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1. DE MENS IS EEN SOCIAAL DIER 

“Social animal” => verzot op nadenken over onszelf en anderen en over hoe te reageren in hun 

situaties. We zijn heel de tijd bezig met het observeren van anderen en hun gedrag te analyseren. 

We hebben een grote interesse in anderen => bv: kijken naar temptation island  

2. SOCIALE PSYCHOLOGIE: DEFINITIE EN VERWANTE DISCIPLINES 

2.1 DEFINITIE VAN DE SOCIALE PSYCHOLOGIE 

“Sociale psychologie is de wetenschappelijke studie naar de wijze waarop gedachten, gevoelens, 

motivaties en gedragingen van mensen beïnvloed worden door de aanwezigheid van anderen en 

hoe wij zelf een invloed uitoefenen op hoe andere personen denken, voelen en zich gedragen” 

Wetenschappelijke studie: sociaalpsychologen hanteren vaak experimenten en gevalideerde 

vragenlijsten als basis van de wetenschappelijke kennis. 

Gedachten, gevoelens, motivaties en gedragingen: sociale psychologie richt zich op de manier 

waarop het individu de sociale wereld waarneemt, begrijpt en interpreteert. Gedrag wordt bepaald 

door cognitieve, affectieve en motivationele processen 

Aanwezigheid van anderen: de sociale aard van het individu, hoe we met anderen omgaan 

2.2 DE KRACHT VAN DE SOCIALE SITUATIE VOORBEELDEN 

We laten ons op continue wijze beïnvloeden door onze sociale omgeving 

Bv: je stapt de Overpoort binnen en ziet dat iedereen zich niet houdt aan de corona regels, je doet 

gewoon mee want we laten ons beïnvloeden door anderen. 

Presidentsverkiezingen Reagon VS Mondale 

Reagon => verkiezingen gewonnen, was het door zijn grappigheid?=> onderzoek! 

- Oneliners met reactie van de mensen (*controleconditie): beoordeling 75/100 

- Zonder oneliners en wel met reactie van de mensen: 73/100 

- Met oneliners zonder reactie van de mensen: 48/100 

=>Resultaat: De oneliners hebben Reagon niet gered, het is de reactie van anderen dat de grootste 

invloed speelde. 

=> Daarom is het nu verboden voor het publiek om een reactie te geven tijdens zo een debat 

*Controleconditie: je laat de tape zoals hij was zien aan het publiek 

Stanford Prison Experiment (Zimbardo) 

 Stellen mensen in een slechte omgeving slecht gedrag? 

In de groep van 21 deelnemers wordt willekeurig gekozen wie cipier is en wie gevangene is. De 

bewakers kregen de instructie om voor goede orde te zorgen, zonder hierbij geweld te gebruiken. 

=> Resultaat: bewakers gedroegen zich steeds wreder en haalden er plezier uit de gevangenen te 

treiteren 

=> Na 36 uur werd al een eerste gevangene vrijgelaten; vertoonde tekenen van depressie 

=> Na de zesde dag waren de gevangenen zo overstuur dat het onderzoek vroegtijdig werd stopgezet 

=> geen betrouwbaar onderzoek: Zimbardo had de bewaker aangezet om hun taak met de nodige 

hardheid uit te voeren. 



=>MAAR: alle andere cipiers lieten het allemaal gebeuren, ze zijn opgeslokt in de situatie 

2.3 SOCIALE PSYCHOLOGIE EN VERWANTE DISCIPLINES 

Sociologie= studie van groepsfactoren (het gaat hier over de institutie/maatschappelijke structuren, 

psychologie gaat juist over het individu) 

• Multilevel analyses: het nagaan van de effecten van variabelen op groepsniveau en op 

individueel niveau via enkele analyses 

Persoonlijkheidspsychologie= studie van *cross-situationele stabiliteit tussen individuen. Er is in 

meerdere situaties slechts één bron van gedrag, de persoon zelf. (Bv: meten van schaamte in 

verschillende situaties) 

 sociale psychologie: cross-individuele consistentie, hoe hebben situaties impact op personen, 

ondanks hun verschillende persoonlijkheden. (het gedrag ligt aan de situatie) 

=> De sociale psychologie en persoonlijkheidspsychologie vullen elkaar prima aan (= complementaire 

theorie)? Een invloedrijke stroming binnen dit verband is het interactionisme. 

Interactionsime = een stroming die de nadruk legt op het feit dat er een dynamische wisselwerking is 

tussen individuele verschillen en de situatie. 

- Zwakke situaties beïnvloeden het gedrag slechts matig 

 Bv: In een wachtzaal kan je kiezen of je met iemand een praatje doet, hangt af van je 

introvertie 

- Sterke situaties geven op een meer dwingende wijze een richting aan het gedrag 

 Bv: In het auditorium is iedereen muisstil, ook al zijn ze introvert/extravert 

2.4 ANDERE PSYCHOLOGISCHE DOMEINEN 

Andere psychologische domeinen en een voorbeeld van een onderzoeksvraag omtrent ‘pestgedrag’ 

Klinische psychologie: proberen personen met psychische problemen of stoornissen te begrijpen en 

te behandelen. 

 Bv: ‘Welke therapie helpt om pestgedrag te reduceren?’ 

Cognitieve psychologie: bestudeert mentale processen die betrekking hebben op infoverwerking 

 Bv: ‘Worden stimuli m.b.t. lijden geassocieerd met woorden gerelateerd aan pesten?’ 

Arbeids- en organisatiepsychologie: bestuderen de mens in relatie tot zijn werk en zijn organisatie 

 Bv: ‘Welke maatregelen kunnen organisaties treffen tegen pesten?’ 

2.5 SOCIALE PSYCHOLOGIE EN MENSENKENNIS 

Vaak is onze mensenkennis fout over bepaalde zaken: 

• Als je kinderen voor iets beloont wat ze graag doen, gaan ze die activiteit achteraf minder 

uitvoeren => je zou verwachten dat ze het vaker gaan doen 

• Het herhaaldelijk zien van een persoon/schilderij/gebouw zal je waardering ervoor verhogen 

(mere-exposure effect) 

 We mogen ons niet zomaar enkel op onze mensenkennis baseren. 

3. DE GESCHIEDENIS VAN DE SOCIALE PSYCHOLOGIE 

De sociale psychologie heeft een lange historie maar een korte geschiedenis.  

Pas begin 20ste eeuw werd er sociaalpsychologisch onderzoek verricht. In 1879 werd in Leipzig het 

eerste laboratorium voor experimentele psychologie opgericht door Wilhelm Wundt. 



3.1 DE BEGINJAREN VAN DE SOCIALE PSYCHOLOGIE (1880 – 1935) 

Voor de titel ‘grondlegger van de sociale psychologie’ zijn veel kandidaten.  

