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Presentator
Presentatienotities
Het Tetra – projectteam heet u welkom. 



Agenda Lerend Netwerk
• 16u30 Ontvangst
• 17u00 Welkom + Stand van Zaken
• 17u10 Resultaten Werkpakket 2

Scan logiesverstrekkers
Quickscan toeleveranciers

• 17u40 Inspiratiesessies: 
Novation – Nicky Kerfs
‘Zicht op Cultuur’ - Ria Decoopman

• 18u20 Afsluiting en timing Werkpakket 3
• 18u30 Receptie
• 19u30 Einde 

Presentator
Presentatienotities
Op de agenda: een stand van zaken: waar zijn we vandaag en waar gaan we naartoe. We kijken ook naar de scans die in het voorjaar en de zomer zijn afgenomen en wat de algemene bevindingen waren. Vervolgens is er een inspiratiesessie van Novation en ééntje van ervaringsdeskundige Ria Decoopman. Ria heeft een sterk visuele beperking en vertelt ons over haar customer journey. De inspiratiesessies zijn niet opgenomen in deze presentatie. ( GDPR) 



Logiesverstrekkers
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Nog even opfrissen welke logies er allemaal deelnemen aan dit project. U ziet dat het heel diverse soorten logies zijn van Hotels, vakantieparken tot B&B's en hotels en alles daar tussen en verspreid over heel Vlaanderen. 



Toeleveranciers

Presentator
Presentatienotities
Dit zijn onze toeleveranciers die meewerken aan een toegankelijk aanbod. Dat ondersteunt niet alleen onze logies ( = makkelijker om met een partner te werken die zelf ook expertise heeft in ontwikkeling voor iedereen, inclusief personen met specifieke noden ) maar ook voor de toeleveranciers zelf. Op deze manier verbreden ze hun doelgroep en hebben ze een uniek USP. Om die reden is er van elke tak in de bedrijfswereld maar maximaal 1 aanbieder in dit traject opgenomen. 



Waarnemende leden 

Hubert Froyen

Co-creatiepartner

Presentator
Presentatienotities
De newerkorganisaties en - instellingen die dit project meevolgen en uitdragen naar het bredere doelpubliek zijn de meest vooraanstaande waarnemende leden. 



WP 1: PROJECTMANAGEMENT

WP 2: 
UD SCAN EN OPTIMALISATIERAPPORT

WP 3: 
UD OPPORTUNITEITEN MATRIX

WP 4: 
UD IMPLEMENTATIEPLAN

WP 5: VALORISATIE

Opstellen UD scan

Terugkoppeling 
generieke matrix naar 

lerend netwerk

Logiesverstrekkers
360° scan as-is op 3 

niveaus
Opstellen UD Opportuniteitenmatrix 

casestudies 
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lerend netwerk  
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Bedrijven
Quick scan regulier 

aanbod

Prioritisering
opportuniteiten bij 
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Opstellen 
implementatieplan bij 
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Co-creatiesessies met casestudies 
Opstellen van roadmap

Terugkoppeling van de 
roadmap naar 

lerend netwerk

Stand
van
Zaken 
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Het programma van dit traject bestaat uit vier fases waarvan 3 chronologische en eentje overkoepeld over de drie heen. Deze laatste is het projectmanagement. De fases an sich zijn: 
- De UD-scan en het optimalisatierapport. (Afgerond) 
- De opportuniteitenmatrix (Lopende) 
 - Het implementatieplan ( To do einde 2020 – begin 2021) 
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• augustus – september 2020

 Digitale terugkoppeling logies

Stand
van
Zaken 

maart – mei 2020  Opstellen 2 scans

juni – juli 2020  One to one sessies met  

toeleveranciers en logies

aug – sept 2020  Digitale terugkoppeling 

logies
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De eerste fase zit er dus op. We hebben bij alle deelnemers de scans afgenomen en de resultaten digitaal teruggekoppeld. We gaan in dit Lerend Netwerk nog even in op de generieke resultaten al dienen we erbij te vermelden dat dit project een opstart is en het aantal deelnemers ( vijftien logies – zes toeleveranciers) is te beperkt om de resultaten te veralgemenen voor de rest van Vlaanderen. Het is echter een mooie indicatie. Houd u dus aub in gedachten dat we voor de verdere sessie en in het geval we de resultaten bekijken, dit van toepassing is voor de deelnemende logies en deelnemende toeleveranciers. De resultaten niet te sterk veralgemenen. 
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1e aanzet:

workshop 17 september

Presentator
Presentatienotities
Met dit lerend netwerk starten we vandaag aan fase drie namelijk de opportuniteitenmatrix. In de workshop die eerder plaats vond met de deelnemende logies, is hier de eerste aanzet al gebeurd. Uw Tetra-project medewerkers gaan met deze info aan de slag om later dit najaar terug te koppelen naar de logies en de opportuniteiten in een matrix voor te stellen. Deze matrix is gebaseerd op twee pijlers: tijd en financiële inspanning. We gaan hier later verder op in. 



