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Voorwoord

Deze masterproef is geschreven ter afsluiting van de opleiding Master of Science in de
Handelswetenschappen, met als afstudeerrichting Marketing Management. Er werd
onderzoek gedaan naar de drijfveren en barriéres van consumenten bij het deelnemen aan

de deeleconomie via Peerby.

Dit onderwerp werd gekozen omdat de deeleconomie steeds meer en meer aandacht kan
genieten. Tegenwoordig zijn nog maar weinig consumenten in Vlaanderen actief op
platformen binnen de deeleconomie, zoals Peerby. Daardoor werd er een interesse in mij
opgewekt om na te gaan waarom dit zo is. Deze masterproef biedt een inzicht in wat

consumenten drijft of tegenhoudt om deel te nemen aan een bepaald platform, nl. Peerby.

Daar een masterproef staat of valt met goede begeleiding, zou ik iemand willen bedanken.
Graag wil ik mijn promotor prof. Leen Lagasse bedanken voor haar enthousiasme, snelle en
kritische feedback en inzet. Ik kon telkens terecht bij haar wanneer ik vragen had en ze was
actief betrokken bij deze masterproef. Zij tilde deze masterproef ongetwijfeld tot een hoger

niveau.
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Inleiding

Een utopische samenleving zou zijn wanneer je de laatste mode kan dragen, dure spullen
zomaar kan gebruiken en geen grote aankopen hoeft te doen van goederen die je slechts
eenmaal gebruikt. Voor deelnemers van de deeleconomie zijn al deze surrealistische
voordelen realiteit geworden. Op zich is delen geen nieuw gegeven. Belk (2013) poneert dat
delen het proces inhoudt van het verdelen van eigen bezittingen met anderen en het
gebruiken van anderen hun bezittingen. De deeleconomie zelf is dan een geheel van digitale
platformen en offline activiteiten. Dit begrip kan zeer ruim geinterpreteerd worden. Het gaat
van grote succesvolle bedrijven tot kleine herstellingsdiensten. Het positieve aspect van het
delen wordt door bedrijven vaak naar voren gehaald alsook de vernieuwende digitale

technologieén die ermee gepaard gaan (Schor, 2014).

Het delen is getransformeerd van het private of lokale gedeelte naar het globale waardoor
het de traditionele businessmodellen beconcurreert. De interactie binnen de community is
tevens een belangrijk gegeven waarop de deeleconomie steunt (Piscicelli, Cooper, & Fisher,
2015). Hawley (1950) beschouwt de community als een organisatie van niches of functionele
rollen. Er zijn drie essentiéle elementen binnen de structuur van een community. Eerst en
vooral is er het ritme waarmee bijeenkomsten plaatsvinden. Om de hoeveelheid tijd wordt
een dergelijke bijeenkomst georganiseerd wil men hierbij weten. Ten tweede is er het tempo
van de bijeenkomsten. Hierbij gaat het om de hoeveelheid van de bijeenkomsten die
georganiseerd worden. Als derde is timing een belangrijk gegeven. Deze laatste factor is dan
ook een belangrijke factor aangezien activiteiten die regelmatig plaatsvinden binnen een

community op een goede organisatie moeten kunnen rekenen.

Deze nieuwe economie is gebaseerd op aandacht hebben voor andere mensen en de
omgeving. Het investeren in duurzaam gedrag is zeker een belangrijk aspect binnen de
deeleconomie. Ook zijn er individuele voordelen aan gekoppeld, zoals geldbesparing en
toegang tot diensten (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015). Anderzijds wordt er ook gekeken
naar de nadelen. Hebben werknemers er wel degelijk voordeel bij om hieraan deel te

nemen? Hoe zit het met de werkelijke milieu-impact? Kunnen lagere sociale klassen



deelnemen? Er zijn al heel wat bijeenkomsten georganiseerd de afgelopen jaren om over

deze problematiek te debatteren.

Het begin van deze deelplatformen kan worden gesitueerd in Amerika. Op dit moment is het
een globaal fenomeen dat steeds aan meer en meer volgers wint. Steden worden eigenlijk

het midden van het delen (Schor, 2014).

Enkele vragen die op dit moment nog niet mogelijk zijn om te beantwoorden maar zeker
interessant zijn om te stellen zijn de volgende: zal deze sector evolueren zoals deze bezig is
met groene, progressieve doelstellingen? Of zal ze terugkeren naar de traditionele,
conservatieve sector? Zal dit de wereld op een progressieve manier veranderen (Schor,

2014)?

Binnen deze thesis zal de deeleconomie nader besproken worden. De drijfveren en barrieres
die verder besproken zullen worden hebben dus betrekking op de deeleconomie en niet op
collaboratieve consumptie of andere aanverwante begrippen. De deeleconomie is een
onderdeel van een groter gegeven, namelijk collaboratieve consumptie. Dit wordt verder

besproken bij definities en aanverwante begrippen.

Deze inleiding wordt gevolgd door de literatuurstudie. Binnen deze literatuurstudie wordt de
deeleconomie nader toegelicht aan de hand van Peerby, een platform binnen de
deeleconomie dat bij de probleemstelling zal besproken worden. De literatuurstudie wordt
beéindigd met het model dat werd vooropgesteld. Daarna volgt het onderzoek waarbij de
onderzoeksvraag, hypothesen en methodologie worden besproken. De discussie volgt na het
onderzoek. Hier worden de praktische implicaties, beperkingen van het onderzoek en
mogelijkheden voor verder onderzoek toegelicht. Als laatste worden er nog enkele

aanbevelingen gegeven voor Peerby.



Deel I: Literatuurstudie

1. Probleemstelling

Het rapport van de Europese Commissie toont aan dat de Europese Unie elk jaar ongeveer
2,6 miljard ton afval produceert, waarvan meer dan 90 miljoen als gevaarlijk wordt
beschouwd. De maatschappij die gekenmerkt wordt door overconsumptie is hiervan de
oorzaak (Nations, 2015). Al meerdere jaren wordt er te veel geconsumeerd en geproduceerd
om de behoeften van de volgende generaties veilig te kunnen stellen. Er is een te grote
uitputting van niet-hernieuwbare grondstoffen. Deze maatschappij overbevraagt de
capaciteit van de aarde om zichzelf te regenereren. Het in gevaar brengen van de toekomst

van volgende generaties is hiervan het gevolg (WWF, 2014).

De voorbije jaren is de hoeveelheid afval met betrekking tot elektronische producten enorm
gestegen. Steeds meer tv’s, gsm’s en computers worden simpelweg weggegooid wanneer ze
niet goed meer werken of men iets nieuw wil uitproberen. Om het in cijfers uit te drukken
kan gezegd worden dat elk jaar ongeveer 20 tot 50 miljoen ton van dit soort afval wordt

geproduceerd (Dabrowska & Gutkowska, 2015).

De kloof tussen arm en rijk wordt steeds groter. Op dit moment moeten ongeveer 1 miljard
mensen op deze wereld het stellen met minder dan 1,25 dollar per dag. Verder heeft

ongeveer 1 op de 9 mensen niet genoeg te eten (Oxfam, 2015).

Consumenten hebben de afgelopen jaren gezocht naar een methode om deze problemen te
verminderen of te verhinderen. Op basis van hun creativiteit hebben ze getracht om met
een nieuwe economie op de proppen te komen. Dit heeft geresulteerd in het nieuwe delen,

nl. de deeleconomie.

Eén van de fenomen die hierop een antwoord biedt, is het platform Peerby. Peerby is een
online platform dat werd opgericht in oktober 2012 door Daan Weddepohl in Nederland.
Het is uitgegroeid tot de marktleider binnen het uitlenen van goederen. Zowel via een

applicatie als de website is het mogelijk om goederen te lenen van je buren. Het grote



voordeel is dat mensen spullen kunnen lenen die ze zelden gebruiken. Op die manier sparen
ze vaak een mooie som geld uit. Het achterliggende doel van Peerby is dat buren die elkaar
vooraf niet kenden met elkaar in contact worden gebracht. Weliswaar met het nuttige
aspect in het achterhoofd. Tegenwoordig wordt de maatschappij geconfronteerd met
overconsumptie en de zogenaamde wegwerpeconomie. Ook hier wil Peerby een antwoord

op bieden (Koerkamp, 2012).

Het gaat als volgt in zijn werk. Op een dag wil je je haag snoeien en heb je dus nood aan een
heggenschaar. Je kan dit goed aankopen of via het platform lenen. Je plaatst een oproep op
de applicatie of de website en wacht op een antwoord. Vraag en aanbod worden met elkaar
in contact gebracht door een chat waarbij verdere details besproken worden. Op dit
moment kan Peerby een cijfer voorleggen van 60% van de aanvragen die positief
beantwoord worden (Thoen, 2014). Het delen van goederen is op zich niet vernieuwend,
maar de aanpak en de grootschaligheid waarmee Peerby dit aanpakt is wel innovatief
(Koerkamp, 2012). De sterkte van Peerby ligt dan ook niet bij het aanbieden van nieuwe
goederen of goederen die tot in de puntjes in orde zijn. De sterkte ligt voornamelijk bij het
aanbieden van een grote hoeveelheid goederen die goed genoeg zijn voor tijdelijk gebruik

(Ludden & Schotman, 2014).



2. Definities

Gedurende de afgelopen jaren zijn er heel wat nieuwe begrippen opgedoken omtrent dit
fenomeen. Een juiste of exacte definitie geven is quasi onmogelijk. Het begrip dat dit
fenomeen het best beschrijft, is collaboratieve consumptie. Collaboratieve consumptie

bestaat uit vier vormen van consumptie, waar de deeleconomie er een van is.

Er zijn verschillende definities die aan de deeleconomie kunnen gegeven worden. De
deeleconomie kan gezien worden als het geven van tijdelijke toegang tot weinig gebruikte,
fysieke bezittingen waarbij waarschijnlijk een geldige transactie komt kijken (Frenken,
Meelen, Arets, & Glind, 2015). Juliet Schor definieert de deeleconomie als een brede waaier
van digitale platformen en offline activiteiten. Dit gaat heel breed van grote peer-to-peer
diensten tot kleinere initiatieven (Schor, 2014). “Binnen de deeleconomie consumeren,
produceren en verhandelen mensen onderling producten, diensten, kennis en geld,
gefaciliteerd door peer-to-peer marktplaatsen, business-to-business marktplaatsen en

coOperatieven” (Waij, 2015).

Deze definities hebben als gemeenschappelijk punt dat het gaat om het verdelen van
goederen en diensten tussen mensen. Verder komt het begrip peer-to-peer vaak naar boven.
Een peer-to-peer-marktplaats zorgt ervoor dat vraag en aanbod elkaar vinden bij bepaalde
producten, diensten, kennis en geld. Hier worden, op eenzelfde wijze, bedrijven in staat
gesteld om onderling producten, diensten, kennis en geld te verhandelen. Een platform is de
basis van producten en diensten waarop anderen aanvullende producten en diensten
kunnen ontwikkelen. Het brengt vraag en aanbod bij elkaar en de vaardigheden van de

gebruikers worden hierbij betrokken (van Sprang, 2014).