Een eerste belangrijk werk in ‘Psychologie des foules’ van Gustave Le Bon. Hij bestudeerde het 

massageweld in de late 19de eeuw. Hij beschrijft dat de massa het individu een gevoel van 

anonimiteit bezorgt, en dus zijn verantwoordelijkheidszin verliest. 

 Dit werk kan de eerste sociaalpsychologische bijdrage genoemd worden. 

Het eerste sociaalpsychologische experiment is zeker van Franse afkomst, maar onduidelijkheid door 

wie: 

- Triplett: vaststelling dat fietsers geneigd zijn sneller te fietsen in het bijzijn van anderen. Om 

het fenomeen te bestuderen ontwierp hij een ‘competitiemachine’ (= soort vismolen waarbij 

ze aan een wieltje moesten draaien zodat een touw opgewonden werd) 

 Stroebe toonde aan dat een Franse psycholoog Féré al eerder deze vragen onderzocht 

had (1887) 

- Ringelmann: deelnemers presteren slechter wanneer ze een opdracht samen met 

anderen uitvoeren. Individuen doen meer hun best als ze alleen aan een touw staan bij 

touwtje rek dan wanneer ze in groep staan. 

De nood aan de aparte sociaalpsychologische benadering werd duidelijk toen de eerste sociaal 

psychologische handboeken verschenen door: 

- Mc Dougall 

- Edward Ross 

- Floyd Allport => zijn opvattingen worden nog altijd algemeen aanvaard 

3.2 DE JAREN VAN BEVESTIGING (1936 – 1960) 

Voor, tijdens en na de Tweede Wereldoorlog was er een verhoogde belangstelling voor sociale 

psychologie. 

 

Voor: na de beurscrash van 1929 hadden jongeren het moeilijk met werk vinden => 1936: oprichting 

society for the psychological study of social issues => aandacht voor maatschappelijke problemen 

Tijdens: Toen Hitler aan de macht kwam was er een exodus van wetenschappers (o.a Theodor 

Adorno), zij hebben een belangrijke bijdrage geleverd aan de verdere ontwikkeling van de sociale 

psychologie in de USA 

 

Na: De gewelddadigheid van het Naziregime wekte vragen op over racisme, oorzaken van geweld, 

vooroordelen… 

 

Kurt Lewin (Joods: gevlucht voor WO2) enorme invloed Amerikaanse sociale psychologie 

3 grondbeginselen: 

1. Ons gedrag wordt bepaald door hoe we de wereld waarnemen en interpreteren 

 Verschillende personen zien eenzelfde situatie op een verschillende wijze en stemmen 

hun gedrag op deze perceptie af. 

2. Gedrag is functie van de interactie tussen persoon en omgeving 

3. Sociaalpsychologische theorieën kunnen worden toegepast voor de oplossing van praktische 

sociale problemen 

 ‘geen onderzoek zonder actie, geen actie zonder onderzoek’ 



 Fundamenteel onderzoek: probeert het inzicht in het menselijk gedrag te verruimen, 

wordt vaak opgezet om een specifieke hypothese te toetsen. 

 Toegepast onderzoek: dagelijkse gebeurtenissen beter begrijpen en probeert bijdrage te 

leveren bij het oplossen van maatschappelijke problemen. 

Belangrijkste bijdragen tot de sociale psychologie (1950) 

AUTEUR BIJDRAGE 

T. Adorno The authoritarian personality (de autoritaire persoonlijkheid) 

G. Allport The nature of prejudice (de aard van vooroordelen) 

S. Asch Conformiteit en persoonsperceptie 

L. Festinger Sociale vergelijkingstheorie en cognitieve dissonantietheorie 

F. Heider Balanstheorie en attributietheorie 

C. Hovland Attitudes en persuasieve communicatie 

H. Kelley Attributietheorie 

 

3.3 GROEI EN DEBAT (1960 – 1975) 

Toen de sociale psychologie vaste voet aan de grond had gekregen, begon een periode van groei en 

enthousiasme. 

-  Men kreeg steeds meer vertrouwen in de sociale psychologie 

- De sociale psychologie breed uit en werd op steeds meer domeinen  toegepast en 

bestudeerd. 

MAAR de jaren ’60 kenden veel geweld, protesten en in de achtergrond speelde de Vietnamoorlog. 

Sociaal psychologen werden toegewezen voor het oplossen van maatschappelijke problemen. De 

problemen werden niet opgelost of er kwamen er nieuwe bij.  

Deze relatieve bloeiperiode werd gekenmerkt door crisis, vertwijfeling en debat: 

- Tegenstanders van de experimentele periode argumenteerden dat bepaalde 

onderzoekspraktijken onethisch waren (Kelman) 

- De verwachtingen van de experimentatoren beïnvloeden het gedrag van de deelnemers 

(Orne, Rosenthal) 

- Theorieën die in het laboratorium werden getest, waren historisch en cultureel beperkt 

(Gergen) 

- De sociale psychologie werd gedomineerd door mannelijke onderzoekers => beschuldiging 

presentatie van een door mannen gedomineerd wereldbeeld! 

3.4 METHODOLOGISCH EN INHOUDELIJK PLURALISME (1975 – HEDEN) 

Het belang van laboratoriumonderzoek bleef groot, maar ook andere onderzoeksmethoden werden 

gebruikt (=multimethodisch) 

In de jaren ’70 werd in zowat alle domeinen van de psychologie de nadruk op de cognitieve aspecten 

=> opkomst van de sociale cognitie: handelt over hoe we informatie over onszelf en anderen 

waarnemen, onthouden en interpreteren. 

Koele versus hete perspectieven: 

- Koele: cognities oefenen een invloed uit op hoe we ons voelen, hoe we ons gedragen => 

sociale cognitie  

- Hete: emotie en motivatie zijn de determinanten van cognitie en gedrag 



Hoewel in de jaren ‘70 en ’80 de nadruk lag op de koele benaderingen, was er een blijvende 

aandacht voor de hete perspectieven. Deze pluralistische benadering is typisch voor de sociale 

psychologie. 

Andere bron van pluralisme: toenemende internationalisering van de sociale psychologie 

- Opkomt van de sociale psychologie in Europa en Azië 

- Er was niet alleen een grote geografische diversiteit tussen de onderzoekers te vinden, men 

besefte dat veel sociaalpsychologische fenomenen cultureel bepaald zijn 

4. SOCIALE PSYCHOLOGIE IN DE 21STE EEUW 

4.1 HERSENONDERZOEK 

Van de nieuwe beeldvormingstechnieken wordt gretig gebruikt gemaakt, ze maken het mogelijk om 

het brein in werking te bestuderen. Technieken zoals FMRI worden dus steeds populairder. 

Als gevolg van deze technologische vooruitgang ontstond de sociale neurowetenschap, de studie van 

de relatie tussen neurologische en sociale processen. Het bestudeerd dus m.a.w. hoe de sociale 

wereld de hersenactiviteit en biologische processen beïnvloedt en andersom. 

