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The Good Wave

Programma

Hoe krijg het het veggie aanbod verkocht?
Nena Bayens (Hogent) en Maureen Vande Cappelle (ProVeg)

Pauze
Hoe krijg je het veggie aanbod verkocht? — vervolg

De eiwitshift op ons bord via de whole institution approach
Elena Lievens (Artevelde Hogeschool)

Revolutie in de refte

Hoe krijg je het veggie aanbod verkocht?

19.04.2024

“Studenten willen meer
vlees”: UGent vermindert
veget: he maaltijden

Na 6 jaar opnieuw frietjes in studentenrestaurant Alma 2 in
Leuven

g staan er in Alma 2in Le jes op.
het menu. Dat was 6 jaar lang niet het geval, omdat het restaurant gezonder eten
wilde promoten. Maar die formule had niet het verwachte succes.




Mentimeter

Waarom denkenﬂ’ullie
dat het niet aanslaat?

Wat speelt er mee in
jouw refter?

Aanpak

Twee belangrijke pijlers

Communicatie en

nudging

Het culinaire aspect

Communicatie



http://www.youtube.com/watch?v=Ahg6qcgoay4

Hoe hoog is de Mount Everest?

- Is het hoger dan 1000m?

- Werkelijke hoogte?

- Stel: is het hoger dan 18,000m?
- Werkelijke hoogte?
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Het zijn: What Is Heuristics?
+ Intuitieve oordelen

+ Vuistregels

+ Best practices

* Gezond verstand
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Theorie van gepland gedrag

Intentions Behavior

Subjective
Norms

Perceived
Behavioral
Control

(Ajzen, 1985;1991)




“intentie-actie kloof”

Change Mindset Model

Consumenten
hebben nteresse in gwg:t oot “It’s easier to act yourself into a e pmomLeEn ‘ o opLossie
(etitude § intentie) & new way of thinking then to think
& Barves / yourself into a new way of acting” l t
\ - Kegley'’s principle of change
-
THE VALUE---— >ACTION GAP
Bef ior Change Acac 1y, 2022; Van B: en & Van Le: en, 2
Gedragsfactoren Gedragsfactoren
Factoren die gedrag beinvlioeden Motivaties

1. Omgeving
2. Weerstand
3. Competenties Omgeving | Weerstand
4. Motivatie
Gedrag

Competentie | Motivatie

HO
GENT

Omgeving | Weerstand

Gedrag

HO
GENT

= de motieven waarom
mensen het gedrag willen
vertonen

HO
GENT




Gedragsfactoren
Motivaties

» Beloningen werken als ze groot
genoeg zijn en als eerste stap

Ggeving | Woerstand

— | Gedrag
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80% kans om €4000 te winnen
vs.

100% kans om €3000 euro te winnen

w
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O JEE!
Als je dit product verwijdert uit je mandje kom
je nict meer aan het minimaal te besteden bedrag
om in aanmerking te komen voor het cadeautje.

Weet je het zeker?
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Gedragsfactoren

Technieken om motivatie te
verhogen

-Belonen
-Let op voor verliesaversie

-Positieve feedback geven @
-Status gebruiken

-Sociale norm gebruiken

HO
GENT

Even terug naar de Mentimeter

Wat is bij jou de ervaring op vlak
van motivatie?

HO
GENT

Omgeving | Weerstand

Gedrag

HO
GENT

Gedragsfactoren
Competenties

= consumenten kunnen het O .
gedrag vertonen (bezitten
de nodige vaardigheden,
kennis en middelen)

SUBJECTIEVE PERCEPTIES VAN DE

DOELGROEP:

Hoe meer competenties nodig zijn, hoe
moeilijker het is om een bepaald gedrag

te vertonen.
Dit kan het gedrag belemmeren.

HO
GENT

Even terug naar de Mentimeter

Wat is bij jou de ervaring op viak
van competenties?




