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Holland & Barrett?
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+230 
winkels BLX

+1.600 
winkels wereldwijd

4%
Sport

16%
Food

28%
Beauty

Oudste & grootste  
Natuurlijke Gezondheid retailer van Europa

+4.000
producten

51%
VMS
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A brand you trust

Is for someone like me

Presents themselves in a modern way

Build brand awareness
2019 - 2022

Build brand consideration
vanaf 2023

Source: Kantar, mrt 2024 

Het begon 5 jaar geleden…

Take-over 
2003



Urgentie
Mensen helpen zich zo 

lang mogelijk goed, 
gezond en energiek te 

voelen.

91%
Merkbekendheid

Apr 2025

Gezondheids-
doelen

 Hersen gezondheid

 Darmgezondheid

 Huid gezondheid

 Vrouwelijke gezondheid

Belofte

Leef met de Kracht 
van de natuur!

#4 
Marketshare

Persoonlijkheid
Gidsend, Levendig, 

Natuurlijk, Authentiek



Ontwikkelingen in de markt



We leven langer,
maar niet
kwalitatief beter



Negatieve spiraal



Vermoeid zijn



Minder voedzaam 
eten



Minder energie
om te sporten



Slapen slechter



Kennis delen

Bewustzijn
creeëren

Stimuleren
& 

motiveren

Wat is onze verantwoordelijkheid



1.100 stores 600 stores230 stores Pure online player

99%

61%

86%

60%

98%

24%

63%

22%

97%

7%

44%

12%

90%

14%

35%

12%

Aided awareness

Unaided awareness

Consideration

First choice

Source: Kantar Brand Tracker H2 2025, base NL 2.606). CEP Research 2024, (N=2.010). 

Vergeleken met concurrentie is overweging laag



Meaningful
(Relevant/Resonant)

Difference
(Stand out)

Salience
(Quick to mind)

Source: Kantar deepdive research, June 2024

H&B is onderscheidend, maar laat het liggen op
emotionele connectie (meaningful)



Aankoopfrequentie 2x 
per jaar

Elke 4 weken een 
nieuwe campagne





Stabiliseren 
brand awareness 

Uitbouwen 
emotionele connectie 

Impactvolle 
campagnes
die je raken

Van leeftijd naar leefkwaliteit met de kracht van de natuur

Welke gezondheids missies zijn meest relevant voor NL consument?

1 2 3



Communicatie meetbaar 
en stuurbaar maken



‘99.9% of the time people do not give a shit about your
brand’

- Adam Ferrier -



Begint met een
behoefte

Dan gaan
consumenten aan
merken denken

Mentale
beschikbaarheid

Dan moet het 
merk fysiek

beschikbaar zijn

Fysieke
beschikbaardheid
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MERK
GROEI

Stap 1 – Onderzoek de behoeŌen van de consument  



Gezondheidsmissies research



SportVoedingLichaam Mentale 
gezondheid

Ziekte & 
preventie



Relevantie van verschillende gezondheidsdoelen
% heel erg mee bezig

30%

20%

10%



Top-3 relevante gezondheidsdoelen
% heel erg mee bezig

30%

20%

10%



66%
Is actief bezig met 

zijn/haar
gezondheid

80%
Bereikt eigen doel

in top-3 
domeinen



MERK
GROEI

Stap 1 – Onderzoek de behoeŌen van de consument  

Stap 2 – Kies de behoefte waar kansen 
liggen 



Gekozen gezondheidsdoelen om op te focussen
% heel erg mee bezig

30%

20%

10%



Onderscheidende gezondheidsdoelen

Brein Darmen Huid Cyclus



Stap 1 – Onderzoek de behoeŌen van de consument  

Stap 2 – Kies de behoeŌe waar kansen liggen 

Stap 3 – Pas marketing- en
communicatie strategie aan 

MERK
GROEI





BreinBenchmarkSpot

56%*43%Spontane merkbekendheid

82%*70%Geholpen merkbekendheid

93%*88%Herkenning commercial

51%43%Herkenning Boodschap 

* Source: Admeasure ster, results top 20% vs benchmarks

TV & OLV | combinatie van merk en campagne



Youtube | Ruim 70k mensen hebben minimaal 75% bekeken: 
42% boven doelstelling



Breintuin | kick-off en PR stunt





Socials



Instore



Digital | Website/App & E-mails



1

2

4

3

Touch
YT series 4x

Sell

Tell

Care

TVC + 10” tag-on
630 GRP

Social IG & TT

OLV + 10’’ add on
11.1M impressions

Influencers 2x 

Podcast ads 4x

Puzzle
magazine

Breintuin pop-up 
+

PR

KNSB events 4x

Website

Winkel
materiaal

CRM App

Wk 4-10

Loyalty in teken van 
brein



Resultaten



+7%
Consideration

+2%
Awareness

* Source: Kantar, mrt 2025



Stap 1 – Onderzoek de behoeŌen van de consument  

Stap 2 – Kies de behoeŌe waar kansen liggen 

Stap 3 – Pas marketing- en communicatie
strategie aan 

Stap 4 – ConsistenƟe 

MERK
GROEI MERKGROEI



CONCLUSIES

1 Start met een sterk inzicht dat voldoet aan een 
behoefte

Minder campagnes, meer impact 

2

3

Communiceer consistent om overweging en het 
associatienetwerk te laten groeien

4



Bedankt!