Schaduwkant: door het investeren van veel geld in de nieuwe onderzoeksdomeinen, dreigt het 

‘traditionele’ sociaalpsychologische onderzoek minder aandacht en middelen te krijgen. 

4.2 HET INTERNET 

Een andere technologische evolutie die de sociale psychologie ongetwijfeld zal beïnvloeden is de 

sterke groei van het internet en van de virtuele realiteit. 

Het internet maakt nieuwe onderzoeksmethoden mogelijk en vormt ook het voorwerp van 

sociaalpsychologische vraagstukken.  

Ook zijn online steeds meer datagegevens beschikbaar, onze digitale voetafdruk wordt steeds groter. 

Door deze massale groei in beschikbare data zullen sociaalpsychologen in staat zijn talrijke variabelen 

en hun onderlinge variabelen te onderzoeken. 

4.3 SOCIAAL-CULTURELE PERSPECTIEVEN 

De wereld wordt steeds meer een dorp, we hebben daardoor ook meer behoefte om te vatten in 

welke mate we op elkaar gelijken en van elkaar verschillen. 

- Crosscultureel onderzoek: studie van gelijkenissen en verschillen tussen mensen uit 

verschillende culturen 

 Individualistische cultuur: zelfstandigheid, autonomie en onafhankelijkheid. Persoonlijke 

doelstellingen > trouw aan de groep 

 Collectivistische cultuur: sociale harmonie, samenwerking en onderlinge afhankelijkheid 

 3 belangrijke factoren (Triandis) die bepalen wat voor cultuur het is: 

1) Complexiteit van de maatschappij: meer complexiteit, meer individualistisch 

2) Welvaartspeil van de maatschappij: meer welvaart, meer individualistisch 

3) Heterogeniteit: ‘hechte’ maatschappijen reageren onverdraagzaam op degene die 

van de norm afwijken, collectivistisch. ‘Losse’ maatschappijen staan toleranter 

tegenover afwijkend gedrag 

 



- Multicultureel: studie van gelijkenissen en verschillen tussen mensen uit raciale en etnische 

groepen binnen eenzelfde cultuur 

4.4 OPEN WETENSCHAP 

Diederik Stapel heeft in totaal bij 55 publicaties zelfverzonnen gegevens gebruikt, dit zet hem op de 

zevende plaats van het lijst grootste wetenschappelijke fraudeurs aller tijden. (=Stapelgate) 

Dit dossier zorgde voor het ontstaan van een beweging die pleit voor een open wetenschap. 

Concrete maatregelen: 

- Preregistratie van onderzoek, de onderzoekers maken de verwachte uitkomst kenbaar 

alvorens ze de gegevens verzamelen 

- Onderzoeksgegevens moeten op een overzichtelijke wijze bewaard en eventueel beschikbaar 

gesteld aan andere onderzoekers (of zelf het brede publiek) 

- Repliceerbaarheid: een onderzoek moet recipleerbaar zijn 

 Onderzoek: slecht 40 van de 100 gerepliceerde onderzoeken kwamen op dezelfde 

uitkomst uit op het originele onderzoek 

 Kritiek: de gehanteerde methodes in de replicatiestudies kwamen niet altijd overeen met 

die van de originele studies. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Hoofdstuk 2: Onderzoeksmethoden 

 
1. DE ONTWIKKELING VAN DE HYPOTHESEN 

1.1 EEN GOED IDEE 

Op basis van theorieën, observatie, of intuïtie en persoonlijke ervaringen, stelt de onderzoeker een 

hypothese op. 

1.2 OPZOEKEN VAN PSYCHOLOGISCHE LITERATUUR 

Via Web Of Science/Google scholar! 

Hypothese = een expliciete, toetsbare voorspelling over het al dan niet optreden van een 

gebeurtenis 

Theorie = een georganiseerde set van abstracte principes die het mogelijk maken om geobserveerde 

fenomenen te verklaren. 

Goede theorieën zijn: 

• eenvoudig 

• volledig  

• generatief (er zijn makkelijk nieuwe inzichten te verwerven) 

=>Het lot van elke theorie is dat ze ooit overtroffen worden door nieuwe theorieën 

2. HET OPERATIONALISEREN (meetbaar maken) VAN SOCIAALPSYCHOLOGISCHE 

VARIABELEN (!!) 

Probleem: de conceptuele variabelen zijn abstract (attitude, geweld, agressie) => hoe 

kunnen we die precies meten? (agressie wordt vaak gemeten met witte ruis of 

elektroshocks) 

 

Operationele definitie: de procedure om conceptuele variabele te kunnen meten of te 

kunnen manipuleren 

• Er zit iets subjectiefs is, hoe geschikt is het om elektroshocks te gebruiken om 

agressie te meten? 

• Er is dus geen enkele operationele variabele dat de conceptuele variabele volledig 

kan dekken, het is nooit waterdicht. 

Begripsvaliditeit: de mate waarin meetinstrumenten meten wat ze bedoelen te meten en 

experimentele manipulaties die variabelen beïnvloeden die ze beogen te manipuleren. 

 

 

 



2.1 ZELFBESCHRIJVING 

De deelnemer beschrijft zelf zijn gedachten, gevoelens, verlangens of gedrag 

Het zijn enkelvoudige of meervoudige vragen die een concept meten (bv: schaal van 

subjectief welbevinden) 

• De vragen zullen hierbij nooit een duidelijke samenhang vertonen, we kunnen niet 

spreken van interne consistentie (= de mate waarin items van vragenlijsten met 

elkaar correleren) 

Probleem met zelfbeschrijving 

• Sociale wenselijkheid: Mensen hebben de neiging om zichzelf zo positief mogelijk te 

presenteren 

• Inwilligingstendens: de neiging om te affirmeren, mee te gaan met de vraagsteller 

 

Gebruik van schalen en schalenankers: stel: hoe vaak kijk je naar tv 

Antwoorden voorgesteld worden op verschillende manieren => bepalend voor de resultaten 

Bijvoorbeeld, je kijkt per week 4 uur tv op een dag en de antwoorden voorgesteld: 

- 1-2 uur 

- 2-3 uur 

- 3 uur of meer 

 Je zou geneigd zijn om te liegen want door de antwoordmogelijkheden lijkt het 

dat je dan wel heel veel tv kijkt 

 

2.2 GEDRAGSOBSERVATIE 

= het gedrag dat proefpersonen stellen registreren 

 Gedrag soms heel eenvoudig te observeren maar in veel gevallen ingewikkeld 

 In deze gevallen worden codeerschema’s uitgewerkt om het gedrag te 

beoordelen => deze schema’s moeten eerst getest worden om te zien of 

verschillende beoordelaars gelijke observaties constateren. 

 Codeerschema’s vragen veel inspanningen van de onderzoeker => hierdoor 

worden gedragsobservaties geregistreerd door computers (=gedragsregistraties) 

Interbeoordelaarsbetrouwbaarheid: de mate waarin verschillende waarnemers 

overeenstemmen in de waarnemingen die ze rapporteren. 