3. Gerelateerde vormen

Zoals al vermeld bestaat collaboratieve consumptie uit vier vormen van consumptie, waar de
deeleconomie er een van is. Het gemeenschappelijke kenmerk bij deze vier vormen is dat
het over een duurzaam karakter beschikt. Verder wordt een alternatief aangeboden voor
het aanschaffen van nieuwe goederen. De deeleconomie zelf is het verlenen van tijdelijke
toegang tot weinig gebruikte goederen waarbij al dan niet een geldelijke transactie komt

kijken (Frenken, Meelen, Arets, & van de Glind, 2015).

De eerste gerelateerde vorm wordt de op-afroep economie genoemd. Dit zijn platformen op
internet die consumenten bij elkaar brengen om diensten bij elkaar te verlenen. Denk maar
aan iemand die bij je thuis komt klussen voor een bepaalde vergoeding. Bij de deeleconomie
gaat het hem om onbenutte goederen efficiénter te gebruiken (Frenken, Meelen, Arets, &

van de Glind, 2015).

De tweede aanverwante vorm is de tweedehandseconomie. Hier treedt een overdracht van
goederen op. Denk maar aan het verkopen of schenken van aangekochte goederen. Bij de
deeleconomie gaat het over het verlenen van tijdelijke toegang van je goederen (Frenken,

Meelen, Arets, & van de Glind, 2015).

Als derde gerelateerde vorm is er de product-dienst economie. Hierbij krijgt de consument
toegang tot het product door het te huren of leasen van een bedrijf. Bij de deeleconomie
gaan consumenten onderling goederen uitwisselen (Frenken, Meelen, Arets, & van de Glind,

2015).

Bij deze vier vormen wordt duidelijk de aankoop van een nieuw goed vermeden. Een boor
kan je kopen via de tweedehandseconomie. Tevens kan je een boormachine huren door
gebruik te maken van de product-dienst economie. Verder kan iemand bij jou thuis een
gaatje komen boren wat de op-afroep economie wordt genoemd. Echter alleen wanneer het
gaat over het huren of lenen van een boor van een particulier wordt er gesproken van de
deeleconomie. Daardoor behoort Peerby tot de deeleconomie (Frenken, Meelen, Arets, &

van de Glind, 2015).
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Figuur 1: Deeleconomie en gerelateerde vormen van
economie (Frenken, Meelen, Arets, & van de Glind,

2015)



4. Kenmerken

De deeleconomie beschikt over drie belangrijke kernwoorden, nl. platformen, ondernemers
en consumenten. Platformen zijn marktplaatsen waar van persoon tot persoon goederen en
diensten worden verhandeld. De ondernemers zijn individuen of kleine bedrijven die de
aanbodzijde van goederen en diensten binnen deze marktplaatsen voorzien. In feite worden
de ondernemers hier gezien als particulieren die de aanbodzijde vervullen. De consumenten

vervullen de vraagzijde. Zij huren of lenen deze goederen en diensten (Sundararajan, 2015).

De oorsprong van de deeleconomie kan in feite gelinkt worden met het ontstaan van de
consumens. Dit begrip wordt omschreven door drie kenmerken. Het eerste is de I-power, nl.
het individu. De consument neemt de macht in eigen handen. De crisis heeft dit fenomeen
tevens nog versterkt. Generatie Y, de jongeren geboren tussen 1982-1999, wordt hier sterk
door beinvlioed. Het belang van de gemeenschap wordt telkens belangrijker. Door de
opkomst van de digitale technologie kunnen we alles heel snel delen. Het tweede kenmerk
dat heeft gezorgd voor de deeleconomie is het immateriéle aspect. De milieuproblematiek
waar we al even met geconfronteerd worden zorgt ervoor dat op een ecologische manier
omgaan met deze aarde een trend wordt. Als laatste is er het inclusieve aspect waarbij er
geloof is in de meerwaarde van de gemeenschap. Alles wordt gedeeld met elkaar waardoor

heel veel informatie beschikbaar is (Dyck, 2013).

Er zijn drie sectoren die op voorgrond treden. Ten eerste is er de slaap- en leefruimte met als
typevoorbeeld Airbnb. Ten tweede het transport met als voorbeeld Uber en als laatste de
informele arbeid met bijvoorbeeld Taskrabbit. Volgens Deprez (2015) zal het kapitalisme
vervangen worden door het post-kapitalisme. Om tot dit begrip te komen zijn er drie grote
redenen. Ten eerste is er een overvloed aan informatie waardoor alles gratis en zonder te
veel moeite kan vergaard worden. Ten tweede past deze revolutie niet binnen de
kapitalistische markt die gekenmerkt wordt door monopolies. Als laatste is het post-

kapitalisme al ingeburgerd in dit kapitalisme.

De deeleconomie bestaat in feite uit drie vormen. Ten eerste is er het herverdelen, nl.

gebruikte voorwerpen delen met anderen. Enkele voorbeelden hiervan zijn het



hergebruiken, herstellen, gratis weggeven, ruilen en recycleren van goederen. Een tweede
vorm is samenwerken waarbij mensen hun krachten gaan bundelen om immateriéle zaken
te delen zoals kennis, tijd en energie. Een voorbeeld hiervan zijn de groepsaankopen. Als
derde vorm is er het lenen. Bij Peerby wordt er niet betaald voor het lenen. Het betreft een
peer-to-peer gebeuren waarbij geen transactie van geld komt kijken. Hierdoor ontstaan
innovatieve marktplaatsen waarbij het bezitten inferieur wordt aan de toegang ervan (Dyck,

2013).

De deeleconomie steunt verder op drie principes. Ten eerste is een fundamenteel kenmerk
de vrijheid om goederen uit te wisselen. Als tweede principe is er het altruisme, nl. de
onbaatzuchtigheid van mensen. Als laatste is er het gemeenschappelijk vertrouwen waaraan

moet voldaan zijn (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).

Schor (2014) maakte verder nog een onderscheid tussen de verschillende platformen die
deelnemen aan de deeleconomie. Eerst en vooral wordt er gekeken naar het al dan niet
aanwezig zijn van een winstoogmerk en ten tweede of het peer-to-peer of business- to-peer
is. Platformen met winstoogmerk streven naar winstmaximalisatie en zijn weinig altruistisch.
Platformen zonder winstoogmerk streven naar het initiéle doel van de deeleconomie, nl. het
duurzaam en efficiént gebruiken van goederen en diensten. Hun doelstellingen liggen
volledig anders dan die van met winstoogmerk. Zij streven niet naar groei en
winstmaximalisatie, maar willen voornamelijk de behoeften binnen een gemeenschap
bevredigen. Peer-to-peer platformen maken winst door een commissie te vragen die bij elke
transactie komt kijken. Wanneer zij dus willen groeien is het noodzakelijk om het aantal
transacties te verhogen. Het verschil met peer-to-peer platformen is dat business-to-peer

platformen per transactie zoveel mogelijk winst willen maken (Schor, 2014).

De deeleconomie beschikt over heel wat opportuniteiten. Zeker als er gekeken wordt naar
globale problemen die deze nieuwe platformen oplossen of verminderen (Schor, 2014).
Gekeken naar de drijfveren en voordelen van het nieuwe delen is het niet verwonderlijk dat
Rachel Botsman en Rogers (2010) beweren dat collaboratieve consumptie, waaronder de
deeleconomie en dus ook Peerby zich bevinden, even belangrijk kan worden als de

industriéle revolutie.



5. Verdienmodellen

Verschillende platformen zoeken naar een manier om met de deeleconomie iets te
verdienen. Zij ontwikkelen namelijk een verdienmodel waardoor het mogelijk is voor de
gebruikers en de platformen om een centje bij te verdienen. De winst die wordt gemaakt
door de gebruikers van de deeleconomie wordt geschat op 3,5 miljard dollar in Amerika
(Geron, 2013). Platformen als Uber en Airbnb boden vanaf het begin betalende diensten

aan. Bij elke transactie gaat er dan ook een klein deel naar het platform.

Peerby biedt al sinds 2012 gratis diensten aan. Het uitlenen van spullen alsook de registratie
is volledig gratis. Sinds kort experimenteert het platform met het aanbieden van betalende
diensten (Bouma, 2015). Op dit moment slaan zij de commerciéle weg in. Aangezien het
uitlenen van spullen en de registratie gratis blijven wordt er gekeken naar andere manieren
om iets bij te verdienen, dit zowel voor de gebruiker als het platform. Peerby GO is het
verdienmodel dat ontwikkeld werd door Peerby. Dankzij de oprichting van dit model blijft
het nog steeds delen. Wanneer consumenten een bepaald goed meerdere keren uitlenen
komt er slijtage bij kijken. Er wordt dan als het ware roofbouw gepleegd op de goederen van
de uitleners wat absoluut niet de bedoeling kan zijn. Op die manier worden de kosten van de
aankoop van een bepaald goed gedeeld (Thole, 2015). Zij bieden een verzekering aan die de
eventuele schade bij het uitlenen van goederen moet dekken. Anderzijds bieden zij ook een
betalende bezorgdienst aan. Het goed wordt thuis geleverd en opgehaald tegen een vooraf
bepaalde prijs. Deze prijs is volledig afhankelijk van de waarde van het goed. Een klein
gedeelte van elke transactie gaat naar het platform om zichzelf te kunnen bedruipen (Thoen,
2014). Het voordeel van dit verdienmodel is dat het een groter publiek bereikt dan wanneer
de goederen gratis worden aangeboden. Anderzijds keert dit terug naar de oude modellen

die vooral op winstbejag gebaseerd zijn (Bouma, 2015).
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Het P2P-kwadrant, ontwikkeld door Lokaal
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bovenaan het lokaal gedeelte en Figuur 2: P2P-kwadrant van Michel Bauwens (Bouman, 2014)

over hoe een bedrijfscultuur eruit

ziet. Op de verticale as wordt
Globaal

onderaan het globaal gedeelte

gevonden. Op de horizontale as staat links het winstbejag en rechts het sociaal nut.
Linksboven wordt gedefinieerd als “netarchical capitalism”. Hierbinnen zullen consumenten
delen met elkaar, maar hebben ze geen enkele controle of macht over de platformen zelf.
Als typevoorbeelden springen Facebook, Uber en Airbnb eruit (Bouman, 2014). Binnen deze
platformen zorgen de gebruikers voor waarde maar het beheer van het platform wordt
volledig door de eigenaars uitgevoerd. Op lange termijn worden de gebruikers dus niet
beloond voor de waarde die ze creéren. Het tweede kwadrant wordt linksonderaan
gevonden, nl. “distributed capitalism”. De focus ligt hier nog steeds op winstbejag maar de
deelnemers hebben een utopie van een wereld waarin je alles kan delen. Zij hebben dus ook
inspraak (Bauwens & Kostakis, 2014). Bitcoin en Kickstarter zijn hierbij typerende
voorbeelden (Bouman, 2014). Binnen dit kwadrant kan Peerby Go geschetst worden. De
deelnemers zijn in feite het platform, maar er is telkens sprake van een geldelijke transactie
(Thole, 2015). Het derde scenario, rechtsboven, zijn de “resilient communities”. Op lokaal
vlak wordt het sociaal nut naar voren geschoven. Dit scenario is belangrijk maar niet
voldoende om op globaal vlak het verschil te maken. Een mogelijk voorbeeld hierbij is
wanneer de community kan bepalen hoeveel vis elke visser mag vissen. Het vierde kwadrant,
rechtsonder, wordt “global commons” genoemd. De focus ligt hierbij op het welvaren van de
community op globaal niveau. Dit is het ultieme doel waar naar gestreefd moet worden
(Bauwens & Kostakis, 2014). Wikipedia is hiervan een voorbeeld. Peerby in zijn originele
vorm bevindt zich in dit kwadrant (Bouman, 2014). Deze mensen zetten zich in zonder er

betaald voor te worden (Koerkamp, 2012). Mensen die iets willen betekenen voor de wereld
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zonder er iets voor in plaats te krijgen bevinden zich aan de rechterkant van de verticale as.
Het grote probleem is het gebrek aan een loon waardoor ze vaak naar de linkerkant

verschuiven (Bauwens & Kostakis, 2014).