FYI

Presentator
Presentatienotities
Graag geven we ook nog even mee dat we in juni uitgenodigd werden om een woordje uitleg te geven rond inclusie in toerisme. Wij hebben de kans niet laten schieten om de inspanningen van onze deelnemers in het kader van dit project daar te vermelden. Vlaams ministers Zuhal Demir en Wouter Beke waren aanwezig. 



Scan logiesverstrekkers

Presentator
Presentatienotities
Even een terugblik op de werkwijze voor de logiesverstrekkers. Vervolgens bekijken wede vorderingen in dit traject. 



Scan logiesverstrekkers
Opbouw

Presentator
Presentatienotities
In Juni / juli werd de scan afgenomen bij vijftien deelnemende logies. Meer dan vierhonderd criteria afgetoetst op drie niveau’s: op strategisch niveau voor mindset, management & accommodatie.  Op tactisch niveau aan de hand van de customer journey en de vier fases van plannen en boeken naar de reis en het toekomen, het verblijf als zwaartepunt en vervolgens het naar huis gaan en nagenieten. En we keken naar vaak voorkomende noden en de diversiteit. Op basis daarvan kwamen we tot twaalf doelgroepen, vertaald naar persona. In de scan keken we vervolgens ook in welke mate de logies vandaag al aan de essentiële basisvoorwaarden en comfortverhogende ciriteria voldoen om deze gasten zelfstandig, m.a.w. zonder assistentie zo aangenaam mogelijk te laten verblijven.



Strategisch niveau 

Presentator
Presentatienotities
Eerste laag die bevraagd werd: mindset, management & infrastrauctuur. Misschien een atypische combinatie maar zonder de juiste mindset is het niet mogelijk om een managementstrategie te implementeren en de infrastructuur in de business development mee te nemen. 



Tactisch niveau 

Presentator
Presentatienotities
We gingen daarbij nog een niveau verder en hebben de bril opgezet van personen met specifieke noden en de fases die iedereen doormaakt in het plannen van een reis. Per fase bekeken we de criteria die bepalend zijn voor een gastvrije ervaring. 



Focus op een diversiteit van mensen

Presentator
Presentatienotities
We hebben daarbij de oefening gemaakt van uiteenlopende maar ook vaak voorkomende noden te overlappen. Om u een voorbeeld te geven van wat we bedoelen met noden: denk aan andere cultuur en gewoontes, specifieke voedselvoorkeuren, maar ook moeite met oriëntatie, emotieregulatie, slechtziend, slechthorend, klein van gestalte zijn, allergisch voor huisstofmijt enz. Het werd te onoverzichtelijk om deze noden die we apart bevraagden in onze scan, terug te koppelen zonder in details te vervallen en met een eindeloos onoverzichtelijk rapport te komen aandraven. We hebben dus geclusterd maar we wilden niet inbinden op de diversiteit van mensen. We willen toerisme voor allen aanbieden maar dat moeten concretiseren daarom vertrekken we vanuit noden en specifieke doelgroepen. 



Presentator
Presentatienotities
Noden clusteren ziet er voor ons uit als een tekening met gekleurde focuspunten voor een persona met specifieke noden. Noden, waarvan de kans bestaat dat ze samen voorkomen al moet dat niet perse, worden gekoppeld. Dat brengt ons op twaalf doelgroepen. 
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Een voorbeeldje is: Noden zoals slikproblemen, geheugenproblemen, moeite met oriënteren en concentreren maar ook inschatten van emoties, zijn allemaal noden die kunnen gelinkt worden aan een persoon met dementie. Dat hebben we geclusterd tot ‘persoon met dementie’. Daar hebben we een persona van gemaakt. 




