
Revolutie in de refter
Hoe krijg je het veggie aanbod verkocht

• 1 op 2 Vlamingen wil 
minder vlees eten

• Het aanbod was nog 
nooit zo groot

• De ambities nog 
nooit zo hoog

• En toch ...



Mentimeter 

Waarom denken jullie 
dat het niet aanslaat?

Wat speelt er mee in 
jouw refter?  

Communicatie en 

nudging 

Het culinaire aspect

Aanpak
Twee belangrijke pijlers

 
PIJLER 1 
Communicatie & 
Nudging

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?

= anchoring heuristic
HEURISTIEKEN

Heuristieken
= mentale shortcuts om problemen 
op te lossen en keuzes te maken

Het zijn:

▪ Intuïtieve oordelen

▪ Vuistregels

▪ Best practices

▪ Gezond verstand

95%
Communicatie Theorie van gepland gedrag

KENNIS

(Ajzen, 1985; 1991)



“intentie-actie kloof”
Consumenten 
hebben interesse in 
duurzaamheid 
(attitude & intentie)

Weerspiegelt 
zich niet in 
gedrag

Barrières

“It’s easier to act yourself into a 
new way of thinking then to think 
yourself into a new way of acting”

- Kegley’s principle of change

Change Mindset Model 

HET PROBLEEM

HET 
PROBLEEMGEDRAG

DE OPLOSSING

HET DOELGEDRAG

MINDSHIFT

(Behavior Change Academy, 2022; Van Baaren & Van Leeuwen, 2018)

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

Factoren die gedrag beïnvloeden
Gedragsfactoren

= de motieven waarom 
mensen het gedrag willen 
vertonen

Motivaties
Gedragsfactoren



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

Motivaties
Gedragsfactoren Verliesaversie

80% kans om €4000 te winnen

vs. 

100% kans om €3000 euro te winnen

Feedback geven
 

Status Sociale norm

Goldstein, Cialdini, & Griskevicius (2008). A room with a 
viewpoint: Using social norms to motivate environmental 
conservation in hotels. Journal of consumer Research.



•Belonen
•Let op voor verliesaversie
•Positieve feedback geven
•Status gebruiken
•Sociale norm gebruiken

Technieken om motivatie te 
verhogen

Gedragsfactoren

Wat is bij jou de ervaring op vlak 
van motivatie? 

Even terug naar de Mentimeter

= consumenten kunnen het 
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.

Competenties
Gedragsfactoren

Wat is bij jou de ervaring op vlak 
van competenties? 

Even terug naar de Mentimeter



3 vormen:

a) Reactance

b) Scepticisme

c) Inertia

Weerstand
Gedragsfactoren

● Gevoel dat men in 
zijn keuzevrijheid beperkt wordt

● Tegen de boodschapper en tegen 
beïnvloed worden

● Voelt aan als een intense 
motivatie

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

a) Reactance
Gedragsfactoren

Keuzevrijheid benadrukken Zelfovertuiging Stealing thunder (weerstand erkennen)

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


•Komt voort uit behoefte aan zekerheid
•Lijkt over inhoud van de boodschap te gaan, maar is het 
niet altijd!

b) Scepticisme
Gedragsfactoren Laten ervaren: proeven!

•= 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

c) Inertia
Gedragsfactoren Kleine stapjes Standaardoptie (default)



• Zelfovertuiging
• Keuzevrijheid
• Erkennen
• Laten proeven
• Kleine stapjes
• Default

Technieken die weerstand 
verminderen 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 
verandering
Hoe haal je de doelgroep uit gewoontegedrag?

Wat is bij jou de ervaring op vlak 
van weerstanden? 

Even terug naar de Mentimeter

Omgeving
= zaken in de omgeving die gedrag al dan 
niet faciliteren

Triggers = stimuli die het gedrag uitlokken

Gedragsfactoren Omgeving
= zaken in de omgeving die gedrag al dan niet faciliteren

• Triggers = stimuli die het gedrag uitlokken

• Speciale trigger = 'Nudging'



• Uitdaging in bedrijfswereld
• consument doet niet wat ze zeggen & 

zeggen niet wat ze doen
• gedragseconomie

• Consument = emotioneel, intuïtief en 
impulsief

• achterliggende reden gedrag?