 Observatiegegevens zijn enkel betrouwbaar wanneer verschillende beoordelaars 

hetzelfde rapporteren. 

Gedragsobservaties en de bedreigingen voor validiteit: 

- Vertekening door socialewenselijkheidstendens: het vertonen van een overdreven 

gunstig beeld van zichzelf 

- Volgorde-effect: Koningin Elisabeth wedstrijd: 6 dagen, elke dag 2 optredens 

 Volgorde van de optredens wordt willekeurig bepaald 



 GEVOLG: nr één behaald 9de plaats, tweede behaald 6de plaats => per avond doet 

degen die tweede optrad het beter in de scores. Hoe later je in het concours 

optreedt, hoe meer voordeel je hebt 

 Zelfs met een top-jury zijn er vertekeningen zichtbaar 

Gedragsobservaties zijn een goede aanvulling op zelfomschrijvingen 

3. HYPOTHESEN TESTEN: ONDERZOEKSPLANNEN 

3.1 BESCHRIJVEND ONDERZOEK 

Is niet hypothesetoetsend! DOEL: het beschrijven van gedachten, gevoelens en gedragingen 

van personen 

Het is vooral “nice-to-know onderzoek”, het wordt vooral gehanteerd om interessante 

hypothesen op het spoor te komen. 

OBSERVATIONEEL ONDERZOEK 

= de systematische observatie van mensen, vaak in natuurlijke situaties 

Bv: een blinde man wil oversteken, in welke mate helpen toevallige voorbijgangers? 

ARCHIEFONDERZOEK 

= Studie van oude stukken/bestaand materiaal 

Bv: is muziek in tijden van crisis en conflict melodieuzer? => bekijken van muziekstukken die 

gemaakt zijn in tijden van conflict en die gemaakt zijn in rustigere periodes. 

OPINIEPEILING 

= vragen over attitudes, opvattingen en gedragingen in een bepaalde populatie 

 Ze definiëren de populatie waarnaar ze de resultaten zullen veralgemenen, uit 

deze populatie trekt men een steekproef 

 Kan vaak fout lopen: geen representatieve steekproef 

 Bv: opinie presidentsverkiezingen ’60 via telefoon: de telefoon was een 

luxeproduct waardoor alleen de opinies van de luxemensen werden gevraagd: 

stemmen voor de republikeinen => sampling error 

3.2 CORRELATIONEEL ONDERZOEK: DE RELATIE TUSSEN VARIABELEN 

= hypothese toetsend, hypothesen over relaties tussen variabelen 

Bv: is er een relatie tussen zelfwaardering en populariteit? 

De mate en richting van samenhang tussen variabelen wordt uitgedrukt met de  

correlatiecoëfficiënt (r) 

- Positief: hoge scores op de ene variabele gaan gepaard met hoge scores op de 

andere variabele 

Bv: hoe warmer het is, hoe meer ijsjes je verkoopt 

- Negatief: hoge scores op de ene variabele gaan gepaard met lage scores op de 

andere variabele en omgekeerd 

Bv: hoe kouder het is, hoe meer sjaals er verkocht worden 

 



- Neutraal/nul: er bestaat geen verband tussen de variabelen 

Bv: er is geen verband tussen de temperatuur en de verkoop van broodjes 

Nadelen van correlationeel onderzoek: 

- Schijnverbanden: er is een verband tussen A en B maar dat kan komen door een 

niet-geregistreerde derde variabele C. 

- Causaliteit: het verband tussen de variabelen is onzin 

 Bv: ‘Jongens met grotere schoenen lezen beter’ => het is niet omdat je grotere 

voeten hebt dat je beter leest, het is juist logisch dat oudere kinderen met 

grotere voeten beter kunnen lezen. 

Interactie-effect: bij de ene groep wel, bij de 

andere niet 

 Mensen met lage MAOA en zwaar 

mishandelt; hoger risico op asociaal 

gedrag 

 Mensen met hoge MAOA en zwaar 

mishandelt; minder risico op 

asociaal gedrag 

MAOA: bij hoog actief; feel-good 

neurotransmitters 

 

3.3 EXPERIMENTEN: MANIPULEREN VAN DE SITUATIE 

= een vorm van onderzoek die toelaat causale relaties aan te tonen omdat: 

- De experimentator controle heeft over de gebeurtenissen 

 Experimentele controle: alle zaken zijn in beide situaties van het experiment 

hetzelfde, behalve de onafhankelijke variabele die gemanipuleerd wordt 

- Deelnemers worden volkomen toevallig toegewezen aan condities 

 Methode om deelnemers toevallig toe te wijzen aan de condities van een 

experiment waardoor elke deelnemer evenveel kans heeft om toegewezen te 

worden aan elk van de condities. 

Bv: “Bobo-Doll-experiment” van Bandura, kinderen zien een filmpje waarbij een man een 

pop slaat. De ene groep kinderen zag dat de man gestraft werd en vertoonden bij de pop 

minder agressief gedrag. De andere groep zag dat de man beloond werd, deze groep 

vertoonde meer agressief gedrag. 

 Sociale leertheorie: we leren niet enkel gedrag door onze eigen ervaringen met 

beloning en straffen, ook het zien van modellen heeft een effect. 

Onafhankelijke variabelen: de factoren of variabelen in een experiment die door de 

onderzoeker gemanipuleerd worden om te  zien of ze effect hebben op de afhankelijke 

variabelen 



Afhankelijke variabelen: de variabelen in een experiment waarvan de waarde gemeten 

wordt om te zien of ze beïnvloed wordt door een of meer  onafhankelijke variabelen 

 

 

 

X  = de kamertemperatuur 

S = hoeveelheid elektroschokjes 

 Heeft warmte invloed op agressief gedrag? 

 JA: in situatie X4 veel meer schokjes dan X1 
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HOOFDEFFECT EN INTERACTIEEFFECT 

Hoofdeffect= er is een algemeen effect van één variabele, zonder rekening te houden met 

de andere variabele 

Bv: het soort tegenstander (sympathiek of agressief) heet een invloed op je agressiviteit 

Bv: hoeveelheid alcohol die je geconsumeerd hebt heeft een invloed op je agressiviteit 

 Men gaat gemiddelden vergelijken 

 

 

Er zijn 2 hoofdeffecten: 

1) Soort tegenstander heeft een invloed op je agressiviteit (van 35 naar 47) 

2) Hoeveelheid alcohol heeft invloed op je agressiviteit (van 32 naar 50) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Interactie-effect= het effect van één onafhankelijke variabele is afhankelijk van de waarde 

van de andere onafhankelijke variabele 

 Men gaat verschillen vergelijken 

 

 

 

Bij een lage kamertemperatuur geven ze gemiddeld 11 elektroshocks 

Bij een hoge kamertemperatuur geven ze gemiddeld 17 elektroshocks 

 Hoofdeffect: kamertemperatuur heeft invloed op de agressie 

 

