
Les sciences 
comportementales 
au service du bio
De la sensibilisation 
à la normalisation
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Un secteur engagé et prêt

→Producteurs 
motivés

→Offre 
structurée

→Demande en 
reprise



Le dernier KM du bio

Sans adoption régulière ,
pas de résultats durables
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“Il suffit de sensibiliser”

Gravert C. (2020), Why Triggering Emotions Won’t Lead to Lasting Behavior Change: https://behavioralscientist.org/why - triggering -emotions -wont - lead- to- lasting -
behavior -change Grilli G. & Curtis, J. (2021) Encouraging pro -environmental behaviours: A review of methods and approaches. Renewable and Sust ainable Energy 
Reviews, 135, pp. 1 -14. 4

“Les interventions d’éducation
et de sensibilisation présentent 
le taux de réussite le plus faible
parmi les études examinées. ”

https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change
https://behavioralscientist.org/why-triggering-emotions-wont-lead-to-lasting-behavior-change


Tout n’est pas visible
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Le comportement 
est comme un iceberg



https://en.wikipedia.org/wiki/Checker_shadow_illusion 6

https://en.wikipedia.org/wiki/Checker_shadow_illusion
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https://en.wikipedia.org/wiki/Checker_shadow_illusion


Huang, L., & Pashler, H. (2007). A Boolean map theory of visual attention. Psychological Review, 114(3), 599 –631. 8



Huang, L., & Pashler, H. (2007). A Boolean map theory of visual attention. Psychological Review, 114(3), 599 –631. 9
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Influences 
contextuelles

Influences 
individuelles

Influences 
sociales
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Trois types d’influence



Pas priorisé

12

Bio pas encore la norme, “à part”

Peu de signaux sociaux visibles

Comparaison de prix souvent 
défavorable 

Infos parfois contradictoires

Trop d’options et de labels
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Arbitrage de priorités

Fatigue morale des ‘bons choix’

Goût et plaisir non négociables 

Confiance fragile 

“Seulement pour certains 
produits”

Pas un automatisme



→ Facile

→ Désirable

→ Normal

Rendre
le bio
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→Facile
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Réduire les frictions

→Faciliter la comparaison

→Bio dans le parcours habituel 

→Assortiment suffisamment large



→Désirable
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Donner envie
sans culpabiliser

→Parler de goût et de plaisir

→Valoriser la qualité vécue

→Activer la fierté (pas culpabilité)



→Normal
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Sortir du choix de niche

→Montrer qu’il est de plus en plus 
courant

→Le rendre visible

→L’ancrer dans les routines 
quotidiennes



→ Facile

→ Désirable

→ Normal

Le futur du bio 
se joue dans 
les choix du 
quotidien
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→ Équiper
les acteurs

→ Capitaliser 
collectivement

→ Tester
et mesurer
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Accélérer la normalisation



→ Contactez -nous :
Fred Dorsimont

fred@behaven.com

www.behaven.com

Questions ?

mailto:fred@behaven.com
http://www.behaven.com/
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