Gedrag

Competentie | Motivatie

Gedragsfactoren

Weerstand

3vormen:

a) Reactance
b) Scepticisme

c) Inertia

Gedragsfactoren
a) Reactance

Gevoel dat men in \
zijn keuzevrijheid beperkt wordt
Tegen de boodschapper en tegen
% s G
i
(110
L hl I

beinvioed worden

Voelt aan als een intense
motivatie

Leidt tot tegendraadse acties om
zo de 'verloren' vrijheid terug te
winnen

HO HO
GENT GENT
Keuzevrijheid benadrukken Zelfovertuiging Stealing thunder (weerstand erkennen)
SORRY) SORRY
t-shirt or socks?
FOR BEING
AMAZING AT Belastingdienst.nl/aangifte
DISTURBING Leuker kunnen we t niet maken. Wel makkelijker.
You
2 W
HO HO
GENT GENT



http://www.youtube.com/watch?v=qHH2LsAHeHc

“Studenten willen meer
vlees”: UGent vermindert
vegetarische maaltijden

Gedragsfactoren
b) Scepticisme

-Komt voort uit behoefte aan zekerheid

-Lijkt over inhoud van de boodschap te gaan, maar is het
niet altijd!
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Laten ervaren: proeven!
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Gedragsfactoren
c) Inertia

-= de lage kost om gedrag niet te
veranderen; het aanhouden van je
huidige (gewoonte)gedrag

-Systeem 1 & 2: voorkeur voor zo
weinig mogelijk effort
-Passiviteit, ontwijkend gedrag

-Ontbreken van actie, waar de
intentie er wel is

Kleine stapjes

Daag uzelf it om 40 dagen minder viees en v te eten.
Meedoen kan al vanat 1 dag. Elke dag telt.
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Technieken die weerstand
verminderen

- Zelfovertuiging O

- Keuzevrijheid e
- Erkennen

- Laten proeven

- Kleine stapjes

- Default

De juiste weerstand herkennen
-Reactance: autonomie, boosheid, gericht tegen
boodschapper

Hoe geef je de doelgroep het gevoel dat het uit zichzelf
komt?

-Scepticisme: zekerheid, twijfel, gericht tegen de
boodschap

Hoe geef je de doelgroep het gevoel dat ze de verandering
aankunnen?

-Inertia: energiebehoud, passiviteit, gericht tegen

Even terug naar de Mentimeter

van weerstanden?

Wat is bij jou de ervaring op viak

=

verandering
HO H i i HO
oe haal je de doelgroep uit gewoontegedrag?
GENT GENT
. fro—— ———
Gedragsfactoren omge‘"ng perete s
.
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: - Triggers = stimuli die het gedrag uitlokken DE ULTIEME EDITIE
= zaken in de omgeving die gedrag al dan
eesan niet faciliteren geving dle s 9 * Speciale trigger = 'Nudging' (Lo
=
Gedrag Triggers = stimuli die het gedrag uitlokken
Competentie | Motivatie
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Omgeving

« Uitdaging in bedrijfswereld

+ Consument = emotioneel, intuitief en
impulsief

+ Nudging

NUDGING = QUICK WIN-WIN?

Fogg's behavioral

triggers
succeed here

MOTIVATION

triggers
fail here

g ABLITY

model

motiators

triggers

Even terug naar de Mentimeter
Wat is bij jou de ervaring op viak
van omgeving?

HO
GENT

Gedragsfactoren

Factoren die gedrag beinvioeden

Omgeving
Weerstand

AUWN -

Motivatie

Competenties Gmgeving

Weerstand

Gedrag

HO
GENT




Conclusie

- Als je de weerstanden niet
wegneemt en de omgeving
niet aanpast mag je nog
zoveel info geven en mensen
proberen te motiveren, het
zal nooit genoeg zijn om hun
gedrag op grote schaal en
op lange termijn te
veranderen