6. Maatschappijkritiek

De deeleconomie wordt beschouwd als zijnde efficiént en psychologisch vervullend. De
deeleconomie wordt verder vergeleken met de opkomst van het internet, de spoorweg en
het vliegtuig. Het is een andere manier van produceren en consumeren waarbij een domein
wordt ontwikkeld waar iedereen kan aan deelnemen. Deprez (2015) stelt dat voorstanders
van de deeleconomie denken dat de technologie de kapitalistische wanverhoudingen kan

wegnemen.

In tegenstelling tot het standpunt van de voorstanders kan de deeleconomie rekenen op
heel wat maatschappijkritische opmerkingen. De vraag stelt zich of deze nieuwe platformen
en modellen ook wel degelijk de globale problemen zoals armoede en overconsumptie
oplossen. Reep (2015) stelt dat het delen kan gezien worden als winst maken met wat je

over hebt. Deze nieuwe platformen worden gezien als een opportuniteit om winst te maken.

Volgens Bouman (2014) zijn bepaalde platformen zoals Uber, Lyft en Airbnb niet de
weerspiegeling van de deeleconomie. Het is er een onderdeel van en het zijn platformen die
winst nastreven. Deze platformen verdienen grof geld, want zij bepalen de regels en gooien

de wetgeving vaak op zijn kop.

Is de deeleconomie in staat om de gigantische winstmarges van het hedendaags kapitalisme
aan te tasten? Volgens Deprez (2015) zal technologie niet zorgen voor een duurzame en
ecologische samenleving. Maar al te vaak worden huidige problemen binnen de samenleving
opgelost door middel van technologie. Er wordt niet gekeken naar het sociale karakter

waarbij er maar al te weinig oplossingen worden gevonden voor sociale problemen.

Deprez (2015) stelt dat er een onderscheid dient gemaakt te worden tussen de verschillende
modellen van delen op het internet. Het verschil dient gemaakt te worden tussen de

modellen die effectief ecologisch en duurzaam zijn en welke niet. De vraag stelt zich welke
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soort economie er zich ontwikkelt binnen het internet en wat de impact hiervan is op de
maatschappij. In tegenstelling tot wat vaak wordt beweerd, is de deeleconomie geen
beginnend postkapitalisme, maar een variant van het huidige kapitalisme. Het commerciéle
karakter zorgt enerzijds voor meer werkgelegenheid wat positief is in tijden van crisis en een
hoge werkloosheidsgraad. Anderzijds staan deze werknemers onder het bewind van grote
bedrijven die heel invloedrijk zijn. De kloof tussen werk en privé wordt steeds kleiner
aangezien de technologie ervoor zorgt dat je continu met elkaar in contact kan staan.
Investeerders investeren voornamelijk in deeleconomie-platformen uit winstbejag. Het
ecologische en duurzame karakter van de deeleconomie wordt vaak overschaduwd door het
economische karakter. Het niet-commerciéle gedeelte van de deeleconomie deinst vaker
naar de commerciéle kant toe. Voor sommige platformen is het vaak onmogelijk om zich

hiertegen te verzetten aangezien ze problemen hebben met de toegankelijkheid.

Eckhardt en Bardhi (2015) benadrukken dat de deeleconomie slechts een illusie is. Binnen
familie deelt men vaak goederen of het huis waardoor een gemeenschappelijke identiteit
wordt verkregen. Volgens Eckhardt en Bardhi is delen binnen een marktplaats niet echt
meer delen. Consumenten betalen dan voor de toegang tot bepaalde goederen en diensten.
Eigenlijk gaat het hier om een economische transactie waarbij het persoonlijk voordeel
boven de sociale waarde staat. Het begrip deeleconomie wordt dan vervangen door
toegangseconomie. Dit brengt met zich mee dat de consument meer op zoek gaat naar het
gemak en de lage kosten dan een relatie op te bouwen met het bedrijf of andere
consumenten. Deze nieuwe vorm van economie is niet gebaseerd op de gemeenschap.
Hierbij is het essentieel de voordelen die de toegang tot goederen en diensten met zich

meebrengt te benadrukken.

Volgens Chen (2015) heeft de deeleconomie ook negatieve gevolgen voor de arbeidsmarkt
waarvan grote spelers als Uber en Airbnb profiteren. Uber benadrukt de voordelen van hun
taxichauffeurs. De taxichauffeurs kiezen waar en wanneer ze rijden wat een grote
onafhankelijkheid met zich meebrengt. Deze ongebondenheid zorgt ervoor dat velen
worden overtuigd om hieraan deel te nemen. Deze onafhankelijkheid brengt echter ook met
zich mee dat boetes en sociale zekerheid zelf dienen betaald te worden. Wanneer iemand je

verbaal of fysiek zou aanvallen waarbij je ernstige letsels oploopt, sta je er helemaal alleen
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voor. Veel chauffeurs hebben geen leefbaar loon om nog maar van jobzekerheid te zwijgen,
zelfs al hebben ze speciaal voor deze job een auto aangeschaft. In het algemeen kunnen
deze arbeiders van de deeleconomie nog niet aan hun pensioen denken. Hun grootste zorg
is betaald te worden voor hun diensten. De rechten waar de arbeiders eeuwen voor

gevochten hebben dreigen nu terug te vallen naar waar het allemaal begon.

7. Motieven om deel te nemen aan Peerby

De motieven om deel te nemen aan de deeleconomie kunnen zowel intrinsiek als extrinsiek
zijn. Intrinsieke motivatie duidt erop wanneer je zelf iets wilt. Het vertrekt vanuit de
behoeften, waarden en normen van het individu zelf. Extrinsieke motivatie treedt op
wanneer consumenten gemotiveerd worden door een externe invloed. Dit duidt op het
moeten of willen doen van een opdracht voor iemand anders. Zij worden beloond of bestraft
voor het al dan niet uitvoeren van deze opdracht. Intrinsiek gemotiveerde mensen zijn veel
bereidwilliger om een taak tot een goed einde te brengen omdat ze deze effectief zelf willen
uitvoeren. Zij zijn veel productiever, creatiever en zijn trots op wat ze verwezenlijkt hebben.
Tevens ondervinden zij veel meer plezier bij het vervullen van de opdracht (Schriel, 2014).

Binnen deze thesis werd gekozen om de intrinsieke motivatie bij respondenten na te gaan.

Er bestaan talloze motieven waarom consumenten deelnemen aan dit fenomeen. Aangezien
het Peerby-concept per definitie steunt op twee partijen, de leners en uitleners, wordt de

motivatie-analyse achtereenvolgens voor elke partij gemaakt.

7.1 Motieven om deel te nemen vanuit het standpunt van de lener

Eerst en vooral is het voordeliger om goederen te lenen dan aan te kopen. Personen die geld
willen besparen kunnen deelnemen aan platformen als Peerby. Het betreft hun overtuiging
om bewust om te gaan met hun budget. Deelnemers kunnen op verschillende manieren, die
voorheen niet veilig of beschikbaar waren, geld besparen (Schor, 2014). Dure aankopen

worden vermeden door gratis te lenen van anderen (Van Mol, 2015).

De reputatie opbouwen is voor de lener een tweede belangrijk intrinsiek motief. Zowel
offline als online kan hij via Peerby deel uitmaken van een gemeenschap. De opbouw zelf is

gebleken een sterke troef te zijn om consumenten te overhalen. Het imago dat ze binnen
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een gemeenschap naar voren brengen kan als referentie dienen naar anderen binnen de
groep. Hun reputatie stijgt in feite met de reputatie van het online platform (Parameswaran

& Winston, 2007; Hars & Ou, 2001).

Een derde intrinsiek belangrijk motief is het milieu willen ontlasten. Peerby tracht een
milieuvriendelijk karakter naar voren te schuiven. Doordat goederen meerdere keren
worden gebruikt is de vraag naar nieuwe goederen minder groot. Dit spaart heel wat
grondstoffen uit om deze nieuwe goederen te produceren (Frenken, Meelen, Arets, & van de

Glind, 2015).

Een vierde vaak voorkomende motivatie is het uitbreiden van connecties. De leners komen
in contact met buurtbewoners. Voor hen kan het opbouwen van een goede relatie met de

buurtbewoners een sterk motief zijn (Schor, 2014).

De vijfde intrinsieke motivatie bestaat uit gemakzucht. Consumenten kunnen gebruik maken
van de deeleconomie, en in het bijzonder van Peerby, omdat het vaak handig is om te lenen.
Mensen die veel consumeren spenderen heel veel tijd en moeite in het kopen van nieuwe
goederen. Wanneer consumenten een groot aantal goederen bezitten voelen zij een zekere
stress. Deze goederen moeten onderhouden worden en indien nodig gerepareerd worden.
Niet alleen het kopen, maar ook het hebben van veel goederen brengt een last met zich
mee. Dit heeft een negatieve impact op het individu zelf en de familie. Wanneer deze
consumenten minder uitgeven en dus minder afhankelijk zijn van hun werk en inkomen valt
er een last van hun schouders. Op die manier wordt er veel tijd uitgespaard, wat ten gunste

komt van zichzelf in de band met de familie (Marchand, Walker, & Cooper, 2010).

7.2 Motieven om deel te nemen vanuit het standpunt van de uitlener

De motieven vanuit het standpunt van de uitlener kunnen ook worden gecategoriseerd als

intrinsiek. Dit duidt erop dat de uitlener dit effectief wil.

Een intrinsiek belangrijk motief is het milieu willen ontlasten. Het milieuvriendelijke karakter
van de deeleconomie wordt vaak sterk benadrukt door de platformen. In dit geval zijn

deelnemers gemotiveerd om goederen uit te lenen waardoor de aankoop van nieuwe
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goederen daalt. Goederen worden meer gebruikt waardoor de efficiéntie ervan stijgt. Hierbij
daalt het gebruik van energie en grondstoffen (Frenken, Meelen, Arets, & van de Glind,
2015). Hierdoor dringt de deeleconomie ook problemen terug als overconsumptie en
vervuiling (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).

