
“Ik wil het product kunnen ervaren alvorens het te kopen.
	 Kwaliteit primeert hierbij.”			

Introvert Extrovert

Analytisch Creatief

Loyaal Disloyaal

Traditioneel Trendy

Onbekwaam/onvriendelijk personeel

Te ingewikkelde 
loyaliteitsprogramma’s

Ingewikkeld retourbeleid

Moeilijk te bereiken winkels 
(parkeergelegenheid, maar
ook interne navigatie)

Fr
us

tr
at

ie
s

Klantenservice
(kennis/hulpvaardigheid personeel)

Value for money/productkwaliteit

Gevoel van zekerheid

Persoonlijke relatie en 
loyaliteitsprogramma’s

Assortiment

Toegankelijkheid

M
ot

iv
at

ie
s

Prijsbewust, maar hecht veel belang 
aan de waarde van het product 
eerder dan aan de prijs

Vindt de relatie met de winkel 
belangrijk, het is een bron van 
informatie en advies en geeft
hen een gevoel van zekerheid

Staat meer open voor traditionele 
marketing en verkoopsstrategieën

D
oe

le
n61 jaar

Leraar

Maaseik

Gehuwd

2 kinderen
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Informatieve content Lokaal winkelen

Volgt de kinderen via facebook

Sociale netwerken: 82%

Algemeen

Ad
op

tie
 v

an
 te

ch
no

lo
gi

e Smartphone
80%

Tablet
54%

+5u per dag
6%

Houding 
tov AI
31%

Online 
bankieren
75%

Online 
aankopen
23%

Netflix
16%

64% 48% 20%



Bert Houben, Baby Boomer (age 54-71)




