
Consumenten in de korte keten



…de 
consument 

is klaar 
voor de 

korte keten.
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…. TECHNOLOGY SHIFT 



Bron: Marco Derksen/ Marketingfacts
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The rise and power of the connected consumer….

Bron: Marco Derksen/ Marketingfacts





• Controle over je eigen beslissingen
– Behoefte om te willen weten waar je eten vandaan komt 

– Willen weten wat ermee gebeurt is

• Invloed uitoefenen op het proces
– Zelf je keuzes maken (Herenboeren)

– Behoefte om iets te doen aan een betere wereld en dan vooral in je 
eigen omgeving: behoefte aan producten van dichtbij

Ketens en consumenten



Veel 
consumenten 

zijn te lui 
voor de korte 

keten...



Burger Consument



Onze hersenen maken gebruik van twee informatie-
verwerkingsroutes: de hoge en lage route. 
• De lage route is sneller dan de hoge route, en maakt een voorbewuste 

emotionele reactie. 
• De hogere route zorgt ervoor dat de informatie rationeel wordt verwerkt.

Bron: Walter Limpens 2009

Psychologen weten al een tijdje dat 
keuzeprocessen meer worden 
beïnvloed door onbewuste processen 
dan bewuste processen; 95% van ons 
denken vindt in het onbewuste plaats. 

Consumenten & bewuste keuzes…



Consumenten & gewoontegedrag..
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IMKE VAN GASSELT(Abert Heijn )

Wie gaat de consument verleiden naar een nieuw gedrag?



Triade-model van Prof. Theo Poiesz



Triade-model van Prof. Theo Poiesz

M=Motivatie
C=Capaciteit/ Kennis
G=Gelegenheid/ Beschikbaarheid



Wie gaat de 
consument verleiden 
naar nieuw gedrag?



Vers is hét domein van de supermarkt

IRI Food Index MAT12 2016



Source: Seeds &Chips





…of gaat 
stadslandbouw 
het winnen van 
de traditionele 

boer?



Consumenten in de korte keten

Wat nu?



Emotie
Ratio

Verleiden is het 
nieuwe bewijzen!
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Innoveer. Zet een nieuwe trend en hou rekening met 
gewoontegedrag van consumenten…!

http://www.youtube.com/watch?feature=player_detailpage&v=ZUG9qYTJMsI
http://www.youtube.com/watch?feature=player_detailpage&v=ZUG9qYTJMsI


Dutch Weedburger BOON Food Concepts



4.



1. Vertel het echte verhaal !

2. Verleid de consument en maak 
het makkelijk !

3. Zet de trend …!

4. Doe het niet alleen! Think big!

Verleiden is het nieuwe overtuigen



De partij met de 
beste kennis en
contact met de 

eindgebruiker is 
de winnaar van 
de toekomst….”

Quote uit marketing-strategie 2011-2013 / Groente- en FruitBureau