Een tweede intrinsieke motivatie is het uitbreiden van sociale connecties. Deelnemers
voelen in dit geval een verlangen om nieuwe mensen te ontmoeten of in contact te staan
met de buurtbewoners (Schor, 2014). Peerby is immers voornamelijk een lokaal gebeuren
(van Sprang, 2014). De opbouw van vertrouwen is hierbij heel erg belangrijk. Hierdoor kan
de deeleconomie dienen als spilfiguur om de buren of de wijk beter te leren kennen

(Piscicelli, Cooper, & Fisher, 2015).

De reputatie opbouwen binnen de gemeenschap is een vaak gebruikt intrinsiek motief dat
deelnemers aanspoort om zich te bewegen naar de deeleconomie. Door de jaren heen is het
bewezen dat dit motief essentieel kan zijn om te participeren in een gemeenschap, zowel
offline als online. Binnen eenzelfde gemeenschap, waarbij verschillende individuen veel met
elkaar gemeen hebben, is een stijging in reputatie een belangrijke motivator (Parameswaran
& Winston, 2007). Ze zien het als het tonen van hun capaciteiten en gebruiken het vaak als
referentie. Het achterliggend idee is om een positieve reputatie uit te bouwen (Hars & Ou,
2001). Wanneer de reputatie van een online platform stijgt, zullen de deelnemers telkens
trachten een kwalitatieve meerwaarde te bieden aan het platform (Parameswaran &

Winston, 2007; Hars & Ou, 2001).
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8. Motieven om niet deel te nemen aan Peerby

8.1 Motieven om niet deel te nemen vanuit het standpunt van de uitlener

Delen lijkt heel gemakkelijk omdat iedereen het zou moeten kunnen. Toen we jong waren
werd dit begrip ons aangeleerd. Ouders willen dat hun kinderen delen en zich niet egoistisch
opstellen. De waarde van verschillende zaken die we vroeger deelden was ons niet bekend.
We deelden om de simpele reden dat delen zorgt voor het geluk van meerdere mensen.
Naarmate we ouder worden wordt het begrip delen heel wat ingewikkelder. Het verschil in
waarde tussen verschillende goederen beginnen we te zien. Dan zien we hoeveel moeite
erin kruipt om bepaalde zaken te verwezenlijken. Delen krijgt een heel andere betekenis.
Het wordt gezien als een activiteit voor mensen die niet zo hard werken als wij. De mens ziet
het hebben van vele zaken als een voorwaarde om gelukkig te zijn. Mensen zijn verder bang
voor verandering, dat schrikt hen af. Er zijn vier grote redenen waarom mensen goederen

niet uitlenen (Buczynski, 2013).

Eerst en vooral is er het aspect tijd. Een vaak gebruikt excuus is “ik heb het te druk”. Mensen
zoeken telkens naar de snelste en meest praktische oplossing. Consumenten willen vaak de
moeite niet nemen om tijd vrij te maken om hun goederen uit te lenen. Zij zien dat als een
last, want online of op de website moet er een afspraak gemaakt worden. Daarna moet je
thuis zijn voor de persoon die het goed komt halen. Verder moet je zekerheid hebben dat je
je goed terugkrijgt. Mensen aansporen om het uitgeleende goed terug te brengen kan hierbij
horen en een onaangename ervaring zijn. Hier kruipt uiteraard tijd in. Allerlei zaken die iets
meer moeite vragen laten we vaak links liggen. In feite is het niet zo dat we geen tijd

hebben, maar hij wordt niet efficiént ingevuld (Buczynski, 2013).

Ten tweede is er de veiligheid. Er bestaat een zekere perceptie op het gebied van risico’s en
veiligheid. Goederen delen met onbekende mensen betekent dat je geen zekerheid hebt of
die persoon wel de juiste bedoelingen heeft. Er is een zekere durf nodig om in contact te
komen met onbekenden. Wanneer we uit het traditionele beeld van ons leven stappen

krijgen we het benauwd (Buczynski, 2013).
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Als derde barriere kan het zijn dat uitleners hun goed niet ter beschikking hebben wanneer
ze dit nodig zouden hebben. Stel dat iemand een gaatje wil boren in de muur omdat hij een
kader wil ophangen. Echter is zijn boormachine uitgeleend waardoor dit goed niet
beschikbaar is op het moment wanneer ze dit goed juist nodig hebben (Van Vaerenbergh,

2016).

Als laatste, en misschien wel de belangrijkste barriére, is er het vertrouwen. Hoe dan ook, de
meeste onder ons houden niet van het idee dat andere mensen onze goederen gebruiken.
Vaak hebben personen al slechte ervaringen gehad bij het uitlenen van een goed aan
vrienden of familie. In feite ben je nooit zeker hoe je je goed terugkrijgt nadat je het
uigeleend hebt. Omwille van deze onzekerheid zijn veel mensen terughoudend ten opzichte

van het concept delen (Buczynski, 2013).
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9. Model
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Deel Il: Onderzoek

1. Onderzoeksvraag

Welke motieven en barrieres beinvloeden de attitude, intentie en het gedrag bij Peerby?

1.1 Deelvragen

1. Welke motieven beinvioeden de attitude, intentie en gedrag vanuit het standpunt
van de lener t.o.v. Peerby?

2. Welke motieven beinvlioeden de attitude, intentie en gedrag vanuit het standpunt
van de uitlener t.o.v. Peerby?

3. Welke barrieres beinvlioeden de attitude, intentie en gedrag vanuit het standpunt

van de uitlener t.o.v. Peerby?
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2. Hypothesen

2.1 Motieven vanuit het standpunt van de lener
Attitude
e Naarmate iemand geld wil besparen, des te positiever zijn attitude ten opzichte van
Peerby is (Bock, Zmud, Kim, & Lee, 2005).
e Naarmate iemand zijn reputatie wil opbouwen binnen zijn gemeenschap, des te
positiever zijn attitude ten opzichte van Peerby is (Parameswaran & Winston, 2007).
e Naarmate iemand milieuvriendelijk is, des te positiever zijn attitude ten opzichte van
Peerby is (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).
e Naarmate iemand zijn sociale connecties wil uitbreiden, des te positiever zijn attitude
ten opzichte van Peerby is (Schor, 2014) (Piscicelli, Cooper, & Fisher, 2015).
e Naarmate iemand gemakzuchtig is, des te positiever zijn attitude ten opzichte van
Peerby is (Marchand, Walker, & Cooper, 2010).
Intentie

Naarmate iemand geld wil besparen, des te positiever zijn intentie om goederen te
lenen via Peerby is.

Naarmate iemand zijn reputatie wil opbouwen binnen zijn gemeenschap, des te
positiever zijn intentie om goederen te lenen via Peerby is (Parameswaran &
Winston, 2007).

Naarmate iemand milieuvriendelijk is, des te positiever zijn intentie om goederen te
lenen via Peerby is (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).

Naarmate iemand zijn sociale connecties wil uitbreiden, des te positiever zijn intentie
om goederen te lenen via Peerby is (Schor, 2014) (Piscicelli, Cooper, & Fisher, 2015).
Naarmate iemand gemakzuchtig is, des te positiever zijn intentie om goederen te

lenen via Peerby is (Marchand, Walker, & Cooper, 2010).
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Gedrag

Naarmate iemand gemakzuchtig is, des te positiever zijn gedrag ten opzichte van
lenen via Peerby is (Marchand, Walker, & Cooper, 2010).

Naarmate iemand zijn sociale connecties wil uitbreiden, des te positiever zijn gedrag
ten opzichte van lenen via Peerby is (Schor, 2014) (Piscicelli, Cooper, & Fisher, 2015).

Naarmate iemand milieuvriendelijk is, des te positiever zijn gedrag ten opzichte van
lenen via Peerby is (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).

Naarmate iemand zijn reputatie wil opbouwen binnen zijn gemeenschap, des te
positiever zijn gedrag ten opzichte van lenen via Peerby is (Parameswaran &
Winston, 2007).

Naarmate iemand geld wil besparen, des te positiever zijn gedrag ten opzichte van

lenen via Peerby is (Bock, Zmud, Kim, & Lee, 2005).

2.2  Motieven vanuit het standpunt van de uitlener
Attitude
e Naarmate iemand het milieu wil ontlasten, des te positiever zijn attitude ten opzichte
van Peerby is (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).
e Naarmate iemand zijn sociale connecties wil opbouwen, des te positiever zijn
attitude ten opzichte van Peerby is (Schor, 2014) (Piscicelli, Cooper, & Fisher, 2015).
e Naarmate iemand zijn reputatie wil opbouwen binnen zijn gemeenschap, des te
positiever zijn attitude ten opzichte van Peerby is (Parameswaran & Winston, 2007).
Intentie

Naarmate iemand het milieu wil ontlasten, des te positiever zijn intentie om
goederen uit te lenen via Peerby is (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).

Naarmate iemand zijn sociale connecties wil opbouwen, des te positiever zijn intentie
om goederen uit te lenen via Peerby is (Schor, 2014) (Piscicelli, Cooper, & Fisher,
2015).

Naarmate iemand zijn reputatie wil opbouwen binnen zijn gemeenschap, des te
positiever zijn intentie om goederen uit te lenen via Peerby is (Parameswaran &

Winston, 2007).
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Gedrag

2.3

Naarmate iemand het milieu wil ontlasten, des te positiever zijn gedrag ten opzichte
van uitlenen via Peerby is (Hamari, Sjoklint, & Ukkonen, 2015).

Naarmate iemand zijn reputatie wil opbouwen binnen zijn gemeenschap, des te
positiever zijn gedrag ten opzichte van uitlenen via Peerby is (Parameswaran &
Winston, 2007).

Naarmate iemand zijn sociale connecties wil opbouwen, des te positiever zijn gedrag
ten opzichte van uitlenen via Peerby is (Schor, 2014) (Piscicelli, Cooper, & Fisher,

2015).

Barrieres vanuit het standpunt van de uitlener

Attitude

Naarmate iemand tijd moet investeren, des te negatiever zijn attitude ten opzichte
van Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand zich onveilig voelt, des te negatiever zijn attitude ten opzichte van
Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand weinig vertrouwen heeft, des te negatiever zijn attitude ten
opzichte van Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand zijn goederen telkens beschikbaar wil hebben, des te negatiever

zijn attitude ten opzichte van Peerby is (Van Vaerenbergh, 2016).