Bij een lage luchtvochtigheid geven ze gemiddeld 13, 5 elektroshocks 

Bij een hoge luchtvochtigheid geven ze gemiddeld 14,5 elektroshocks 

 Hoofdeffect: luchtvochtigheid heeft invloed op de agressie 

 

Is er een interactie effect? JA 

Bij een lage luchtvochtigheid en een lage kamertemperatuur: 12 elektroshocks 

Bij een lage luchtvochtigheid en een hoge kamertemperatuur: 15 elektroshocks 

 verschil van 3 

Bij een hoge luchtvochtigheid  en een lage kamertempratuur: 10 elektroshocks 

Bij een hoge luchtvochtigheid en een hoge kamertemperatuur: 19 elektroshocks 

 verschil van 9 

Lage luchtvochtigheid 

Hoge luchtvochtigheid 

Lage kamertemperatuur     Hoge kamertemperatuur 



 

 Als de lijnstukken parallel waren, is er geen interactie-effect 

Statistische significantie: wanneer we een hoofd- en interactie-effect constateren, moeten 

we nog nagaan of de verschillen betekenisvol zijn of aan toeval kunnen worden 

toegeschreven. Men ziet een onderzoeksresultaat als statistisch significant als de analyse 

aangeeft dat de kans om het bewuste resultaat te bekomen kleiner is dan 5%. 

 Ookal is de kans klein dat statistisch significante resultaten toevallig zijn, het blijft 

belangrijk onderzoeksresultaten te repliceren. 

Interne validiteit = de mate waarin variatie in de afhankelijke variabele met redelijke 

zekerheid kan toegeschreven worden aan het effect van de onafhankelijke variabele(n) 

- Volkomen toevallige toewijzing en controle van de proefleider => hoge interne 

validiteit 

 Er wordt gewerkt met controle groepen: de deelnemers van de controlegroep 

maken alle procedures door zoals de deelnemers van de experimentele condities, 

behalve de experimentele manipulatie. Het is een vergelijkingspunt. 

Bedreigende factor interne validiteit: 

- Proefleiderseffect: Je kan namelijk aan een proefleider zijn uitstraling zien hoe het 

experiment verloopt, kan een impact hebben op het gedrag van mensen. Het is 

daarom beter dat de proefleiders onwetend zijn over de behandeling van de 

deelnemers, zo kunnen hun verwachtingen geen rol spelen. 

Externe validiteit = de mate waarin met redelijke zekerheid de resultaten van een gegeven 

onderzoek ook kunnen bekomen worden met andere personen en in andere situaties 

- We kunnen de bevindingen van een experiment naar andere contexten 

veralgemenen zoals bv; andere deelnemers, andere tijdstippen 

- Externe validiteit wordt bepaald door zowel de deelnemers als de omstandigheden 

waarin het experiment plaatsvindt als de omstandigheden waarin de studie 

waargenomen wordt. 

 

 



Bedreigende factoren externe validiteit:  

- Representativiteit van de taken 

Werelds realisme: de mate waarin de onderzoekssituatie met de werkelijke wereld 

overeenkomt (bv: stanford prison experiment) 

Experimenteel realisme: de mate waarin de experimentele situatie en de procedures 

voor de deelnemers als echt ervaren wordt. 

Deceptie/misleiding: onderzoekers geven de onderzoekdeelnemers vaak valse informatie 

over het experimentele proces. Op deze wijze gaan mensen zich spontaan en natuurlijk 

gedragen en wordt het experimenteel realisme versterkt. 

Externe validiteit is inductief en dus nooit echt zeker. Ookal worden onderzoeksbevindingen 

gerepliceerd, er zal steeds nog enige onzekerheid zijn over de vraag of de bevindingen 

universeel zijn. 

 Bv: je loopt in het park en ziet op het pad een bruine eend, ook in de vijver zie je 

een groepje bruine eenden. Wanneer je het park verlaat zie je nog eens ene 

bruine eend. Je kan nu wel denken dat alle eenden van het park bruin zijn, maar 

het is niet uitgesloten dat een witte eend je pad gaat kruisen. 

4. ETHIEK EN WAARDEN 

Institutionele beoordelingscommissie= de ‘waakhonden’ van het onderzoek. Ze evalueren de 

onderzoeksvoorstellen met oog op de bescherming van het welzijn van de deelnemers. 

Onderzoeksvoorstellen die niet goedgekeurd worden door de ethische commissies, worden niet 

gefinancierd. 

4.1 GEÏNFORMEERDE TOESTEMMING 

Geïnformeerde toestemming= deelnemers moeten expliciet hun toestemming geven om aan het 

onderzoek mee te werken. Hiervoor moeten ze geïnformeerd worden waarover het experiment 

handelt, zodat ze een geïnformeerde beslissing kunnen nemen om al dan niet mee te doen. 

4.2 DEBRIEFING: ALLE UITLEG VERSTREKKEN 

Meestal staan de deelnemers positief tegenover hun deelname aan het experiment, zelf als er sprake 

was van deceptie. Wanneer er deceptie gehanteerd werd is het strikt noodzakelijk dat achteraf 

duidelijkheid wordt verschaft over het onderzoek. Dit noemt men debriefing. De onderzoeker 

onthuld het werkelijke doel van het onderzoek en legt uit wat er precies gebeurd is en waarom. 

4.3 WAARDEN EN WETENSCHAP 

Het vertrouwen in de wetenschap neemt de laatste vier decennia af, vooral bij de aanhangers van de 

politieke rechterkant.  

 Haidt: het sociaalpsychologisch domein is een speeltuin van links georiënteerde 

onderzoekers 

De appreciatie van wetenschap is ideologisch gekleurd => in de jaren 70 kreeg het Amerikaanse 

ruimteprogramma veel aandacht en zorgden wetenschap en techniek voor nationaal prestige. Nu 

komt wetenschap vooral in het nieuws met het veranderende klimaat 

 



Hoe het succes van de academici/wetenschappers meten: 

- Een telling van het aantal artikelen van een auteur in peer-reviewed tijdschriften (als een 

artikel peer-reviewed is, kan je zeker zijn dat het betrouwbaar en kwalitatief is) 

- Het aantal citaties van het werk van de auteur 

- De mate waarin ze slagen onderzoeksfinanciering binnen te halen 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Hoofdstuk 3: het sociale zelf 
1. HET SOCIALE ZELF – EEN INLEIDING 

‘mij’ => zelfconcept, alle kennis over onszelf 

‘ik’ => zelfregulatie, het agens dat het stuur van ons dagelijks leven in handen heeft 

Deze 2 zaken staan niet los van elkaar, het ‘ik’ is bepalend voor hoe we het ‘mij’ bekijken 

1.1 DE OORSPRONG VAN HET ZELF 

Noodzakelijk om van het zelf te spreken: het vermogen om jezelf als een distinctieve entiteit te zien. 