Georges

79 jaar
Gepensioneerd
Ouderdomskwaaltjes: slechtziend, slechthorend, 
tragere motoriek
Lichte vorm van dementie, waardoor problemen 
met 
geheugen, oriëntatie, concentratie, emotieregulatie
en slikproblemen bij het eten.

Achtergrond :
Ik hou enorm van bewegen. Wat voor weer 
het ook is, ik trek er graag te voet of met de fiets op 
uit. Ik neem altijd gezelschap mee op mijn tochtjes. 
Dit is niet alleen veel gezelliger, maar ook nodig want 
door de dementie verlies ik sneller mijn oriëntatie.

DOELGROEP PERSONEN MET DEMENTIE

Presentator
Presentatienotities
Een persona bestaat vervolgens uit een visuele voorstellling van een mogelijk persoon uit de doelgroep met een duidelijke naam, wat algemene data omtrent deze persoon ( = doelgroep) en wat achtergrond. In dit voorbeeld stellen we Georges voor. Een 79 jarige man die houdt bewegen, ongeacht het weer. Hij is op rust en en heeft wat ouderdomskwaaltjes: slechtziend, slechthorend, tragere motoriek. Hij leeft met een lichte vorm van dementie, waardoor problemen met geheugen, oriëntatie, concentratie, emotieregulatie en slikproblemen bij het eten. Nog wat achtergrondinformatie van deze persona: hij trekt er graag te voet of met de fiets op uit. Hij neemt dan wel altijd gezelschap mee . Dit is niet alleen veel gezelliger, maar ook nodig want door de dementie verliest hij sneller zijn oriëntatie. 
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Door op Georges te focussen, neem je eigenlijk een bredere doelgroep mee. Dit zijn ze: 
Fien, zesenveertig jaar. Ze heeft na een burn-out moeite met concentreren. Of Florien, ze is achtentachtig en heeft een beroerte gehad. Ze kan zich sindsdien moeilijker concentreren. Michiel, hij is zeven en hij is hoog sensitief. Externe prikkels kunnen leiden tot extreme stemmingswisselingen. De vijftien jaar oude Lies heeft autisme waardoor ze erg veel nood heeft aan een duidelijke structuur. Wanneer deze wegvalt kan ze overprikkeld raken en heel heftig reageren. 




Selectie van 12 doelgroepen, elk met 
specifieke noden:

1. Kind 
2. Oudere persoon 
3. Anderstalige persoon 
4. Persoon met dementie 
5. Persoon die slechtziend is 
6. Persoon die blind is 
7. Persoon die slechthorend is 
8. Persoon die doof is 
9. Persoon die moeilijk kan stappen 
10.Persoon in manuele rolstoel 
11.Persoon met voedselvoorkeur / 

voedselallergie 
12.Persoon met astma 

Presentator
Presentatienotities
Via deze gedachtegang komen we uit op twaalf doelgroepen en dus ook twaalf persona. Dat maakt het behapbaar. Even samenvatten: het mooie aan die clusters is dat we naderhand weer kunnen uitbreiden (of "stretching the fit") om het toerisme voor allen gedachtegoed te realiseren binnen dit project. 



Presentator
Presentatienotities
Met andere woorden: één nood is niet uitsluitend verbonden aan één doelgroep maar kan ook bij andere doelgroepen voorkomen. Kijk maar even naar de doelgroep persoon in een manuele rolstoel, door op deze persona te focussen vergroot je ook de klantgerichtheid voor personen met een kinderwagen of een zware reiskoffer. 
Lees: ook  impact op tevredenheid en focus op een ruimere doelgroep biedt een grotere kans op economische meerwaarde. Ook dat nemen we mee in onze oefening. Dat is meteen ook de inclusie gedachte. 



Aanpassingen

FASE TESTEN & AFNAME SCAN

Scan logiesverstrekkers: timeline testing

Interne testing

Testversie 
Bespreking alg. 
resultaten

17/9 algemeen 
lerend netwerk

mei

Maart-april

One to one 2 
pilootprojecten

One to one overige 
implementatiepartners 
(# 15)

juni 

bespreking individuele 
resultaten

juni juni - juli

september

Presentator
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Daar zijn we vandaag gestrand. Ondertussen kreeg elk logies zijn individuele resultaten. We gingen daarmee namiddag aan de slag in een workshop met de logies. 



Opportuniteitenmatrix

Figuur: voorbeeld schema opportuniteitenmatrix.