• Nudging
• duwtje in de goede richting
• onbewust sturen richting gewenst 

gedrag
• zonder vrijheid te beperken

Omgeving NUDGING = QUICK WIN-WIN?
Voordelen
▪Activeert geen 'reactance’ 
▪Eenvoudig & goedkoop in te voeren
▪Toepasbaar in vele contexten

Nadelen
▪Effect = short term -> geen mentaliteitsverandering
▪Effect = contextgebonden
▪Effectiviteit betwist in wetenschappelijke kringen

🡪 Nudges zijn interessant, maar vooral als onderdeel van 
een bredere gedragsstrategie

Fogg's behavioral model

• Parnassus: bord aan de ingang werkt niet, want iedereen kiest 
online

Wat is bij jou de ervaring op vlak 
van omgeving? 

Even terug naar de Mentimeter

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

Factoren die gedrag beïnvloeden
Gedragsfactoren



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%

Early majority 
➔ 45% wil gezonder en minder vlees eten
➔ Vaker Gen Z, vrouwen, hoger opgeleid 
➔ Verwachtingen zijn verschillend! Smaak, 

aantrekkelijk, kostprijs, niet té vreemd  

Innovators
➔ Slecht 7% (voornamelijk) 

veggie en vegan

STEAK
Smaak

Textuur

Eiwitten

Anders

Kleur

4 V’s
Variatie

Vervanging (géén kip!)

Vermindering

Verleg de standaard 

Hoe vervangen?



Foodcost

 Varieer 

 Spreid kost uit over 

verschillende dagen

 +/- 100g pp is voldoende!

 Hybride met peulvruchten

 Vriesvers 

Foodcost Kijk verder dan je hoofdgerechten

 Ontbijt

 Desserts

 Soepen

 Belegde broodjes

 Saladbar

 Zuiveldranken

 Take-away

Voorbij de hoofdgerechten KoffieKoffiecorner

KoffieRecepties, broodjes meetings
 

 

 Quick win! 

makkelijkste om 

default te doen
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Tools voor het keukenteam

Gratis beschikbaar op onze website 

Insights in onze gids Veggie voor 
Chefs (naamgeving en menu-engineering)

Recepten voor cateraars

Gezondheidsscore vleesvervangers

Veggie voor Chefs

Smaakcomité 

Nulmeting 

Proeven, feedback 
door de klanten 

Interactieve 
theorie

Testen maaltijden in de 
keuken  

Samen koken 
en proeven 

MEER 
MOGELIJKHEDEN

MEER 
VERTROUWEN BIJ 

KEUKENPERSONEEL  

MINDER 
WEERSTAND 

Voorbeeld begeleiding Keukenteam 

Resultaat

AMBASSADEURS

BETERE SKILLS 

Brainstorm 
menu en 

naamgeving

LEKKERE 
MAALTIJDEN
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Klantenbevraging en omgevingsonderzoek

Interventies (ism keukenteam)

Nulmeting

Bijsturen, analyseMeten 

Kwalitatieve 
interviews

KEUZE JUISTE 
INTERVENTIES

BASIS VOOR LATERE 
COMMUNICATIE OF 

CAMPAGNE  

INZICHT IN 
WEERSTANDEN

Voorbeeld begeleiding nudging en comms

Resultaat

IMPACT!

Meetsysteem 
opzetten

Begeleiding voor het keukenteam
Veggie voor chefs workshops 

Nudging traject

Communicatie en campagne advies 
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Waar moet ik zijn? 
Foodprofessionals.be@proveg.org 

proveg.com/be/food-service

linkedin.com/company/proveg-belgium

Conclusie YANYA (er is geen toverformule)

Voorbij de hoofdgerechten 
en de refter

Default MAAR keuzevrijheid

Erken weerstanden

Beloningen (groot genoeg)

Proeven -> smaak!

Speel met de omgeving

Keukenteam mee? 

STEAK, 4V’s 

Dit hebben we geleerd
Checklist

Communicatie komt later

Elena 



Nog héél even uw aandacht?  


