‘klant’ 
tot opdrachtgever; dus die uit interviews geschrapt. Volgorde ‘hoofdstukken’ interviews aangepast, 
bleek lastig meteen sterke punten op te sommen. Volgorde is nu: opening, kernfactoren branche, 
concurrentie, klantbehoeften, sterke punten en daarna huidige positionering opdrachtgever. 
 
16 april 
Interview klanten #1 afgenomen. 
 
20 april 
Opzet analyseschema’s afgerond. Een schema per pagina, schema’s gebaseerd op de vragen die iedere 
respondent krijgt, met ook het vervolg uit de eigen inbreng van de respondent. 
 
Interview klanten #2 afgenomen. 
Interview opdrachtgever #7 afgenomen. 
Interview medewerkers #9 afgenomen. 
Interview mederwerkers #10 afgenomen. 
 
25 april 
Interview medewerkers #11 afgenomen. 
 
26 april 
Interview opdrachtgever #8 afgenomen. 
 
29 april 
Bespreking met Nynke Wiekenkamp. Ze raadde mij aan om de analyseschema’s anders in te delen, 
eerst respondentnummer, dan label, dan citaat. Onder elk schema een slotconclusie plaatsen. 
 
Methodologie aangepast; per deelvraag eruitgehaald omdat dit al sterk overeen kwam met per factor, 
wat beter aansluit op de theorie. 
 
Interview klanten #3 afgenomen. 
 
2 mei 
Interview medewerkers #12 afgenomen. 
 
6 mei 
Interview klanten #4 afgenomen. 
 
12 mei 
Interview klanten #5 en #6 afgenomen. 
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14-15 mei 
Laatste verbatim uitgeschreven. Alle analyseschema’s gevuld. Slotconclusie per analyseschema 
geschreven en in hoofdstuk resultaten geplakt. 
 
16 mei 
Conclusies getrokken. 
 
17 mei 
Aanbevelingen geschreven. 
 
18 mei 
Bespreking met Nynke Wiekenkamp. Analyseschema’s niet langer per se op een nieuwe pagina meer 
laten beginnen. Nieuw onderwerp aan analyseschema’s wel op een nieuwe pagina, net als met 
reguliere hoofdstukken.  
 
23 mei 
Feedback van Nynke Wiekenkamp gekregen via e-mail. Resultaten, conclusies, aanbevelingen en 
implementatie verhalender gemaakt. Was te opsommend. Ook meer bruggen tussen desk- en 
fieldresearch gemaakt in de resultaten. Doorvragen uit analyseschema’s gehaald. Ook op basis van de 
feedback de theorie uit de hypotheses gehaald, welke gebruikt was om de benodigde criteria aan te 
halen. 
 
Hoofdstuk 10, discussie toegevoegd. 
 
24 mei 
Implementatie afgerond. Hoofdstuk 10 geschreven. 
 
25 mei 
Scriptie ter feedback ingeleverd bij opdrachtgever. 
 
26 mei 
Reflectieverslag geschreven. Controle op taal en bronverwijzingen uitgevoerd. Logboek aan scriptie 
toegevoegd. Persoonlijke communicatie uit literatuurlijst gehaald a.d.h.v. Poelmans & Severijnen. 
 
27 mei 
Scriptie et cetera inleveren. Feedbackformulier ontvangen van opdrachtgever. 