Presentator
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De volgende stap is om de opportuniteiten daaruit te destilleren en vervolgens deze opportuniteiten af te zetten in een opportuniteitenmatrix. Hiermee kan de ondernemen een keuze maken om vervolgens samen een groeiplan op te maken waarmee het logies aan het werk kan. 



Bevindingen

Presentator
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Goede nieuws: niemand van de deelnemers is gebuisd. Niemand doet het héél slecht en eindigde in het rood. Dan zou men minder dan vijfentwintig percent scoren Degene die deelnemen hebben over het algemeen een open mindset. Heel sterk aanleunend bij groen. Verrassend is dat wij dachten: accommodatie zal wel de bottleneck zijn. Dit is immers het onderdeel dat de zwaarste investeringen zowel in tijd als in geld vraagt. Onze stelling klopt niet. We scoren het minst goed op management. 
Laten we even inzoomen op het onderdeel management. Wat hebben we daar dan bevraagd? 
Wel dit gaat vnl. over informeren: het kader waarin je de informatie aanbiedt zoals de lay-out van je website of brochures, maar ook de inhoud daarvan. We onderzochten dit gedetailleerd en voor verschillende communicatiekanalen: je eigen communicatie maar ook de info die je verstrekt via derden, je bevestigingsmail, je naambord vanop de straat, de menukaart, informatie over het toeristisch aanbod in de buurt, hoe omgaan met personen met specifieke noden, enz. 
We dachten ook dat er een verband zou zijn tussen mindset en de vertaling naar management en accommodatie. Onze stelling was: iemand met een hogere mindset zal ook beter scoren op management en iemand met een hoge score op management scoort hoger op accommodatie. Niets is minder waar. In dit onderzoek is er geen verband tussen een groene score voor mindset en impact op managementniveau en accommodatie of een groene score voor management en als gevolg een betere score op accommodatie of mindset. 



Presentator
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Bevindingen. 
Wij dachten: touchpoint drie zal in deze categorie wel het laagste scoren want daar hebben we het meeste impact van de infrastructuur, het 'vastgoed' van het logies. Dat is de minst flexibele categorie. Opmerkelijk maar we zaten fout met onze stelling! We behalen in dit onderzoek de laagste score in touchpoint één & vier namelijk met het plannen en boeken en tijd om naar huis te gaan en in contact te blijven. Dat komt overeen met het cijfer 'management' want deze touchpoint omvatten de meeste criteria rond strategie, business development en marketing. Goed om weten is dus dat onze mindset goed zit maar we dit vandaag nog niet meteen tactisch kunnen vertalen in onze bedrijfsvoering. Het grote voordeel daarbij is dat onze logies vaak qua infrastructuur al wat verder staan dan wij zelf met onze strategie inzien. Daar liggen dus nog heel wat opportuniteiten en dat zijn niet degene die zware financiële investeringen vergen.  
Wat aanpassing op de website en de bevestigingsmail, een opleiding over hoe omgaan met personen met specifieke noden en opvolgsysteem aan de hand van feedback is voor de meeste deelnemers de gemene deler om deze touchpoint te verbeteren. 
Touchpoint twee;  het welkom is scoort het beste. Al moeten we de vergelijking tussen de touchpoint nuanceren want niet elke categorie bevat evenveel vragen waardoor de score niet één op één vergelijkbaar is.  




Katrien  
Persoon die moeilijk kan stappen

Marie 
Persoon die blind isPOL

Persoon in een manuele rolstoel
KEN YEONG
Anderstalig persoon

VICTOR
Persoon met voedselvoorkeur / voedselallergie

GEORGES
Persoon met dementie

JEANNE
Oudere persoon

TIMMY
Kind

FRANS​
Persoon die slechthorend is​

FINN​
Persoon met astma​EMMA

Persoon die doof is

SANDER
Persoon die slechtziend is

Presentator
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Goede nieuws is: geen enkele van onze twalf doelgroepen die bij onze deelnemers in de kou blijft staan. 
De doelgroep waar de logies vandaag allemaal aan de basisvoorwaarden voldoen zijn de buitenlandse toeristen. Wil dat zeggen dat we goed bezig zijn voor de buitenlandse toeristen? Dat valt te bekijken; we voldoen wel aan de essentiële voorwaarden om hen zonder assistentie in onze logies te laten functioneren maar daarom zijn we nog niet meteen heel erg gastvrij. De gemiddelde score van de criteria voor buitenlandse toeristen is 63,47 percent. Ongetwijfeld ook nog heel wat marge om uw logies als USP voor deze doelgroep uit te bouwen. 