Intentie

Naarmate iemand tijd moet investeren, des te negatiever zijn intentie om goederen
uit te lenen via Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand zich onveilig voelt, des te negatiever zijn intentie om goederen uit
te lenen via Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand weinig vertrouwen heeft, des te negatiever zijn intentie om
goederen uit te lenen via Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand zijn goederen telkens beschikbaar wil hebben, des te negatiever

zijn intentie om goederen uit te lenen via Peerby is (Van Vaerenbergh, 2016).
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Gedrag

Naarmate iemand tijd moet investeren, des te negatiever zijn gedrag ten opzichte
van uitlenen via Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand zich onveilig voelt, des te negatiever zijn gedrag ten opzichte van
uitlenen via Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand weinig vertrouwen heeft, des te negatiever zijn gedrag ten
opzichte van uitlenen via Peerby is (Buczynski, 2013).

Naarmate iemand zijn goederen telkens beschikbaar wil hebben, des te negatiever

zijn gedrag ten opzichte van uitlenen via Peerby is (Van Vaerenbergh, 2016).
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3. Methodologie

3.1 Onderzoeksopzet

Binnen de vragenlijst zelf werd een onderscheid gemaakt tussen het lenen en uitlenen van
spullen. De verschillende motieven en barrieres werden getoetst bij de respondenten om

hierover een conclusie te kunnen vormen. De vragenlijst is terug te vinden in bijlage 1.

De verschillende respondenten werden onderverdeeld op basis van drie criteria. Er zijn drie
verschillende paden vooropgesteld die de respondenten konden volgen. Eerst en vooral
werd er een onderscheid gemaakt tussen respondenten die al dan niet kennis hadden van
Peerby. De respondenten die kennis hadden van het platform werden dan verder

onderverdeeld onder de geregistreerde en niet-geregistreerde respondenten.

De motieven en barrieres die werden voorgelegd binnen deze vragenlijst werden opgesteld
aan de hand van een vijfpunten Likertschaal met links helemaal oneens en rechts helemaal
eens. Indien het ging over lenen werden vijf motieven voorgelegd waarbij de respondenten
hun mening konden geven. Bij het uitlenen werden drie motieven en vier barrieres
vooropgesteld. De attitude werd gemeten door middel van de semantische differentiaal
waarbij zes tegengestelde adjectieven voorgelegd werden aan de respondenten. De intentie
werd gemeten door de respondenten te bevragen of ze in de toekomst zouden deelnemen
aan dit platform. Hierbij werd een onderscheid gemaakt tussen de intentie om in de
toekomst via Peerby te lenen of uit te lenen. Hiervoor werd een vijfpunten Likertschaal
gehanteerd. Het gedrag werd enkel bevraagd bij de respondenten die geregistreerd worden

op het platform. Ook hier werd een onderscheid gemaakt tussen lenen en uitlenen.

De respondenten van groep 1 bestaan uit niet-geregistreerde respondenten. Diegenen die
het platform niet kenden, werden een korte voorstelling gegeven. Diegenen die het wel al
kenden, werden geen voorstelling gegeven. Daarna kregen zij dezelfde vragen voorgelegd.
Zij kregen namelijk de motieven om spullen te lenen, motieven om spullen uit te lenen en
barrieres om spullen uit te lenen voorgelegd. Daarnaast werd ook gepeild naar hun attitude
t.o.v. Peerby en hun intentie om spullen uit te lenen en te lenen via het platform. Er werd

voor gekozen om een groep te maken van de respondenten die niet geregistreerd zijn,
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aangezien het aantal respondenten die het wel al kende maar niet geregistreerd was te laag

bleek te zijn.

De geregistreerde gebruikers, nl. van groep 2, werden ook het gedrag bevraagd t.o.v. lenen
en uitlenen via het platform. Het gedrag werd gemeten door de respondenten te bevragen
of ze het laatste jaar hebben deelgenomen aan het platform. Verder werd er bij deze groep
nog naar andere zaken gepeild die besproken zullen worden bij de beschrijving van de

variabelen.

De geregistreerde respondenten konden verder ook een verschillend pad volgen. Wanneer
zij het laatste jaar spullen hadden geleend kregen zij de motieven te zien. Daarna werd
gevraagd of ze dit ook in de toekomst zouden doen. Wanneer ze het laatste jaar geen
spullen hadden geleend, kregen zij de vraag of ze dit in de toekomst zouden doen. Wanneer
ze hierop positief antwoordden, kregen ze de motieven om spullen te lenen. Indien niet,
kregen zij deze motieven niet te zien. Hetzelfde bij de respondenten die het laatste jaar
spullen hadden uitgeleend, dan kregen zij de motieven om spullen uit te lenen te zien. Indien
zij het laatste jaar geen spullen hebben uitgeleend, kregen ze de barrieres te zien. Daarna
werd de vraag gesteld of ze dit in de toekomst zouden zien zitten. Zoja, kregen ze de

motieven te zien. Zoniet, kregen ze de barrieres te zien.

Alle deelnemers werden gevraagd of zij op de hoogte waren van andere initiatieven en al
dan niet deelnemen hieraan. Op het einde van de vragenlijst werd gepeild naar de
demografische factoren van de respondenten. Leeftijd, geslacht, woonplaats, woonsituatie,

beroep en opleiding werden bevraagd bij de deelnemers.

De resultaten van de vragenlijst werden verwerkt met SPSS 23. De deelnemers hadden de
kans om één van de vier cinematickets te winnen. De winnaars van deze tickets werden ad

random gekozen.

3.2 Doelgroep

In totaal werden 289 respondenten ondervraagd. Deze respondenten zijn allemaal

Vlamingen. Er werd niemand uitgesloten op basis van leeftijd. Daarvan zijn er 69
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respondenten die op de hoogte waren van het platform Peerby, waarvan 39 geregistreerd.
De geregistreerde gebruikers waren echter niet allemaal actieve gebruikers van het
platform. |k heb contact opgenomen met het platform zelf om zo respondenten te
verzamelen. Er werd afgesproken met Peerby dat ik de resultaten van dit onderzoek naar
hen zal doorsturen. Op het platform heb ik mij kenbaar gemaakt als student en gevraagd om
de vragenlijst rond te sturen door middel van een oproep. Dit was echter niet mogelijk. Via
het platform zelf mocht ik de vragenlijst niet doorsturen naar de gebruikers. Op de
Facebook-pagina van Peerby was het wel mogelijk om de vragenlijst te plaatsen. Verder nam
ik ook contact op met Peerby-gebruikers via Facebook. Hen werd gevraagd of ze andere
Peerby-gebruikers kenden. Hier werd een sneeuwbalsteekproef uitgevoerd. Via Peerby-
gebruikers kwam ik namelijk in contact met andere Peerby-gebruikers. Echter was dit vrij
beperkt. Weinig Peerby gebruikers kennen andere gebruikers waardoor het een lastige taak
was om respondenten te verzamelen. Een tweede oproep op de Facebook-pagina van
Peerby werd echter geweigerd door het platform. Verder was het niet mogelijk om e-

mailadressen te verkrijgen van de gebruikers om hen zo de vragenlijst door te mailen.

De andere 220 respondenten, die niet op de hoogte waren van Peerby, werden verzameld
via andere kanalen, nl. Facebook en e-mail. Er werd een gemakkelijkheidssteekproef en
sneeuwbalsteekproef getrokken om tot voldoende respondenten te komen. Verder werden

er ook respondenten uitgehaald die te weinig nuttige informatie hebben ingevuld.

3.3 Pretest

Er werd een test uitgevoerd bij drie soorten respondenten. Aan drie respondenten die
geregistreerd zijn op Peerby werd de vragenlijst voorgelegd. Daarnaast werden twee
respondenten die niet geregistreerd zijn, maar Peerby wel kenden bevraagd. Als laatste
werden vijf respondenten die niet op de hoogte waren van Peerby en niet geregistreerd
waren ondervraagd. Zo kwam ik te weten of de boodschap en de inhoud die ik wou
overbrengen correct werden begrepen. Hieruit kwamen enkele tips naar voren die ik heb
meegenomen om mijn finale vragenlijst te publiceren. De zoektocht naar deze testpersonen
heb ik gedaan via de Facebook-pagina Peerby.be, mijn eigen Facebook-pagina en bij
vrienden en familie. Mensen die actief waren op Peerby heb ik via de Facebook-pagina

Peerby.be gevonden en zij waren bereidwillig om hieraan mee te werken. Ook personen uit

28



mijn naaste omgeving die Peerby niet kenden werden gevraagd om de vragenlijst objectief

in te vullen en te beoordelen.
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4. Resultaten

De respondenten konden drie verschillende paden volgen. Zoals hierboven uitgelegd, werd

ervoor gekozen om twee groepen samen te stellen. De resultaten zullen voor elk van deze

twee groepen apart geanalyseerd worden. De eerste groep bestaat uit respondenten die

niet geregistreerd zijn op Peerby en de tweede groep uit respondenten die wel geregistreerd

zijn. In totaal vulden 289 respondenten de enquéte in, bestaande voor 45% uit vrouwen en

55% uit mannen. De jongste respondent was 16 jaar en de oudste 81 jaar. Verder zullen de

resultaten van de variabelen besproken worden alvorens aan de toetsing van de hypothesen

te beginnen. Eerst zullen de variabelen besproken worden die gehanteerd werden in de

analyses. Daarna volgt een korte bespreking van de data die verkregen werd bij de

geregistreerde respondenten. Bij de bespreking van de variabelen dient er wel opgemerkt te

worden dat er een groot verschil is tussen het aantal respondenten van de twee groepen,

zoals hierboven uitgelegd.

4.1

Beschrijving van de variabelen

Attitude

1,6
1,4
1,2

0,8
0,6
0,4
0,2

-0,2

Attitude ten opzichte van Peerby

B Groep 1
H Groep 2

Grafiek 1: Attitude ten opzichte van Peerby

Ut supra is het gemiddelde te vinden van alle maatstaven die betrekking hebben tot de

attitude. Bijvoorbeeld bij positivisme stond links negatief en rechts positief. Negatief kwam
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overeen met een score van -2 en positief met een score van +2. De attitude die gemeten
werd, vertoont een repetitief patroon. De respondenten die niet geregistreerd zijn op het
platform van Peerby hebben gemiddeld een negatievere attitude ten opzichte van het
platform dan respondenten die wel geregistreerd zijn. De maatstaven positivisme en
vooruitstrevendheid scoren in het algemeen het hoogst. Bij groep 2 is er sprake van een
gemiddelde van 1,46 voor vooruitstrevendheid en 1,36 voor positivisme. Betrouwbaarheid
scoort in het algemeen het laagst en bij respondenten die niet geregistreerd zijn ligt het
gemiddelde onder nul. De attitude ten opzichte van Peerby is dus duidelijk positiever bij de

geregistreerde respondenten.

