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De Urgentie: Gezondheid is een

Commerc

De Vraag (CBS Data)

van de Nederlandse consumenten let actief
op voedingswaarde.

e

groei in gezondheidsbewustzijn sinds 2020.

De consument eist een proactieve rol van
retailers in het faciliteren van gezonde keuzes.

lele Noodzaak geworden

Het Risico (Marktverschuiving)

Purpose-gedreven

. Challengers
Traditionele

Premium Merken

Traditionele spelers zonder duidelijke

gezondheidspropositie verliezen hun connectie
met het premium segment.




De Disrupter: Hoe Lidl ‘Gezondheid’ Monetizeerde

Volgens de VWS Schijf van Vijf-monitor wint een discounter de strijd om de gezonde consument.

Marktaandeel Gezonde Producten (VWS Schijf van Vijf)
Lidl |; W 451%
Aldi 40,1%

Albert Heijn 40,0%

Jumbo 37,9%

Plus 377%

Strategy Teardown

1. Agility via Eigen Merken 2. Product First, Campaign Second

Razendsnelle aanpassing van recepturen
(suiker, zout, vet) zonder afhankelijkheid van
logge A-merk structuren.

Eerst het assortiment omgooien (zoals focus
op groente/fruit voor kinderen), dan pas
geloofwaardige campagnes lanceren.

frank.news
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Het Framework: Purpose-to-Performance Model

Een systematische benadering om gezondheid te transformeren van MVO-kostenpost naar conversie-drijver.

Stap 1:
Credential Audit
(Inventarisatie)

Stap 4: Contmu_t::-_ Stap 2:
Loyaliteitsintegrat_ie Commerciele Tr_ansnarantie Engineering
(Retentie) Gro ei (Zichtbaarheid)
Stap 3:

Content Activation
(Educatie & Conversie)

Transparantie leidt tot betere content, wat loyaliteit drijft, wat nieuwe input levert voor de VDIQW




Stap 1: Credential Audit — Inventariseer de Assets

Bouw geen campagnes op wensdenken. Identificeer harde, verifieerbare gezondheids-assets om greenwashing te voorkomen.

Diagnostic Checklist

Certificeringen

Onafhankelijke
~ keurmerken aanwezig

Nutri-Score mapping
voltooid

Duurzaamheidsclaims
geverifieerd

Assortiment

© Percentage voldoet
aan Schijf van Vijf

Zout/Suiker/Vet
reductie roadmap

Prijs-pariteit met
ongezonde opties

Partnerships

Voedingscentrum
richtlijnen geintegreerd

Geregistreerde
dietisten aan boord

Samenwerking
gezondheidsfondsen

starten.

Status: Merken moeten overwegend 'Groen’ scoren voordat commerciéle communicatie veilig kan




Stap 2: Transparantie Engineering — Maak Gezondheid Tastbaar

Zichtbaarheid op het point-of-sale en in digitale journeys is cruciaal voor onmiddellijke conversie.

ANATOMY OF THE OMNICHANNEL JOURNEY E-commerce:
Al-Recommendations

Algoritmische ‘Gezonder
— 7 Alternatief’ pop-ups in het

Fysieke Retail: digitale winkelmandije ter

On-Pack Labels verhoging van de Schijf van
R Vijf ratio.

Duidelijke,

gestandaardiseerde

voedingsclaims en : :

kleurcodes voor snelle Mobiele App:

schapnavigatie. Voedingswaarde Trackers

o Persoonlijke dashboards die
het percentage gezonde

aankopen per klant realtime
ANATOMY OF THE OMNICHANNEL JOURNEY inzichtelijk maken.




Stap 3: Content Activation — Van Claim naar Educatie

Stop met statische claims; start met het actief verlagen van de drempel voor gezonde keuzes.

Top of Funnel
(Awareness)

Middle of Funnel
(Consideration)

Bottom of Funnel
(Action)

Influencer partnerships met
geregistreerde dietisten (i.p.v. lifestyle
bloggers) om wetenschappelijke
geloofwaardigheid op te bouwen.

Educatieve content en budget-
recepten. Bewijs |leveren dat gezond
eten ook betaalbaar is.

ictieloze conversie via ‘Add-to-cart’
meal plans Van msplratle direct naar
het digitale winkelmandje in een Klik.




Stap 4: Loyaliteitsintegratie — Beloon de Gezonde Keuze

Structurele gedragsverandering vereist continue positieve bekrachtiging.
Koppel gezondheid direct aan uw loyaliteitsprogramma.

Loyalty Loop
Aankoop Gezonde Mand Punten & Cashback Toegekend

Klant koopt Schijf van Vijf producten Dynamische beloning 0.b.v. gezondheidsscore

o 5 o

,+15%1

Basket Size

| +22% ﬁ

Retentie

o o

O < @

Verhoogde Repeat Purchase Gamified Notificaties
Klant keert terug om gespaard voordeel Push-bericht via app met nieuwe wekelijkse
ICREIFAVEED health-challenge

frank.news




Navigeren in het Nederlandse Speelveld (Compliance)

Bereid je voor op de verplichte invoering van Nutri-Score in 2025 en vermijd de keurmerk-jungle.