Doelgroepen waar we het minst aan de essentiële voorwaarden voldoen zijn oudere personen en personen in een manuele rolstoel. Voor personen in een manuele rolstoel sluit dit wel aan bij de stelling vanuit accommodatie standpunt die wij als onderzoekers voorop stelde. Maar de doelgroep ouderen is een verrassend resultaat, aangezien hier een heel brede waaier aan doelgroepen aan gekoppeld kan worden (lees: stretching the fit) en veel opportuniteiten/ quick wins gedetecteerd worden. Denk maar aan de koopkracht van de vergrijzende bevolking en de sterke groei van deze doelgroep. De logies die sterk inzetten op deze doelgroep, scoren beter over de gehele lijn van de UD scan. Uit dit onderzoek kunnen we dus besluiten dat logies die vandaag de nodige aanpassingen deden in functie van de doelgroep ouderen, ook andere doelgroepen gastvrijer kunnen ontvangen in hun logies. We dienen dit uiteraard nog nader te bekijken. Een oudere persoon in deze setting wordt samengesteld aan de hand van meerdere specifieke noden. Noden die overlappen met andere doelgroepen. Denk aan onze figuur met de gekleurde cirkels. Dat weten jullie al. 
Wil dit resultaat nu zeggen dat u in uw logies geen oudere persoon kan ontvangen als ze niet aan de basisvoorwaarden voldeden? Nee, maar er dient wel rekening mee gehouden te worden dat er niet aan een of meerdere van de  essentiële voorwaarden is voldaan opdat deze doelgroep zelfstandig, dus zonder assistentie, kan functioneren in uw logies. Dit gaat vaak om heel kleine details, die gemakkelijk aan te passen zijn, zonder al te veel bijkomende of extra kosten (= quick wins). Enkele criteria waaraan niet voldaan werd en die vaak terugkomen zijn: inkomdeur te zwaar,  geen douche op de kamer of wel een douche maar met een hoogteverschil,  rookalarm zonder akoestisch of visueel signaal, geen lift en minder toegankelijke trappen ( smal, geen of beperkte leuning, stijl, open, rechte treden, …), hellingen zoals trapjes aan de inkom, parkeerplekken ( geen parking of verder bij de deur, onstabiele ondergrond, ..) 

Voor welke logees zijn we vandaag het meest gastvrij? Dat zijn personen met een voedselvoorkeur en dat komt omdat een aantal logies vandaag al rekening houden met portiegroottes, allergenen en voedselvoorkeuren zoals vegetarisch, veganistisch, halal ed. 





Aanpassingen :

Scan logiesverstrekkers
Lessons learned nav de methodiek

Verfijnen en aanpassen van 
verschillende vragen

Strikter onderscheid essentiële en 
comfortverhogende noden

Onze speedometers wat 
gedetailleerder mogen uitwerken 

Zoekwerk: noden vs. doelgroepen

Presentator
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Voor onszelf als projectteam hebben we een aantal lessons learned genoteerd aangezien we een iteratief proces hebben doorlopen naar optimalisatie van de UD scan toe. Zou hebben we de verschillende vragen telkens bijgestuurd en verfijnd aan de hand van de feedback vanuit de pilots en eigen bedenkingen. We hebben bijkomend ook een strikter onderscheid toegepast tussen essentiële en comfortverhogende noden van de verschillende doelgroepen (eerst waren we nog strenger ;)). Ook is er heel wat werk verricht om de speedometers zo gedetailleerd mogelijk te kunnen weergeven en is er redelijk wat zoekwerk gekropen in het definiëren van de verschillende noden per doelgroep en de manier waarop we dit het best konden integreren in de UD scan. 





Quickscan toeleveranciers
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Waarnemende leden 

Presentator
Presentatienotities
Toeleveranciers bepalen voor een groot deel hoe inclusief een logies is. Daarom is het belangrijk om even stil te staan waar u als toeleverancier een rol kan spelen in de customer journey van diverse gebruikers van de logies




Waarnemende leden 

Presentator
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Dit is een overzicht van de toeleveranciers die aan het tetra project deelnemen. Zoals u kan zien zijn er bepaalde fases in de customer journey waar zij een grotere rol spelen dan andere. Het is belangrijk dat beide partijen (zowel de toeleveranciers als de logies) zich hiervan bewust zijn om zo samen de graad van inclusie te kunnen verhogen.