Intentie
Intentie om spullen te lenen via Peerby (%)
80 -
60 -
40 - B Groep 1
20 | B Groep 2
0 T T 1
Waarschijnlijk/zeker Ik weet het niet Waarschijnlijk/zeker
niet wel

Grafiek 2: Intentie om spullen te lenen via Peerby

De intentie om spullen te lenen via Peerby is beduidend verschillend bij de twee groepen.
Bij groep 1 is 20,72% bereid om in de toekomst spullen te lenen en bij groep 2 74,36%. Een
stijgende tendens valt op te merken bij de respondenten naargelang men geregistreerd is op
Peerby. Slechts 7,69% van de respondenten die geregistreerd zijn ziet het niet zitten om in
de toekomst spullen te lenen via Peerby. Van de respondenten die niet geregistreerd zijn
weet ongeveer de helft niet of hij in de toekomst zal gebruik maken van Peerby om spullen
te lenen. Samengevat is de intentie om spullen te lenen via Peerby opmerkelijk hoger bij de

geregistreerde respondenten dan bij de niet-geregistreerde respondenten.
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Intentie om spullen uit te lenen via Peerby (%)
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Grafiek 3: Intentie om spullen uit te lenen via Peerby

Bij de intentie om spullen uit te lenen via Peerby wordt een gelijkaardige trend opgemerkt
als het lenen. 76,93% van de respondenten van groep 2 is bereid om in de toekomst spullen
uit te lenen. Dit percentage daalt naar 14,74% bij groep 1. 42,63% van de respondenten van
groep 1 ziet het niet zitten om in de toekomst spullen uit te lenen via Peerby. Slechts 7,69%
van de respondenten van groep 2 ziet het niet zitten om spullen uit te lenen in de toekomst
via Peerby. Een grote onverdeeldheid is te merken bij groep 1, waar 42,63% niet weet of het
in de toekomst zal gebruik maken van het platform om spullen uit te lenen. Samengevat is
de intentie om spullen uit te lenen via Peerby beduidend hoger bij de geregistreerde

respondenten dan bij de niet-geregistreerde respondenten.

Gedrag

Het gedrag werd enkel onderzocht bij respondenten die geregistreerd zijn op Peerby, nl.
groep 2. De respondenten die geregistreerd zijn op het platform zijn echter niet allemaal
actieve gebruikers. Er werd dus een onderscheid gemaakt tussen het gedrag van de
gebruikers met betrekking tot het lenen en uitlenen. Van de gebruikers is er 51% die het
laatste jaar minstens een keer iets heeft geleend. Bij het uitlenen van spullen is er 46% van
de gebruikers die het laatste jaar minstens een keer iets heeft uitgeleend. Van alle
geregistreerde gebruikers is er 36% die het laatste jaar zowel niet heeft geleend als
uitgeleend. Dit betekent dat ongeveer een derde van de gebruikers het laatste jaar niet

actief was op het platform.
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Motieven om spullen te lenen via Peerby
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Grafiek 4: Motieven om spullen te lenen via Peerby

Wanneer beide groepen zouden gebruik maken van het platform om spullen te lenen, lijkt
dit voornamelijk te zijn om geld te besparen en het milieu te ontlasten. Bij groep 2 zijn deze
nog sterker aanwezig dan bij groep 1. Reputatie opbouwen lijkt het minst aantrekkelijke

motief te zijn om spullen te lenen.

Motieven om spullen uit te lenen via Peerby

2,5 - B Groep 1

B Groep 2
1,5 A

0,5 A

Milieu Reputatie Sociale connecties

Grafiek 5: Motieven om spullen uit te lenen via Peerby

Bij de motieven om uit te lenen valt op dat groep 1 en 2 sterke gelijkenissen vertonen.

Verder lijkt het milieu ontlasten een belangrijk motief te zijn en de reputatie opbouwen het
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minst cruciale. Het opbouwen van de sociale connecties lijkt een sterker motief te zijn bij

groep 2 dan bij groep 1.

Barriéres om spullen uit te lenen via Peerby
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Grafiek 6: Barriéres om spullen uit te lenen via Peerby

Door de opstelling van de vragenlijst werden slechts aan 21 respondenten van groep 2 de
barrieres voorgelegd. Dit heeft te maken met het feit dat enkel diegenen die nog niet
hadden uitgeleend het laatste jaar via Peerby of het niet zagen zitten om in de toekomst uit
te lenen werden bevraagd betreffende de barriéres. Bij groep 1 wegen de barriéres sterker
door dan bij groep 2. Dit betekent dat zij minder schrik lijken te hebben om spullen uit te

lenen. De barriéres die het hoogst scoren zijn de veiligheid en het vertrouwen.
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Moment van registratie

Het gros van de respondenten is een jaar of minder geregistreerd op het platform. Er valt op
te merken dat 80% van de respondenten een jaar of minder lang is geregistreerd op het

platform.

Kanalen

Het internet en vrienden, kennissen en familie zijn de populairste categorieén om in contact
te komen met Peerby, respectievelijk 46% en 48%. Slechts een respondent heeft Peerby
leren kennen via de traditionele media zoals krant, tijdschrift en televisie. Dit impliceert dat
consumenten die niet of nauwelijks in contact komen met sociale media of het internet

minder kennis zouden hebben van het bestaan van het platform.

Online

Er valt op te merken dat ongeveer 54% op de hoogte is van de applicatie. Dit brengt met zich
mee dat ongeveer de helft van de gebruikers geen weet heeft van de applicatie. Dit is een
vrij hoog aantal daar het platform enkel online aanwezig is. Van deze 54% die de applicatie
kennen maakt er 66% gebruik van. Dit betekent dat van de gebruikers 36% gebruik maakt

van de applicatie.

Verzoeken

Nog maar weinig respondenten hebben een verzoek geplaatst om iets te lenen. Indien zij dit
dan doen, hebben ze dit nog maar een of twee keer geplaatst het afgelopen jaar. Er werd
enkel gekeken naar de respondenten die al minstens een jaar lid zijn om een representatief
beeld te kunnen vormen. 50% van de gebruikers heeft het laatste jaar twee of minder
verzoeken geplaatst om spullen te lenen. Er dient wel gezegd te worden dat bij het uitlenen
de respondenten relatief gezien veel verzoeken hebben gehad het afgelopen jaar om spullen
uit te lenen. 46% heeft al meer dan acht verzoeken gehad het laatste jaar om spullen uit te

lenen via het platform.
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Frequentie gebruik

Ook hier werd een analyse gemaakt van de respondenten die minstens een jaar lid zijn. Het
merendeel van de respondenten die al iets heeft geleend of uitgeleend het laatste jaar doet
dit niet meer dan een of twee keer. 62% van de gebruikers heeft het laatste jaar een a twee
keer iets geleend. Als er gekeken wordt naar alle respondenten die minstens een jaar lid zijn,
wordt er opgemerkt dat ongeveer 77% twee keer of minder heeft geleend via Peerby. Bij de
gebruikers die al iets hebben uitgeleend het laatste jaar, wordt opgemerkt dat 42% een a
twee keer heeft uitgeleend via het platform. Dit betekent dat van alle gebruikers die

minstens een jaar lid zijn, 68% het laatste jaar twee keer of minder heeft uitgeleend.

Categorieén

Klussen is de populairste categorie binnen het lenen en uitlenen. De gebruikers zullen deze
spullen het meest lenen en uitlenen. Deze categorie wordt gevolgd door feest en reizen en
vakantie. De categorieén spelletjes en eten en drinken scoren beduidend lager. Dit zijn de

soort spullen die de gebruikers het minst lenen en uitlenen.

36



4.2 Toetsing van de hypothesen

Groep 1

Hypothese 1: attitude

De interne betrouwbaarheid werd nagegaan voor de zes items die attitude meten. Een
cronbach’s alpha van 0,85 werd gemeten bij deze groep. Dit betekent dat deze zes items
mogen samengenomen worden tot attitude. Attitude kan dus als betrouwbaar aanzien
worden.

a) Motieven om spullen te lenen via Peerby

Ho: “Geld besparen, reputatie, sociale connecties, milieu en gemak zijn geen significante
predictoren voor de attitude t.o.v. Peerby.”
Ha: “Geld besparen, reputatie, sociale connecties, milieu en gemak zijn significante

predictoren voor de attitude t.o.v. Peerby.”

De regressie toont aan dat de motieven om spullen te lenen een significant verband hebben
ten opzichte van de attitude ten opzichte van Peerby (R2 = 0,12, F(5, 245) = 6,78, p < 0,001).
De motieven verklaarden dus 12% van de variantie van attitude. Geld besparen bleek een
positief significant verband te hebben met de attitude, 8 = 0,22, t(245) = 3,51, p = 0,001. Hoe
meer iemand geld wil besparen, des te positiever zijn attitude ten opzichte van Peerby is.
Ook het opbouwen van sociale connecties heeft een positief significante invloed op de
attitude ten opzichte van Peerby, 8 = 0,18, t(245) = 2,68, p = 0,008. Hoe meer iemand zijn
sociale connecties wil opbouwen, des te positiever zijn attitude ten opzichte van Peerby is.
Geld besparen heeft een sterkere invioed op de attitude dan sociale connecties. De andere
motieven waren niet significant. De nulhypothese kan dus verworpen worden en de

alternatieve hypothese gedeeltelijk aanvaard. De output is te vinden in bijlage 2.
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b) Motieven om spullen uit te lenen via Peerby

Ho: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn geen significante predictoren voor de
attitude t.o.v. Peerby.”
Ha: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn significante predictoren voor de attitude

t.o.v. Peerby.”

De regressie toont aan dat de motieven om spullen uit te lenen een significant verband
hebben ten opzichte van de attitude ten opzichte van Peerby (R* = 0,11, F(3, 247) = 9,99, p <
0,001). De motieven verklaarden dus 11% van de variantie van attitude. Het opbouwen van
sociale connecties heeft een positief significante invloed op de attitude ten opzichte van
Peerby, 8= 0,22, t(247) = 3,17, p= 0,002. Hoe meer iemand zijn sociale connecties wil
opbouwen, des te positiever zijn attitude ten opzichte van Peerby is. De andere motieven
waren niet significant. De nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve

hypothese gedeeltelijk aanvaard. De output is raadpleegbaar in bijlage 3.

c) Barriéres om spullen uit te lenen via Peerby

Ho: “Tijd, veiligheid, vertrouwen en beschikbaarheid zijn geen significante predictoren voor
de attitude t.o.v. Peerby.”
Ha: “Tijd, veiligheid, vertrouwen en beschikbaarheid zijn significante predictoren voor de

attitude t.o.v. Peerby.”
Uit de regressie bleek dat de barrieres om spullen uit te lenen geen significant verband

hebben ten opzichte van de attitude ten opzichte van Peerby (R* = 0,02, F(4, 246) = 1,17, p =

0,327). De nulhypothese kan aanvaard worden. Bijlage 4 geeft de output weer.
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Hypothese 2: intentie

a) Motieven om spullen te lenen via Peerby

Slechts een respondent duidde “zeker wel” aan. Dit impliceert dat deze categorie te klein

III

was. Daarom werd gekozen om deze respondent bij de categorie “waarschijnlijk wel” te

voegen.