PIJLER 2

Het Culinaire aspect

Let op!
Focus ook op culinair vlak op de 45%

Laggards
16%

Innovators Early majority
= Slecht 7% (voornamelijk) = 45% wil gezonder en minder vlees eten
veggie en vegan = Vaker Gen Z, vrouwen, hoger opgeleid
- zijn il Smaak,

er
aantrekkelijk, kostprijs, niet té vreemd

STEAK

Smaak
Textuur
Eiwitten
Anders

Kleur

4V's
Variatie
Vervanging (gesn kipy

Vermindering

Verleg de standaard

Hoe vervangen?
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Foodcost

Prijzen vieesvervangers versus viees op de markt

Varieer

0.5 €s-10 €10-15 €15-20
Spreid kost uit over "
P Kikkererwten Rundergehakt Veggie Veggie
’ gehaktballetjes vers gehakt
verschillende dagen
Linzen Kipfilet Quorn® blokjes Veggie worst
+-1 is vol ] I
/-100g pp is voldoende Witte en zwarte Gehaktballen | Veggie gehakt ‘rul’ | Veggie 'kip’ stukjes
bonen
Hybride met peulvruchten Totu Rundsburger | Veggleburger steak
Vriesvers Pinda's Worst van rund Tempeh
Rode kidneybonen Falafelballetjes Noten
Sojabrokjes* Seitan

Voorbij de hoofdgerechten

Ontbijt

Desserts

Soepen

Belegde broodjes
Saladbar
Zuiveldranken

Take-away

Koffiecorner

rc.

e

Recepties, broodjes meetings

Quick win!
makkelijkste om
default te doen

Tools voor het keukenteam

Insights in onze gids Veggie voor

Chefs (naamgeving en menu-engineering)
Recepten voor cateraars

Gezondheidsscore vleesvervangers

Gratis beschikbaar op onze website

74

Voorbeeld begeleiding Keukenteam

<« Veggie voor Chefs Resultaat
. Nulmeting  Interactieve  Samen koken = MINDER
@« theorie en prosven WEERSTAND
. MEER
Brainstorm |:> MOGELIIKHEDEN
menu en
naamgeving |:‘> BETERE SKILLS
-
& Smaakeomits D
|::> AMBASSADEURS
Testen maaitijden in de Proeven, feedback

keuken door de klanten |:> VERTAGG N 813

KEUKENPERSONEE.




Voorbeeld begeleiding nudging en comms

Klantenbevraging en omgevingsonderzoek Resultaat
INZICHT IN
N\,  Nulmeting Meetsysteem  Kwalitatieve WEERSTANDEN

opzetten interviews

|::> KEUZE JUISTE
INTERVENTIES

o/ Interventies (ism keukenteam)
|:“> IMPACT!
o~
Meten Bijsturen, analyse BASIS VOOR LATERE

|::> COMMUNICATIE OF

®oroveg CAMPAGNE

Begeleiding voor het keukenteam
Veggie voor chefs workshops
Nudging traject

Communicatie en campagne advies

71 GINGEN HET AVONTUUR AL AAN

*
sodexo
“We kunen ahid vertrouwen op de experse en
de aanpakvan ProVeg, ook vor e latste trends
ond vegleen vegan. D vggiebegeeidingvan
ProVeg ligt in ljn met onze culinaire visie en
dnmaamheigssatege”

FooD”i GENT

- BNP PARIBAS
. FORTIS

Waar moet ik zijn?

}A“ Foodprofessionals.oe@proveg.org

g @ proveg.com/be/food-service

m linkedin.com/company/proveg-belgium

7 Conclusie
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Dit hebben we geleerd

Checklist
@ YANVYA (er is geen toverformule) @ Proeven -> smaak!
@ Erken weerstanden @ Speel met de omgeving

@ Default MAAR keuzevrijheid @ Voorbij de hoofdgerechten
en de refter

@ Communicatie komt later @ Keukenteam mee?

@ Beloningen (groot genoeg) @ STEAK, 4V's EgNT

De eiwitshift op ons

bord

De whole institution approach van Artevelde
Hogeschool

19.04.2024




Nog héél even uw aandacht?

Bedankt!

the gead wave




