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Prijsbewust Milieubewust Reparatie Refurbished

Fysieke 

winkel (vs. 

online)

Retailer (vs. 

producent)
Kennis





55 jaar of ouder

Vrouwen

Laag en middelbaar 

opgeleid

Samenwonend en/of 

gehuwd zonder 

thuiswonende kinderen

Gepensioneerd

Vinden het milieu 

belangrijk

Weinig kennis 

elektronica

Whatsapp en Facebook

Jonger dan 35 jaar

Mannen en vrouwen

Middelbaar en hoog 

opgeleiden

Wisselend

Werkzaam in fulltime 

loondienst

Vinden het milieu 

belangrijk

Een beetje kennis

Whatsapp, Facebook, 

Instagram, YouTube, 

Linkedin, Tiktok en 

Snapchat

35 t/m 54 jaar

Mannen en vrouwen

Laag en middelbaar 

opgeleid

Wisselend

Werkzaam in 

loondienst

Vinden het milieu niet 

belangrijk

Weinig kennis 

elektronica

Whatsapp, Facebook, 

Instagram en 

Youtube

35 jaar of ouder

Mannen en vrouwen

Middelbaar en hoog 

opgeleid

Samenwonend en/of 

gehuwd zonder 

thuiswonende kinderen

Werkzaam in 

loondienst, 

gepensioneerd

Vinden het milieu 

belangrijk

Een beetje kennis 

elektronica

Whatsapp en 

Facebook

35 jaar of ouder

Mannen en vrouwen

Middelbaar opgeleid

Samenwonend en/of 

gehuwd

Werkzaam in loondienst

Vinden het milieu 

belangrijk

Veel kennis elektronica

Whatsapp en Facebook



hoger

lager



hoger

lager



hoger

lager



hoger

lager



hoger

lager



meer waardevol

minder waardevol



hogere intentie 

lagere intentie 





Jonger 
dan 35 
jaar, 
27%

35 t/m 54 
jaar oud, 32%

55 jaar of 
ouder, 41%

Man, 
50%

Vrouw, 
50%
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