Ho: “Geld besparen, reputatie, milieu, sociale connecties en gemak zijn geen significante
predictoren voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”
H.: “Geld besparen, reputatie, milieu, sociale connecties en gemak zijn significante

predictoren voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”

De regressie toont aan dat de motieven om spullen te lenen een significant verband hebben
ten opzichte van de intentie om spullen te lenen via Peerby (R® = 0,24, F(5, 245) = 15,50, p <
0,001). De motieven verklaarden dus 24% van de variantie van de intentie om spullen te
lenen. Geld besparen bleek een positief significant verband te hebben met de intentie, 8 =
0,24, t(245) = 4,08, p < 0,001. Hoe meer iemand geld wil besparen door spullen te lenen van
anderen, des te positiever zijn intentie om spullen te lenen via Peerby is. Ook het opbouwen
van sociale connecties heeft een positief significante invioed op de intentie om spullen te
lenen via Peerby, 8 = 0,32, t(245) = 5,06, p < 0,001. Hoe meer iemand zijn sociale connecties
wil opbouwen, des te positiever zijn intentie om spullen te lenen via Peerby is. Sociale
connecties heeft een sterkere invloed op de intentie om spullen te lenen dan geld besparen.
De andere motieven waren niet significant. De nulhypothese kan dus verworpen worden en

de alternatieve hypothese gedeeltelijk aanvaard. Bijlage 5 omvat de output.

b) Motieven om spullen uit te lenen via Peerby
Ho: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn geen significante predictoren voor de
intentie om spullen uit te lenen via Peerby.”

Ha: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn significante predictoren voor de intentie om

spullen uit te lenen via Peerby.”
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De regressie toont aan dat de motieven om spullen uit te lenen een significant verband
hebben ten opzichte van de intentie om spullen uit te lenen via Peerby (R = 0,20, F(3, 247) =
20,38, p < 0,001). De motieven verklaarden dus 20% van de variantie van de intentie om
spullen uit te lenen. Milieu bleek een positief significant verband te hebben met de intentie,
6 =0,16, t(247) = 2,62, p = 0,009. Hoe meer iemand het milieu wil ontlasten door spullen uit
te lenen via Peerby, des te positiever zijn intentie om spullen uit te lenen via Peerby is. Ook
het opbouwen van sociale connecties heeft een positief significante invloed op de intentie
om spullen uit te lenen via Peerby, 8 = 0,34, t(247) = 5,23, p < 0,001. Hoe meer iemand zijn
sociale connecties binnen de gemeenschap wil opbouwen, des te positiever zijn intentie om
spullen uit te lenen via Peerby is. Sociale connecties heeft een sterkere invioed op de
intentie om spullen uit te lenen dan milieu. De andere motieven waren niet significant. De
nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese gedeeltelijk

aanvaard. De output is te raadplegen in bijlage 6.

c) Barriéres om spullen uit te lenen via Peerby

Ho: “Tijd, veiligheid, vertrouwen en beschikbaarheid zijn geen significante predictoren voor
de intentie om spullen uit te lenen via Peerby.”
Ha: “Tijd, veiligheid, vertrouwen en beschikbaarheid zijn significante predictoren voor de

intentie om spullen uit te lenen via Peerby.”

De regressie toont aan dat de barrieres om spullen uit te lenen een significant verband
hebben ten opzichte van de intentie om spullen uit te lenen via Peerby (R*= 0,17, F(4, 246) =
12,16, p < 0,001). De motieven verklaarden dus 17% van de variantie van de intentie om
spullen uit te lenen. Tijd bleek een negatief significant verband te hebben met de intentie
om spullen uit te lenen, 8 = -0,15, t(246) = -2,34, p = 0,020. Hoe tijdrovender iemand het
vindt om spullen uit te lenen via Peerby, des te negatiever zijn intentie om spullen uit te
lenen via Peerby is. Ook vertrouwen bleek een negatief significant verband te hebben met
de intentie om spullen uit te lenen, 8= -0,25, t(246) = -2,84, p= 0,005. Hoe minder
vertrouwen iemand heeft om spullen uit te lenen via Peerby, des te negatiever zijn intentie
om spullen uit te lenen via Peerby is. Vertrouwen heeft een sterkere invloed op de intentie

om spullen uit te lenen dan tijd. De andere barrieres waren niet significant. De nulhypothese
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kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese gedeeltelijk aanvaard. De output is

weergegeven in bijlage 7.

Verband attitude en intentie om te lenen

Deze hypothese test of de attitude een invloed heeft op de intentie om te lenen. Dit zal
onderzocht worden door middel van een enkelvoudige regressie. Ut infra worden de nul- en

alternatieve hypothese weergegeven.

Ho: “Attitude is geen significante predictor voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”

Ha: “Attitude is een significante predictor voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”

De regressie toont aan dat de attitude een significant verband heeft ten opzichte van de
intentie om spullen te lenen via Peerby (R2 = 0,22, F(1, 249) = 71,51, p< 0,001). Attitude
verklaart 22% van de variantie van de intentie om spullen te lenen. Attitude heeft een
positief effect op de intentie om spullen te lenen, 8 = 0,47, t(249) = 8,46, p < 0,001. De
nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese aanvaard. De
intentie om te lenen via Peerby zal met 0,57 stijgen als de attitude toeneemt met 1 punt op

een schaal van 5. De output is weergegeven in bijlage 8.

Verband attitude en intentie om uit te lenen

Deze hypothese test of de attitude een invloed heeft op de intentie om uit te lenen. Dit zal
onderzocht worden door middel van een enkelvoudige regressie. Ut infra worden de nul- en

alternatieve hypothese weergegeven.

Ho: “Attitude is geen significante predictor voor de intentie om spullen uit te lenen via
Peerby.”
Ha: “Attitude is een significante predictor voor de intentie om spullen uit te lenen via

Peerby.”
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De regressie toont aan dat de attitude een significant verband heeft ten opzichte van de
intentie om spullen uit te lenen via Peerby (R2 = 0,14, F(1, 249) = 41,27, p < 0,001). Attitude
verklaart 14% van de variantie van de intentie om spullen uit te lenen. Attitude heeft een
positief effect op de intentie om spullen uit te lenen, 8 = 0,38, t(249) = 6,42, p < 0,001. De
nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese aanvaard. De
intentie om uit te lenen via Peerby zal met 0,45 stijgen als de attitude toeneemt met 1 punt

op een schaal van 5. De output is weergegeven in bijlage 9.

42



Groep 2

Hypothese 3: attitude

Ook bij deze groep werd de interne betrouwbaarheid gemeten. Een cronbach’s alpha van
0,87 werd gemeten bij deze groep. Dit betekent dat de zes items die de attitude meten
mogen samengenomen worden tot attitude. Attitude kan dus als betrouwbaar aanzien

worden.

a) Motieven om spullen te lenen via Peerby

Ho: “Geld besparen, reputatie, sociale connecties, milieu en gemak zijn geen significante
predictoren voor de attitude t.o.v. Peerby.”
Ha: “Geld besparen, reputatie, sociale connecties, milieu en gemak zijn significante

predictoren voor de attitude t.o.v. Peerby.”

Uit de regressie bleek dat de motieven om spullen te lenen geen significant verband hebben
met de attitude (R*= 0,24, F(5, 30) = 1,89, p= 0,126). De nulhypothese kan aanvaard

worden. De output is raadpleegbaar in bijlage 10.

b) Motieven om spullen uit te lenen via Peerby

Ho: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn geen significante predictoren voor de
attitude t.o.v. Peerby.”
Ha: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn significante predictoren voor de attitude

t.o.v. Peerby.”

De regressie toont aan dat de motieven om spullen uit te lenen een significant verband
hebben ten opzichte van de attitude ten opzichte van Peerby (R2 =0,22,F(3,32)=3,07,p=
0,042). De motieven verklaarden dus 22% van de variantie van attitude. Milieu heeft een
significant positieve invioed op de attitude ten opzichte van Peerby, 6= 0,51, t(32) =
2,91, p= 0,007. Hoe meer iemand het milieu wil ontlasten door spullen uit te lenen via

Peerby, des te positiever zijn attitude ten opzichte van Peerby is. De andere motieven waren
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niet significant. De nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese

gedeeltelijk aanvaard. De output is weergegeven in bijlage 11.

Hypothese 4: intentie

a) Motieven om spullen te lenen via Peerby

Ho: “Geld besparen, reputatie, milieu, sociale connecties en gemak zijn geen significante
predictoren voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”
Ha: “Geld besparen, reputatie, milieu, sociale connecties en gemak zijn significante

predictoren voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”

De regressie toont aan dat de motieven om spullen te lenen een significant verband hebben
met de intentie om spullen te lenen via Peerby (R2 = 0,31, F(5, 30) = 2,65, p = 0,042). De
motieven verklaarden dus 31% van de variantie van intentie om spullen te lenen. Gemak
heeft een significant positieve invloed op de intentie om spullen te lenen via Peerby, 8 =
0,45,t(30) = 2,59,p= 0,015. Hoe meer iemand spullen wil lenen uit
gemakkelijkheidsoverweging, des te positiever zijn intentie om spullen te lenen via Peerby is.
De andere motieven waren niet significant. De nulhypothese kan verworpen worden en de

alternatieve hypothese gedeeltelijk aanvaard. Bijlage 12 stelt de output voor.

b) Motieven om spullen uit te lenen via Peerby

Ho: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn geen significante predictoren voor de
intentie om spullen uit te lenen via Peerby.”
Ha: “Milieu, reputatie en sociale connecties zijn significante predictoren de intentie om

spullen uit te lenen via Peerby.”

De regressie toont aan dat de motieven om spullen uit te lenen een significant verband
hebben met de intentie om spullen uit te lenen via Peerby (R*= 0,28, F(3, 32) = 4,13,p =
0,014). De motieven verklaarden dus 28% van de variantie van intentie om spullen uit te
lenen. Milieu heeft een significant positieve invioed op de intentie om spullen uit te lenen

via Peerby, 6 = 0,57, t(32) = 3,37, p = 0,002. Hoe meer iemand spullen wil uitlenen om het
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milieu te ontlasten, des te positiever zijn intentie om spullen uit te lenen via Peerby is. De
andere motieven waren niet significant. De nulhypothese kan dus verworpen worden en de

alternatieve hypothese gedeeltelijk aanvaard. Bijlage 13 is een weergave van de output.

Hypothese 5: gedrag

a) Motieven om spullen te lenen via Peerby

Onderstaande hypothese zal nagaan of er een verschil is tussen de verschillende motieven
om spullen te lenen via Peerby en het gedrag. Er werd een independent samples t-test

gehanteerd.

Ho: “Er is geen verschil tussen geld besparen, reputatie, milieu, sociale connecties, gemak en
het gedrag t.o.v. lenen via Peerby.”
Ha: “Er is een verschil tussen geld besparen, reputatie, milieu, sociale connecties, gemak en

het gedrag t.o.v. lenen via Peerby.”