Een spiegelproef is een eenvoudige manier om dit vermogen na te gaan. 

 

Spiegelonderzoek bij dieren: Gallup 

Wanneer je voor een spiegel staat, herken je jezelf. Maar naast mensen blijken ook de hoogst 

ontwikkelde apen over het vermogen tot zelfherkenning te beschikken. Voor deze test slagen ook 

andere dieren zoals dolfijnen, olifanten en eksters. 

 Dieren die zichzelf niet herkenden (honden, katten, vissen)  reageerden met angst of 

agressie op hun spiegelbeeld. 

Bij andere studies werden dieren verdoofd om zo onopgemerkt een rode, geurloze vlek op hun 

voorhoofd te krijgen.  

 Premeting: apen wakker maar hadden geen spiegel ter beschikking, ze raakten de rode 

vlek nauwelijks aan.  

 Test: wel een spiegel ter beschikking, ze betasten de locatie van de vlek veel meer. Ze 

herkenden zichzelf en merkten veranderingen van het uiterlijk op. 

Apen die nog nooit in contact waren gekomen met soortgenoten, slaagden niet voor de spiegelproef. 

Het sociale aspect speelt dus een belangrijke rol. 

Spiegelonderzoek bij mensen: Lewis & Brooks-Gunn 

Meest jonge kinderen herkennen zichzelf in de spiegel tussen 18-24 maanden. Ze willen namelijk de 

rode vlek op hun gezicht wegvegen en rijken niet naar de spiegel. Jonge kinderen die voor de test 

slagen, gebruiken ook vaker de termen ‘ik’ en ‘mij’ dan de kinderen die niet slagen. 

Zelfherkenning  bij mensapen en kinderen vormt de eerste uitdrukking van het bestaan van het zelf. 

Looking glass self (Cooley) 

Na het ontstaan van het zelf, dient het zelf verder ingevuld te worden. 

Looking glass self: het beeld van jezelf wordt opgevuld door het beeld wat anderen van je hebben 

Bv: je zegt tegen je zoon dat hij onhandig is, hij ziet zichzelf ook onhandig 

Generalized other (Mead): het algemeen beeld van de waarden en normen die in de maatschappij 

gelden. We leren wat de algemene verwachtingen van anderen zijn en integreren die in het zelf. 

Anderson & Chen (2002): het zelf is relationeel, het zelfbeeld wordt vooral ontleend aan vroegere en 

huidige relaties met betekenisvolle personen in het leven 



1.2 ZELFSCHEMA’S 

Zelfconcept (mij) = het geheel van de opvattingen van een individu over zijn of haar persoonlijke 

eigenschappen 

 

Volgens Markus bestaat het zelfconcept uit een groot aantal zelfschema’s (kennisverzamelingen, hoe 

groter de schema’s hoe beter ze functioneren) 

 Bestaan uit verschillende deelschema’s  

 Schematisch: je hebt het schema (bv: gewicht, je weet welke producten gezond zijn en 

welke niet 

 A-schematisch: je hebt het schema niet (bv gewicht: je weet niet waar je moet kijken op 

een verpakking om de calorieën te zien) 

Zelfschema’s zijn belangrijk want ze sturen de interpretatie van individuele levenservaringen en de 

latere herinneringen er aan: 

- Schematische mensen vormen sneller een opinie over zichzelf waarvan de eigenschappen in 

het schema vervat zitten.  

 Bv: als ‘gezellig sociaal zijn’ je schema is zul je relatief snel beslissen een avond met je 

vrienden uit te gaan 

- Gebeurtenissen uit het verleden die consistent zijn met zelfschema’s worden sneller 

opgemerkt, herinnerd en gereconstrueerd 

 Bv: Je zult herinneringen hebben aan vele situaties waarin je in de belangstelling stond 

- Informatie die niet met de zelfschema’s stroken, negeren ze.  

 Bv: Wanneer iemand vertelt dat je verlegen overkwam, zal je dat negeren 

 

Zelfreferentie-effect: informatie dat gerelateerd wordt aan het zelf, wordt grondiger en dieper 

verwerkt waardoor we deze beter onthouden dan andere informatie. 

 

In een van de eerste studies over het effect moesten deelnemers verschillende woorden beoordelen 

op basis van 3 eigenschappen: het lettertype, hun betekenis en het feit of het woord hun al dan niet 

beschrijft. 

 RESULTAAT: wanneer na de proef hen onverwacht gevraagd werd om de woorden op te 

schrijven die ze zich nog konden herinneren, bleek dat ze vooral woorden herinnerden 

die ze hadden moeten betrekken op het zelf. 

 

1.3 ZELFREGULATIE 

Zelfregulatie (ik) = de intentionele poging  om gedachten, gevoelens en gedrag te controleren en 

eventueel te veranderen aan de hand van interne standaarden 

Zelfdiscrepantietheorie stelt dat er bij iedereen een discrepantie is tussen enerzijds wie we werkelijk 

zijn en anderzijds wie we willen of moeten zijn. 

 Actuele zelf: wie je werkelijk bent 

 ‘ought self’: wie je zou moeten  zijn 

 Ideale zelf: wie je zou willen zijn 

 



Indien de discrepantie tussen het actuele zelf en de zelfgidsen groot is, ontwikkel je een lagere 

zelfwaardering: 

- Afwijkingen tussen actuele zelf en ‘ought self’ zorgen voor het ervaren van schuld en 

schaamte 

- Afwijkingen tussen het actuele zelf en het ideale zelf leiden tot ontgoocheling, verdriet en 

onvrede 

 

Wanneer het zelfbewustzijn stijgt worden we ons bewust van de interne standaarden en de 

mogelijke verschillen ervan met het actuele zelf 

Zelfbewustzijnstheorie: het gedrag in overeenstemming brengen met de standaarden 

Hoe?: 

1) Het gedrag aan te passen totdat de discrepantie verdwijnt 

2) Soms is het niet mogelijk om zelfdiscrepanties te verminderen, daardoor moet het 

zelfbewustzijn vermeden worden 

 Baumeister: drugsmisbruik, alcoholisme, in de ergste gevallen zelfmoord zijn middelen 

om negatief zelfbewustzijn te vermijden 

Studie van Csikszentmihalyi en Figurski mensen denken eigenlijk niet vaak aan zichzelf  

 Volgden gedurende een week honderden volwassenen op en lieten hen om de 2 uur 

opschrijven waar ze aan dachten 

 RESULTAAT: slecht 8% van de opgeschreven gedachten had betrekking tot het zelf  

 Wanneer deelnemers aan zichzelf dachten bleken ze zich relatief ongelukkig te voelen en 

wensten ze iets anders te doen 

 

Zelfbewustzijn is dus dikwijls een negatieve toestand, aversief. Het confronteert ons met onze 

beperkingen. Aandacht voor het zelf heeft negatieve gevolgen op de gemoedstoestand.  