Decision Matrix

Consumenten- Wettelijke :
Label vertrouwen Status 2025 Implementatie
Richtinggevend 1100
Schijf van Vijf Zeer Hoog (VWS) (vereist
portfolio shift)
Medium
Nutri-Score Groeiend Verplicht (algoritme
gedreven)
Private Laag tot Gereguleerd Laag
Keurmerken Medium (ACM) (licentiekosten)

RED FLAG:
Greenwashing

- Don't: Gebruik geen
absolute health
claims zonder
wetenschappelijke
onderbouwing.

- Do: Volg de Reclame-
Commisssie (ASA)
richtlijnen
nauwlettend; baseer
campagnes op harde

data.
frank.news




Cross-Sector Synergieen: Het Gezondheids-Ecosysteem

Retailers kunnen loyaliteitsprogramma's funden door strategische partnerships

met verzekeraars en banken.

Hoge Integratie

Lage Integratie

Retail Touchpoints

r‘_l | - B | b’
ING Fit & Vitaal Zilveren Kruis Preventie
Bankieren direct gekoppeld Preventie via retail.

aan leefstijl. Klanten
ontvangen financiéele
voordelen op basis van
verifieerbare gezonde
aankopen.

Kortingsstructuren op

. aanvullende zorgpremies op
basis van structureel
gezond consumentengedrag
in de supermarkt.

Waarde-uitwisseling: |

Aankoopdata leidt tot |

verlaagde premies en
een hoger

besteedbaar budget.

Financial/Health Services




Implementatie Roadmap (Week 1 - 12)

Een gestructureerd operationeel pad van initiéle audit tot omnichannel lancering.

Fase 1: Audit (W1-4) Fase 2: Product & Legal (W5-8) Fase 3: Lancering (W9-12)
W1 W2 W3 w4 Wo W6 W7/ W8 W9 W10 W11 W12
Product / . : : ; |
Category Mat Assortiment-audit Packaging & Receptuur Redesign i
S |
Legal / Stakeholder Alignment & Clearance i
Compliance | |
Marketing / | ; . |
GoniSht Content Productie & Media Inkoop Campagne
Live
Digital / IT Omnichannel & Ul Live-gang




Het KPI Dashboard: Commerciéle Impact Meten

Koppel purpose direct aan performance door operationele vanity metrics te scheiden van werkelijke
commerciéle drijfveren.

Leading Indicator: Basket Size Leading Indicator: Opt-In Rate

+14% ——_ 138% -=ulll

Volume-groei in Schijf van Vijf Adoptie van de in-app
producten per transactie. voedingswaarde-tracker.

Lagging Indicator: Repeat Purchase Lagging Indicator: PR & Brand Equity

| X /
L "
.

Cumulatieve PR-waarde en
merkloyaliteit dankzij
purpose-positionering.

Verhoogde aankoopfrequentie van
gezondheidsbewuste cohorten.

frank.news




Budgettering & Investeringsniveaus

Transparantie over de benodigde investeringsniveaus voor certificering, redesign,
content en media, passend bij de ambitie.

Small
€50K - €150K

- Focus op tactische
optimalisatie

- Bestaande app features
benutten

- Basis content creatie

- Beperkte media-inkoop

Medium
€150K - €300K

- Inclusief on-pack redesign

- Geregistreerde diétist
partnerships

- Geavanceerde Al-
recommendations

- Gerichte omnichannel
activatie

Large
€300K - €500K+

- Volledige strategische pivot

- Ecosysteem integratie met
derden

- TV en Mass-media
campagnes

- Geintegreerd
loyaliteitsfonds




Risk Management & Crisis Scenario’s

Gezondheidsmarketing ligt onder een vergrootglas. Anticipeer op falen en mitigeer risico’s proactief.

Scenario Planning

Lancering Purpose Campagne

Risico 1: Tegenvallende Conversie Risico 2: Negatieve Pers
Oorzaak: Negatieve prijsperceptie bij Oorzaak: Beschuldiging van
consument. greenwashing of valse claims.
Pivot Protocol A I Pivot Protocol B
Verschuif de messaging onmiddellijk | Activeer crisiscommunicatie. Publiceer |
naar budget-recepten en prijs-pariteit . transparante productdata en toon
bewijzen. | alignment met VWS-richtlijnen.




Executie: 5 Takeaways & Actieplan voor Maandag

Executive Summary

¥ 1. Het eigen merk is je grootste
strategische hefboom.

v 2. Gezondheid is schaalbaar, niet elitair.

¥ 3. Productbeleid leidt altijd; de
campagne volgt.

¥ 4. Datagedreven transparantie (Nutri-
Score) is een harde vereiste.

¥ 5. Beloon gezond gedrag systematisch

in de loyalty loop.

Credential Audit; Start inventarisatie

van het huidige assortiment versus
de Schijf van Vijf.

Competitor Scan: Analyseer de
gezondheidsclaims en hiaten van de
top-3 concurrenten.

Stakeholder Alignment: Plan een
kick-off meeting in met Category
Management en Legal.