Uit Levene’s test blijkt dat de varianties gelijk zijn, aangezien de p-waarde voor intentie (p =
0,271) groter is dan 0,05 bij het motief gemak. Enkel bij het motief gemak is er een
significant verschil merkbaar. Verder blijkt de independent samples t-test significant te zijn,
wat leidt tot een verwerping van de nulhypothese en de alternatieve hypothese wordt
gedeeltelijk aanvaard. Dit betekent dat er een significant verschil waarneembaar is tussen
het motief gemak en het gedrag t.o.v. lenen via Peerby. Wanneer iemand spullen leent uit
gemakkelijkheidsoverweging, zal hij een positiever gedrag vertonen. Het gedrag dat iemand
heeft t.o.v. lenen via Peerby wordt dus mee bepaald door het feit of deze persoon al dan
niet leent uit gemakkelijkheidsoverweging. De resultaten worden weergegeven in tabel 1. De

output staat in bijlage 14.

Mean t(df) Sig.

Gemak Ivllaatstejaargeleend =3,75 t(34) =221 p=0,034

|VIIaatstejaarnietgeleend =2,94

Tabel 1: Verband gemak en gedrag lenen (groep 2)
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b) Motieven om spullen uit te lenen via Peerby

Onderstaande hypothese zal nagaan of er een verschil is tussen de verschillende motieven
om spullen uit te lenen via Peerby en het gedrag. Er werd een independent samples t-test

gehanteerd.

Ho: “Er is geen verschil tussen milieu, reputatie, sociale connecties en het gedrag t.o.v.
uitlenen via Peerby.”
H,: “Er is een verschil tussen milieu, reputatie, sociale connecties en het gedrag t.o.v.

uitlenen via Peerby.”

Uit Levene’s test blijkt dat de varianties gelijk zijn, aangezien de p-waarde voor intentie (p =
0,310) groter is dan 0,05 bij het motief milieu. Enkel bij het motief milieu is er een significant
verschil merkbaar. Verder blijkt de independent samples t-test significant te zijn, wat leidt
tot een verwerping van de nulhypothese en de alternatieve hypothese wordt gedeeltelijk
aanvaard. Dit betekent dat er een significant verschil waarneembaar is tussen het motief
milieu en het gedrag t.o.v. uitlenen via Peerby. Wanneer iemand spullen uitleent om het
milieu te ontlasten, zal hij een positiever gedrag vertonen. Het gedrag dat iemand heeft
t.o.v. uitlenen via Peerby wordt dus mee bepaald door het feit of deze persoon al dan niet
uitleent om het milieu te ontlasten. Onderstaan tabel (Tabel 2) geeft de resultaten weer. De

output is weergegeven in bijlage 15.

Mean t(df) Sig.

Milieu Mlaatstejaaruitgeleend = 4,50 t(34) = 5:80 p< 01001

|VlIaatstejaarnietuitgeleend = 3:00

Tabel 2: Verband milieu en gedrag uitlenen (groep 2)
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Verband attitude en intentie om te lenen

Deze hypothese test of de attitude een invloed heeft op de intentie om te lenen. Dit zal
onderzocht worden door middel van een enkelvoudige regressie. Hieronder worden de nul-

en alternatieve hypothese weergegeven.

Ho: “Attitude is geen significante predictor voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”

Ha: “Attitude is een significante predictor voor de intentie om spullen te lenen via Peerby.”

De regressie toont aan dat de attitude een significant verband heeft ten opzichte van de
intentie om spullen te lenen via Peerby (R’ = 0,22, F(1, 37) = 10,30 p = 0,003). Attitude
verklaart 22% van de variantie van de intentie om spullen te lenen. Attitude heeft een
positief effect op de intentie om spullen te lenen, 8= 0,47, t(37) = 3,21, p= 0,003. De
nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese aanvaard. De
intentie om te lenen via Peerby zal met 0,67 stijgen als de attitude toeneemt met 1 punt op

een schaal van 5. De output is weergegeven in bijlage 16.
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Verband intentie om te lenen en gedrag t.o.v. lenen

Bij deze hypothese wordt er getest of er een verschil merkbaar is tussen intentie om spullen
te lenen en het gedrag. Dit wordt nagegaan aan de hand van een independent samples t-

test. Ut infra worden de nul- en alternatieve hypothese weergegeven.

Ho: “Er is geen verschil in de intentie om goederen te lenen afhankelijk van het gedrag t.o.v.
lenen via Peerby.”
Ha: “Er is een verschil in de intentie om goederen te lenen afhankelijk van het gedrag t.o.v.

lenen via Peerby.”

Uit Levene’s test blijkt dat de varianties gelijk zijn, aangezien de p-waarde voor intentie (p =
0,189) groter is dan 0,05. Verder blijkt de independent samples t-test significant te zijn, wat
leidt tot een verwerping van de nulhypothese. Dit betekent dat er een significant verschil
waarneembaar is tussen de intentie om goederen te lenen via Peerby afhankelijk van het
gedrag (t(37) = 5,38, p < 0,001). Dit wil zeggen dat de intentie om goederen te lenen via
Peerby significant hoger ligt indien de respondenten het afgelopen jaar spullen hebben
geleend via Peerby. De resultaten worden weergegeven in tabel 3. De output is

raadpleegbaar in bijlage 17.

Mean t(df) Sig.

Intentie Mlaatstejaargeleend =4,55 t(37) =5,38 p <0,001

M laatstejaarnietgeleend = 3,37

Tabel 3: Verband intentie lenen en gedrag lenen (groep 2)
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Verband attitude en intentie om uit te lenen

Deze hypothese test of de attitude een invloed heeft op de intentie om uit te lenen. Dit zal
onderzocht worden door middel van een enkelvoudige regressie. Hieronder worden de nul-

en alternatieve hypothese weergegeven.

Ho: “Attitude is geen significante predictor voor de intentie om spullen uit te lenen via
Peerby.”
Ha: “Attitude is een significante predictor voor de intentie om spullen uit te lenen via

Peerby.”

De regressie toont aan dat de attitude een significant verband heeft ten opzichte van de
intentie om spullen uit te lenen via Peerby (R* = 0,50, F(1, 37) = 36,38, p < 0,001). Attitude
verklaart 50% van de variantie van de intentie om spullen uit te lenen. Attitude heeft een
positief effect op de intentie om spullen uit te lenen, 8 = 0,70, t(37) = 6,03, p < 0,001. De
nulhypothese kan dus verworpen worden en de alternatieve hypothese aanvaard. De
intentie om uit te lenen via Peerby zal met 0,94 stijgen als de attitude toeneemt met 1 punt

op een schaal van 5. De output is weergegeven in bijlage 18.
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Verband intentie om uit te lenen en gedrag t.o.v. uitlenen

De volgende hypothese gaat na of er een verschil merkbaar is tussen intentie om goederen
uit te lenen en het gedrag t.o.v. uitlenen via Peerby. Dit wordt nagegaan aan de hand van
een independent samples t-test. Ut infra worden de nul- en alternatieve hypothese

weergegeven.

Ho: “Er is geen verschil in intentie om goederen uit te lenen afhankelijk van het gedrag t.o.v.
uitlenen via Peerby.”
Ha: “Er is een verschil in intentie om goederen uit te lenen afhankelijk van het gedrag t.o.v.

uitlenen via Peerby.”

Uit Levene’s test blijkt dat de varianties gelijk zijn, aangezien de p-waarde voor intentie (p =
0,058) groter is dan 0,05. Verder blijkt de independent samples t-test significant te zijn, wat
leidt tot een verwerping van de nulhypothese. Dit betekent dat er een significant verschil
waarneembaar is tussen de intentie om spullen uit te lenen via Peerby afhankelijk van het
gedrag (t(37) = 5,13, p < 0,001). Dit wil zeggen dat de intentie om spullen uit te lenen via
Peerby significant hoger ligt indien de respondenten het afgelopen jaar spullen hebben
uitgeleend via Peerby. Onderstaande tabel (Tabel 4) geeft de resultaten weer. De output is

te vinden in bijlage 19.

Mean t(df) Sig.

Intentie IVllaatstejaaruitgeleend =4,50 t(37) =5,13 p <0,001

IVIIaatstejaarnietuitgeleend = 3,43

Tabel 4: Verband intentie uitlenen en gedrag uitlenen (groep 2)
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4.3 Analyse van de onderzoeksvraag

De onderzoeksvraag van deze thesis bestaat uit meerdere aspecten. Voor de verschillende
groepen werden meerdere en verschillende analyses uitgevoerd. Een samenvatting van de

uitgevoerde analyses per groep is te vinden ut infra.

Bij de eerste groep werden de verschillende motieven en barriéres onderzocht ten opzichte
van de attitude en intentie. Dus de motieven om spullen te lenen, motieven om spullen uit
te lenen en barrieres om spullen uit te lenen werden onderzocht ten opzichte van de
attitude ten opzichte van Peerby. Daarnaast werd onderzocht of de motieven om spullen te
lenen een significante invloed hebben op intentie om spullen te lenen via Peerby. Verder
werd geanalyseerd of de motieven om spullen uit te lenen en barriéres om spullen uit te
lenen een invloed hebben op de intentie om spullen uit te lenen via Peerby. Als laatste werd

ook onderzocht of de attitude een invloed heeft op de intentie.

Bij de tweede groep kan opgemerkt worden dat dezelfde analyses werden uitgevoerd als bij
de eerste groep. Echter dient er opgemerkt te worden dat de barriéres niet onderzocht
konden worden door de opstelling van de vragenlijst. Verder werd onderzocht of de attitude

een invloed had op de intentie en werd het gedrag onderzocht ten opzichte van de intentie.
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Deel lll: Discussie

1. Praktijkrelevantie van de resultaten

1.1Wetenschappelijke relevantie

Er werd nog maar weinig onderzoek gevoerd bij specifieke platformen binnen collaboratieve
consumptie, waar de deeleconomie een onderdeel van is. De meeste onderzoeken zijn
specifiek, waardoor er geen besluit kan gevormd worden over de verschillende platformen
(van de Glind, 2013). Er werd nog geen onderzoek gevoerd naar de motieven en barriéres
om deel te nemen aan de deeleconomie via Peerby. Dit is volledig nieuw en levert enkele

interessante inzichten op.

Binnen deze thesis werden ook consumenten bevraagd die op dit moment niet deelnemen
aan de deeleconomie, wat vrij uniek is. De meeste onderzoeken die reeds gevoerd werden,
spitsen zich toe op de gebruikers van een bepaald platform en bevragen dus enkel de
gebruikers (van de Glind, 2013). Dit onderzoek legt de verschillen bloot die merkbaar zijn
tussen de gebruikers en niet-gebruikers van het platform. Als de motieven en barrieres
geanalyseerd worden, is een groot verschil waarneembaar. Er valt op dat het economisch
perspectief een veel grotere invlioed uitoefent op de attitude en intentie dan het milieu bij
de niet-geregistreerde respondenten. Bij de geregistreerde respondenten blijkt milieu dan

wel een significante invloed uit te oefenen.

Doordat de deeleconomie steeds meer en meer aandacht kan genieten, worden ook
meerdere studies hiernaar uitgevoerd. Verschillende onderzoeken die werden uitgevoerd
spitsen zich toe op het economisch voordeel dat kan verkregen worden door deel te nemen
aan de deeleconomie. Geron (2013) vertelt dat de winst die wordt gemaakt door de
gebruikers geschat wordt op 3,