Stirman en Pennebaker: suïcidale dichter gebruiken vaker de eerste persoonsvorm (ik, mij) dan niet-

suïcidale dichters. Zij gebruiken vooral ‘we’ en ‘wij’. 

 

Beperkingen van zelfregulatie: 

Muraven en Baumeister: ego-uitputting 

= Zelfregulatie vereist dat we onze gedachten, gevoelens, gedrag en behoeften controleren om die 

aan te passen, dit vergt mentale energie 

Zelfcontrole is beperkt: 

1) Zelfcontrole put uit dezelfde hulpbronnen als alle andere processen die aandacht vereisen 

2) Inspanningen tot zelfcontrole leiden tot vermoeidheid  

Zelfcontrole is nochtans een positieve eigenschap die onontbeerlijk is om doelen op lange termijn te 

bereiken. Belangrijke verschillen tussen individuen: marshmallow test 

- Mensen die als kleuter het vermogen hadden om hun genot uit te stellen haalden niet 

hogere cijfers op school dan de kinderen die niet konden weerstaan aan het genot, maar 

waren ook gelukkiger en socialer. 

 



2. HET ZELFCONCEPT (cognitief) 

Je kunt via 4 manieren jezelf opvullen: 

2.1 INTROSPECTIE 

Zelfkennis vloeit vort uit introspectie, het proces van ‘in jezelf kijken’ over jezelf ‘nadenken’. Alleen jij 

kent jezelf het beste. 

Toch zijn er een aantal kanttekeningen te maken: 

- Csikszentmihalyi en Figurski: mensen denken niet vaak aan zichzelf 

- Nisbett en Wilson: oorzaken en correlaten van eigen gedrag worden weinig accuraat 

ingeschat. We verwerken heel veel informatie tegelijk waardoor we ons vaak niet bewust zijn 

van de directe oorzaken van gedragingen en gedachten. Hierdoor kan introspectie tot 

verkeerde conclusies leiden. 

- Wilson en Schooler: teveel nadenken kan tot verwarring leiden 

 Proefpersonen moeten confituren proeven en zeggen welke de lekkerste is 

 Eerste keuze moeten ze gewoon zeggen welke de lekkerste is: bv confituur 2 

 Tweede geval moeten ze nadenken over de textuur en zeggen wat ze proeven, omdat ze 

zo moeten nadenken zou confituur 2 wel ineens niet meer zo lekker blijken 

- Millar en Tesser: de accuraatheid van analyseren hangt af van het feit of het gedrag in 

kwestie het gevolg is van cognitieve of affectieve factoren 

 Cognitief gestuurd gedrag kan leiden tot betere kennis 

 Affectief gestuurd gedrag leidt niet altijd tot betere kennis 

Introspectie levert dus niet altijd de juiste resultaten op 

Barnum effect: experiment gedaan waarbij een man  allerlei proefpersonen met een grote diepgang 

ging omschrijven. Iedereen vond dat de beschrijving bijna 90% accuraat was. Het bleek uiteindelijk 

dat alle proefpersonen dezelfde omschrijving gekregen hadden. 

2.2 ZELFPERCEPTIE 

Zelfpercetietheorie: men kan gedachten en gevoelens afleiden uit de observatie van het eigen 

gedrag en de situatie waarin het gedrag plaatsvindt. 

Observatie van het eigen gedrag is vooral efficiënt wanneer onze zelfkennis zwak of ambigu is. 

Zelfperceptie van emotie 

- Gelaatsfeedback hypothese: de hypothese dat veranderingen in gelaatsuitdrukkingen 

kunnen leiden tot corresponderende veranderingen in emotie. 

Voorbeelden van onderzoeken: 

- Strack onderzoek: potlood tussen de tanden (lachen) vs potlood tussen de lippen (fronsen). 

Mensen voelden zich gelukkiger met het potlood tussen de tanden  

- Zajonc: gelaatsuitdrukkingen leiden tot fysiologische reacties 

 Door te glimlachen activeren we de gelaatsspieren waardoor er meer luchtgekoeld bloed 

naar de hersenen gaat, wat een aangenaam gevoel creëert. Terwijl bij het fronsen van 

het voorhoofd de temperatuur stijgt en een onaangenaam effect veroorzaakt. 

 A en E verlagen de temperatuur in het voorhoofd, waardoor de deelnemers blij werden 

 U en ü leidden tot een hogere temperatuur en een slecht humeur 



Worden we gelukkiger van botox? 

- JA: botox in het voorhoofd doet ons minder fronsen 

- NEE: botox rond de bovenhoeken zorgt ervoor dat de spieren verlamt zijn en we ze niet 

optimaal kunnen gebruiken => minder lachen 

 

Zelfpercepties van motivaties 

1) Intrinsieke motivatie: je doet een activiteit uit eigen interesse. 

 (Bv: je doet werk omdat je het graag doet) 

2) Extrinsieke motivatie: je doet een activiteit vanwege factoren die losstaan van de activiteit 

(Bv: je doet werk voor het geld dat je verdiend) 

Overrechtvaardigingseffect: de tendens tot vermindering van intrinsieke motivatie voor activiteiten 

die geassocieerd worden met beloning of andere extrinsieke factoren  

Voorbeeld: klassiek experiment Lepper, Greene & Nisbett 

- Eerste conditie: er werd gewoon gevraagd om met de viltstiften te spelen, geen beloning 

- Tweede conditie: er werd een prijs beloofd als ze kleurden (=overrechtvaardigingsconditie) 

- Derde conditie: er werd geen beloning beloofd maar kregen onaangekondigd dezelfde 

beloning nadat ze met de stiften kleurden. 

 RESULTAAT: kinderen met een onverwachte of geen beloning bleken de week nadien nog 

steeds intrinsiek gemotiveerd te zijn om te kleuren. De kinderen die een verwachte 

beloning kregen waren beduidend minder geïnteresseerd dan voordien 

 RESULTAAT: wanneer een intrinsiek gemotiveerde activiteit wordt beloond, zal deze later 

minder vaak spontaan worden uitgevoerd 

2.3 DE INVLOED VAN ANDEREN 

Het zelf is ‘relatief’, een sociale constructie => als de sociale omgeving verandert, zullen we ook 

spontaan een andere zelfbeschrijving genereren 

 Bv: in het buitenland zeg je ‘ik ben Belgisch’ maar tegen je prof zeg je ‘ik ben een student’ 

Sociale vergelijkingstheorie (Festinger): we evalueren onze eigen capaciteiten en opinies door ons te 

vergelijken met anderen 

Wanneer vergelijken we ons met anderen? 