Quickscan toeleveranciers

Criteria voor de quickscan:

 inspireren

 algemeen inzicht verwerven

 opportuniteiten zien

 opstap naar een UD business plan

Presentator
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In tegenstelling tot de scan voor de logies zijn de doelstellingen voor de quickscan anders. 



Quickscan toeleveranciers
Welke producten werden gescand? 

Presentator
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We kijken even welke producten er gescand werden bij de toeleveranciers



• 15 scans: 8 scans door toeleveranciers
7 scans door onderzoekers

• 5 categorieën: (interieur)architectuur 2
product 3
digitale toepassing 4
drukwerk 2
andere 4

Quickscan toeleveranciers
Welke producten werden gescand? 
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Er werden vijftien scans afgenomen (in een tweede testfase) waarbij de producten van de toeleveranciers werden gebruikt. De categorieën waar we de toeleveranciers in kunnen verdelen en hun respectievelijke gescande producten worden hier opgesomd: vijf categorieën:	
(interieur)architectuur met twee producten, digitale toepassing met vier, fysieke producten met drie, drukwerk met twee en vier diversen die we niet meteen in een categorie kunnen thuisbrengen. 



Quickscan toeleveranciers
Welke producten werden gescand? 

Presentator
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De quickscan werd ingezet om zeer uiteenlopende zaken te testen, zoals bedden, een hotel, websites, signalisatieborden, maar ook bijvoorbeeld een selectieprocedure voor een vacature....




Quickscan toeleveranciers

INTRO
DEEL 1: Hoe inclusief is het 
ontwikkelingsproces van uw product?

DEEL 2: Hoe inclusief is uw product?

Presentator
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De Quickscan bestaat uit twee delen. Deel één: Hoe inclusief is het ontwikkelingsproces van uw product?
Deel twee: Hoe inclusief is uw product?




Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces

• Belang van het 
ontwikkelingsproces voor 
het eindresultaat

• Keuze om deel 1 mee te 
bevragen / over te slaan

• 8 scans 

Afb. Oslo Operahouse - Snohetta

Presentator
Presentatienotities
Om tot een inclusief eindresultaat te komen is het belangrijk om ook het ontwikkelingsproces  mee te nemen in de quickscan. Door van bij de start van het  
ontwikkelingsproces aandacht te hebben voor inclusie kan dit een tot andere resultaten leiden (zoals bijvoorbeeld voor het operahouse in Oslo).




Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces

• Belang van het 
ontwikkelingsproces voor 
het eindresultaat

• Keuze om deel 1 over te 
slaan

Afb. Oslo Operahouse - Snohetta

Presentator
Presentatienotities
De toeleverancier heeft de kans om het gedeelte ontwikkelproces over te slaan. 



• Groeimindset
• Persoonlijke visie en karakter

Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces

Presentator
Presentatienotities
Het eerste onderzoekdsthema is de mindset. Dat is persoonlijk voor de ontwerper van het product of de website maar heeft ook impact op de beslissingen die genomen worden tijdens het ontwikkelingsproces.



• Groeimindset
• Persoonlijke visie en karakter

• Communiceren over uw productaanbod
• Informatiekanalen
• website

Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces

Presentator
Presentatienotities
Het tweede luik is management. Of te wel: als u een heel inclusief product heeft, communiceert u er dan ook over? Welke info kanalen gebruikt u? En communiceert u dan zelf ook op een inclusieve wijze?



• Groeimindset
• Persoonlijke visie en karakter

• Communiceren over uw productaanbod
• Informatiekanalen
• website

• Informatie en kennis vergaren

Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces

Presentator
Presentatienotities
Het laatste thema is informatie en kennis vergaren – hoe doet u dat in uw onderneming? 



Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces
Hoe inclusief is het ontwikkelingsproces van uw product? 

Presentator
Presentatienotities
De resultaten van de scans voor het volledige deel één, het intwikkelprodes leert ons dat er velen goed bezig zijn ( zij kleuren groen in de speedometers van de test, twee van de zes) of op de goede weg ( zij kleurden geel, vier van de zes) . Niemand  zit in het rood, maar overal is er nog verbetering mogelijk.Het aantal afnames van de scans is te klein om algemene conclusies te trekken – dit is ook niet het doel – maar het is wel interessant om een overzicht te hebben.



