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VISIE
‘Methaanremmers in voer 
zijn stap in goede richting’
 
DSM haalde onlangs het nieuws 
met het nieuwe voersupplement 
Bovaer. Dat zou de vorming van 
het broeikasgas methaan in de 
koe verlagen. Klopt, reageert vee-
voeronderzoeker Jan Dijkstra van 
Wageningen Livestock Research, 
maar onderzoek moet nog uitwij-
zen hoe effectief het middel is.

Ben je bekend met Bovaer?
‘Ja, de effectiviteit van dat middel 
wordt binnenkort getest op Dairy 
Campus, ons onderzoek- en innovatiecentrum voor de 
melkveehouderij. De test is nodig voor opname van dit 
product in de Kringloopwijzer, het hulpmiddel voor 
melkveehouders voor mineralenmanagement.’

Wat verwacht je van het onderzoek?
‘Met het gebruikelijke Nederlandse voerrantsoen daalt 
de methaanproductie bij gebruik van Bovaer naar ver-
wachting met zo’n 20 procent. Dat is een kleinere da-
ling dan de 30 procent die DSM claimt op basis van in-
ternationaal onderzoek. Dat komt omdat er veel vezels 
in het Nederlandse rantsoen zitten. Met meer vezels 
wordt het middel minder effectief.’

Toevoeging van nitraat aan het voer helpt toch ook?
‘Ja, als je nitraat toevoegt, zetten bacteriën nitraat om in 
ammoniak, waardoor er minder methaan ontstaat. Het 
is een andere aanpak dan Bovaer. Bovaer is een mole-
cuul dat bindt aan een enzym dat methaan vormt in de 
pens van de koe. Het schakelt dit enzym uit. Je hebt er 
maar 0,06 gram per kilo voer van nodig. Van nitraat heb 
je veel meer nodig: 10 tot 15 gram per kilogram voer 
voor een methaanreductie van 10 tot 15 procent.’

Werkt Bovaer samen met nitraat?
‘We weten nog niet of je de werking van Bovaer en ni-
traat mag optellen. Maar in elk geval kun je met deze 
middelen een flinke afname realiseren. Nitraat zit van 
nature in kuilgras en het zuivere toevoegmiddel wordt 
geleverd door Cargill. Dat bedrijf doet onderzoek naar 
nitraat voor de Kringloopwijzer.’

Is dit voldoende om de klimaatdoelen te halen?
‘De veehouderij moet de methaanuitstoot in de komen-
de jaren halveren. Met deze voeradditieven kunnen boe-
ren een goede stap zetten. Het kost wel geld; de melk-
prijs zal iets moeten stijgen.’  AS

KUDDEGEDRAG KAN LEIDEN 
TOT GEZONDE KEUZES
Het is een bekend verschijnsel dat men-
sen graag kopen wat anderen kopen. 
Dit kuddegedrag biedt aanknopings-
punten om gezondere voedselkeuzes te 
stimuleren, blijkt uit promotieonder-
zoek van Robert Goedegebure bij de 
leerstoelgroep Marktkunde en Consu-
mentengedrag. 

Consumenten baseren hun keuzes voor 
een belangrijk deel op de keuzes van an-
deren. Social proof wordt dat genoemd. 
Het verklaart waarom webshops en boe-
kingssites nadrukkelijk vermelden wat 
het populairste product is of dat ‘dit ka-
mertype de afgelopen 24 uur al 3x is ge-
boekt’. 
Maar waarom laten we onze oren eigen-
lijk zo hangen naar de aankopen van an-
deren, waarom heeft dat blijkbaar waar-
de voor de mens? ‘In de literatuur zijn 
daarin twee stromingen te onderschei-
den’, vertelt onderzoeker consumenten-
gedrag Goedegebure. ‘De ene stelt dat de 
waarde schuilt in houvast over de kwali-
teit: als veel mensen het kopen, zal het 
wel goed zijn. De andere stroming ver-
klaart het meer vanuit sociaal perspec-
tief: als je koopt wat anderen kopen, kun 
je rekenen op goedkeuring van je omge-
ving.’ 
Goedegebure schakelde de MRI-scanner 
en een legertje proefpersonen in om die 
aannames te verifiëren. De proefperso-
nen kregen de opdracht om populaire 

producten te beoordelen. Als de vermoe-
delijke kwaliteit van de producten ter 
sprake kwam, bleken duidelijk andere 
hersengebieden actief dan wanneer de 
proefpersonen de sociale waarde van een 
eventuele aankoop beoordeelden. ‘We 
weten nu dus zeker dat er inderdaad twee 
verschillende “hersenroutes” bestaan die 
verklaren waarom we kopen wat anderen 
kopen’, aldus de promovendus. ‘Daar-
naast concludeerden we dat bij voedsel 
social proof vooral een rol speelt vanwege 
houvast over de kwaliteit ervan.’ 
Gewapend met die inzichten richtte Goe-
degebure een virtuele supermarkt in, 
met speciaal gemaakte foto’s uit de Em-
Té in Ede. Hij onderzocht drie product-
groepen: chocolademelk, kaas en knak-
worst. Bij alledrie leidde de toevoeging 
van een bordje ‘meestverkocht’ bij de va-
riant met minder zout, suiker en/of vet 
ertoe dat dat de proefpersonen daar va-
ker voor kozen. Goedegebure: ‘Deze 
voorkeurskeuze voor light was signifi-
cant. Niet dat we hiermee in één klap de 
wereld veranderen, maar het is waarde-
vol te weten welke aanknopingspunten 
social proof biedt om gezondere voedsel-
keuzes te stimuleren.’ 
Goedegebure promoveerde op 23 okto-
ber. Zijn onderzoek is onderdeel van het 
mede door NWO gefinancierde Nudgis-
project, een samenwerking van WUR, 
Universiteit Utrecht, FrieslandCampina 
en Unilever.  ME

 �Een ‘meestverkocht’-bordje op het schap kan ertoe leiden dat consumenten vaker kiezen voor 
knakworsten met minder zout, suiker en vet.
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