• Groeimindset
• Persoonlijke visie en karakter

• Communiceren over uw productaanbod
• Informatiekanalen
• website

• Informatie en kennis vergaren

Quickscan toeleveranciers:
DEEL 1 Ontwikkelingsproces

Presentator
Presentatienotities
Het derde onderdeel van deel één , informatie en kennis vergaren, is een belangrijk punt die in de volgende slide wordt toegelicht. 



WANNEER ? WIE ? WAT ? HOE ? 

P1

P2

P3

P4

P5

Informatie en kennis vergaren

Presentator
Presentatienotities
Wanneer we informatie en kennis vergaren over diverse gebruikers, hebben we  vieraspecten bevraagd: 
- Wanneer vergaar je info doorheen het ontwikkelingsproces? 1malig punt in ontwerpproces of doorheen het hele ontwikkelingsproces? Heel ad hoc of ingebouwd in de structuur van het proces?
- Wie  bevraag je? Enkel de opdrachtgever, of ook rechtstreeks bij diverse eindgebruikers met specifieke noden?
- Wat bevraag je juist? Wat wil je te weten komen? Zijn dit enkel noodzakelijke vereisten, zoals wetgeving, of bevraag je ook hoe gebruikers uw product gebruiken, wat ze comfortabel vinden, wat niet...?
- Hoe: Welke methoden worden gebruikt om informatie en kennis te vergaren?
De resultaten van deze individuele scans zijn divers. Voor de fase wanneer scoren de meesten gemiddeld (geel) eentje kan nog heel wat verbeteren (rood) en eentje doet het zeer goed (groen) 
Voor wie scoren drie van de vijf leveranciers groen dus, goed en twee eerder rood, dus te verbeteren. Voor de categorie wat zijn de resultaten dezelfde als voor de categorie wie. En voor het onderdeel hoe scoort elke leverancier goed ( groen) maar uiteraard id er hier ook marge om te verbeteren. 




WANNEER ? WIE ? WAT ? HOE ? 

P1

P2

P3

P4

P5

Informatie en kennis vergaren

Presentator
Presentatienotities
Ook hier is het aantal afnames van de scans is te klein om algemene conclusies te trekken. De resultaten zijn zeer verspreide resultaten. 'Hoe?' - de methoden die de toeleveranciers gebruiken-  scoort over het algemeen het best. We zien ook bij de afgenomen scans dat wanneer men goed scoort bij 'Wie?' dat ook 'Wat?' positief wordt beïnvloed en andersom. 



Quickscan toeleveranciers

INTRO
DEEL 1: Hoe inclusief is het 
ontwikkelingsproces van uw product?

DEEL 2: Hoe inclusief is uw product?

Presentator
Presentatienotities
Dan over naar deel twee van de quickscan voor toeleveranciers: hoe inclusief is uw product? 



Quickscan toeleveranciers

Focus op 3 doelgroepen

Presentator
Presentatienotities
Er wordt gefocust op 3 doelgroepen. 



Presentator
Presentatienotities
Daar waar we bij de logies op twaalf doelgroepen focussen, heeft de toeleveranciers in de quickscan de mogelijkheid om op drie van de twaalf doelgroepen te focussen. 



Quickscan toeleveranciers
Opbouw

Focus op 3 doelgroepen

• 2 doelgroepen kiezen
+ 1 opgelegde doelgroep

• kortere scan – meerdere keren invullen

Presentator
Presentatienotities
Uiteraard kan men de scan meerdere keren invullen waardoor men ook hier op meer dan 3 doelgroepen kan focussen. Een doelgroep werd opgelegd namelijk de oudere persoon. De anderen kon de toeleverancier zelf kiezen. 



Meest gekozen doelgroepen:
23% Oudere persoon 
21% Persoon die slechtziend is 
15% Persoon in manuele rolstoel 
13% Anderstalige persoon 
10% Persoon die blind is 
5% Persoon die slechthorend is 
5% Persoon die moeilijk kan stappen 
3% Persoon die doof is 
3% Persoon met astma 
3% Kind 
0% Persoon met voedselvoorkeur / voedselallergie
0% Persoon met dementie 

Presentator
Presentatienotities
Op deze slide vermelden we de meest gekozen doelgroepen die in de afgenomen scans aanwezig waren.
Uiteraard is deze keuze ook afhankelijk van verschillende factoren, waaronder het type product dat gescreend wordt. (De doelgroep 'persoon met voedselvoorkeur' kan bijvoorbeeld relevanter zijn voor iemand die menukaarten ontwerpt dan voor iemand die bedden ontwerpt. De meest gekozen doelgroep ( na de opgelegde oudere) is met eenentwintig procent een persoon die slechtziend is. De groepen die niet gekozen werden zijn: personen met een voedselvoorkeur of allergie en personen met dementie. De reden heeft vermoedelijk te maken met de sectoren van onze toeleveranciers. Deze doelgroepen zijn moglijk minder toepasbaar op hun producten of diensten. 




Presentator
Presentatienotities
Om de inclusie van het eindresultaat in kaart te brengen, wordt er in het tweede deel van het rapport van de quickscan een resultaat voor elk van deze zeven UD principes.
In de volgende slides haal ik drie voorbeelden aan, maar meer info over de andere UD principes kan altijd gevraagd worden.



“Dit product is net zo
bruikbaar voor mij als
voor ieder ander.”

67% akkoord
27% niet akkoord
7% weet het niet

80%

Presentator
Presentatienotities
De stelling ‘dit product is net zo bruikbaar voor mij als voor ieder ander, is één van de stellingen (en resultaten) die werd bevraagd binnen het UD principe 'gelijkwaardig in gebruik'. Uiteraard geldt dit enkel voor de drie onderzochte doelgroepen in de quickscan en niet voor iedereen (en dit voor de onderzochte producten). Zevenenzestig procent van de toeleveranciers vond hun product voor iedereen even bruikbaar.



Presentator
Presentatienotities
We tonen op deze slide een voorbeeld gelijkwaardig in gebruik via een receptiebalie . Bruikbaar voor iedereen omwille van de onderrijdbaarheid en het verschil in hoogte. Dus zowel voor grote en kleine mensen, als ook mensen die zittend of staand info willen vragen. 



“Ik kan dit product
zelfstandig gebruiken
op minimum één manier die
comfortabel werkt voor mij.”

53% akkoord
31% niet akkoord
16% weet het niet

Presentator
Presentatienotities
De stelling ‘Ik kan dit product zelfstandig gebruiken op minimum één manier die comfortabel werkt voor mij’ en resultaten die werden bevraagd binnen het UD principe 'flexibel in gebruik’ wordt op deze slide getoond. Uiteraard geldt dit enkel voor de drie onderzochte doelgroepen in de quickscan en niet voor iedereen (en dit voor de onderzochte producten). Drieenvijftig procent van de toeleveranciers die deelnamen, gingen akkoord. 




Presentator
Presentatienotities
We tonen een voorbeeld van flexibel in gebruik: een opbergsysteem waarbij leggers en hangruimte in hoogte alsook in aantal flexibel kan ingedeeld worden, op basis van de noden van de gebruiker.



“Ik kan dit 
product gebruiken zonder 
te moeten kijken."

38% akkoord
46% niet akkoord
15% weet het niet

Presentator
Presentatienotities
De stelling “Ik kan dit product gebruiken zonder te moeten kijken.“ werd door zesenveertig procent beantwoordt met ‘niet akkoord’. 
Dit is een veel concretere vraag dan de eerste en hier zie je de omgekeerde resultaat, namelijk bijna de helft van de onderzochte producten kunnen niet gebruikt worden wanneer je niet kan kijken. Niet handig voor mij als ik op dat moment op andere zintuigen wil vertrouwen (bijvoorbeeld afstandsbediening om tv te bedienen in het donker), maar essentieel voor personen die blind zijn.  




Presentator
Presentatienotities
Een voorbeeld van begrijpbare informatie: het Cubigo platform waarbij iedereen kan kiezen op welke manier hij/zij het product wil gebruiken, hier keuze tussen kleur / iconen / tekst / geluid. Dit zou ook interessant kunnen zijn bij menukaarten... 



Aanpassingen :

Quickscan toeleveranciers
Lessons learned nav de methodiek

Aanpassing doelgroepen

Aanpassing categorieën

Verfijnen en aanpassen van 
verschillende vragen

Weging vragen

Inspirerende voorbeelden per 
categorie en per UD principe

Presentator
Presentatienotities
De aanpassingen die werden doorgevoerd door de onderzoekers om de quickscan te verbeteren op basis van de verschillende tests met de studenten en toeleveranciers zijn deze: 
Aanpassing doelgroepen
Aanpassing categorieën
Verfijnen en aanpassen van verschillende vragen
Weging vragen
Inspirerende voorbeelden per categorie en per UD principe 
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