1) Festinger: we vergelijken alleen als er een afwezigheid van objectieve criteria is 

2) Klein (1997): zelfs wanneer objectieve informatie aanwezig is, hechten we soms meer belang 

aan sociale vergelijkingsinformatie 

 Er werd aan studenten gevraagd een aantal kunstwerken te beoordelen. Er werd hen 

vertelt dat 60 of 40% van hun antwoorden correct was. Maar ook dat hun score 20% 

hoger of lager was dan het gemiddelde 

 RESULTAAT: ze hadden liever een lage score boven het gemiddelde dan een hoge score 

onder het gemiddelde. De absolute scores speelden niet zo’n grote rol. 

We vergelijken ons vaak met personen die op ons gelijken 

 

 

 



Twee-factoren-emotietheorie van Schachter 

= de theorie die stelt dat het ervaren van emoties in 2 stappen gebeurt: het ervaren van een 

fysiologische arousal (hartslag, versnelde ademhaling…) en een cognitieve interpretatie van die 

arousal 

Experiment Schachter + en Singer 

Fase 1: het ervaren van een cognitieve arousal 

1) Epinephrine + informatie over te verwachten effect => je werd geïnformeerd waardoor je 

geen verklaring meer hoeft te zoeken. Ze werden niet beïnvloed door de handlanger 

2) Epinephrine – geen informatie => je voelt je opgejaagd en je weet niet waarom, je gaat je 

sociale omgeving scannen om het betekenis te geven. Enorme invloed van de handlanger 

3) Placebo injectie – geen informatie => voelden geen symptomen en  hoefden dus niet te 

zoeken naar een verklaring.  Ze werden nauwelijks beïnvloed door de handlanger 

Fase 2: de cognitieve interpretatie van die arousal 

1) Wachten met opgewekte, euforische handlanger => je wordt ook euforisch 

2) Wachten met woedende handlanger => je wordt zelf opgefokt 

 

2.4 DE IMPACT VAN GESLACHT, GENERATIE EN CULTUUR 

Significante anderen: personen die invloedrijk en belangrijk zijn voor het ontwikkelen van de eigen 

waarden, normen en het zelfbeeld. 

Geslachtsverschillen 

- Meisjes investeren meer in interpersoonlijke relaties (vrienden, familie …). Ze hebben een 

grotere relationele afhankelijkheid. 

- Jongens investeren meer in sociale groepen (voetbalploeg, nationale identiteit). Ze hebben 

een grotere collectieve afhankelijkheid 

Deze man-vrouwverschillen zijn al op jonge leeftijd terug te vinden. Meisjes investeren in relaties 

met enkele vriendinnetjes terwijl jongens bij de groep willen horen. 

Leeftijds- en cohorteverschillen 

Er zijn grote verschillen tussen jongere en oudere generaties met betrekking tot wat ze belangrijk 

vinden. Een van de meest invloedrijke cohortetheorieën werd ontwikkeld door Ronald Inglehart. 

- Oudere generaties zijn materialistisch ingesteld en zijn sterk georiënteerd op de waarden die 

hierop aansluiten (bv: traditie, volgzaamheid) 

- Jongere generaties zijn meer gericht op post-materiële waarden en zijn gericht op waarden 

als individuele zelfstandigheid, ontplooiing en emancipatie 

Boek ‘Generation me’: de huidige jongere generaties zijn narcistisch. Hun ouders behandelen hen als 

prinsjes en prinsesjes waardoor ze niet meer bestand zijn tegen de ruwheid van het leven. 

 MAAR: het is altijd al geweest dat jongeren een hoger niveau van narcisme vertonen dan 

volwassenen en ouderen. M.a.w. elke jonge generatie is een ‘generation me’, ze 

ontwikkelen zich later tot ‘generation we’. 



Culturele verschillen 

Individualistische culturen(westerse landen) 

- Onafhankelijkheid, autonomie, zelfredzaamheid => individu > groep 

 België, Nederland, UK, Canada… 

Collectivistische culturen (Amerikaans, aziatisch) 

- Onderlinge afhankelijkheid, samenwerking, groeps- en familiale banden => persoonlijke 

doelstellingen < belang van de groep 

 Guatemala, Ecuador, Korea, Indonesië… 

 

Singelis ontwikkelde een schaal die zelfstandigheid en onderlinge afhankelijkheid meet.  

Leden van individualistische culturen hebben meestal een voorkeur voor dingen die uniek zijn of in 

de minderheid zijn. Terwijl leden van collectivistische culturen dingen verkiezen die in de 

meerderheid zijn. 

Onderzoek Kim & Markus: verkies je gelijkheid of uniekheid 

 Kiezen uit 4 balpennen: 1 rode 3 zwarte => collectivistisch kiest zwart, individualistisch 

kiest rood 

 

3. ZELFWAARDERING (affectief) 

3.1 DE BEHOEFTE AAN ZELFWAARDERING 

Zelfwaardering is een algemene evaluatie van het zelf en een algemene inschatting van iemands 

waarde 

Het zelfconcept (cognitief) en de zelfwaardering zijn sterk aan elkaar gerelateerd, hoe we over 

onszelf denken bepaald hoe jij je over jezelf voelt 

Levensgebeurtenissen (externe factoren) hebben een grote impact op zelfwaardering 

 bv: succes of falen 

 

Waarom hebben we behoefte aan zelfwaardering?: 

1) Leary & Baumeister: zelfwaardering is een indicator van het beeld dat anderen van ons 

hebben. Onze zelfwaardering is dus afhankelijk van anderen, we hebben nood aan positieve 

relaties en waardering van anderen 

2) Greenberg: Terror Management Theorie, zelfwaardering is buffer tegen doodsangst. 

Iedereen is zich bewust van de onontkoombare dood maar mensen met een verhoogde 

zelfwaardering reageren minder angstig op de dood 

3) Maslow: zelfwaardering is een voorwaarde voor psychisch welbevinden. Het is essentieel om 

ons gelukkig, productief, gezond en succesvol te voelen 

 

 

 



3.2 MECHANISMEN VAN ZELF VERHEELIJKING 

De meeste mensen hebben een uitgesproken positief zelfbeeld, dit komt door een aantal 

mechanismen: 

1) Mensen hebben doorgaans een hoge pet op van zichzelf 

 Bv: overdreven optimisme omtrent de persoonlijke toekomst, beter auto rijden dan de 

gemiddelde chauffeur, betere student dan het gemiddelde… 

 

2) Impliciet egotisme 

= een automatische, onbewuste vorm van verheerlijking van alles wat met het zelf te maken heeft 

Naamletter effect: we hebben een grotere voorkeur voor letters die in onze eigen naam voorkomen, 

dan de andere letters van het alfabet (restletter) 

 We vormen positieve associaties met wat verband houdt met onze eigen naam. Hierdoor 

worden we aangetrokken door plaatsen, andere mensen en entiteiten die er iets 

gemeenschappelijks mee hebben 

 Bv: mensen met de achternaam ‘Van Ulster’ hebben meer kans in Hulst te wonen 

 

3) Zelfdienende informatieverwerking 

Men bedient zich van ego-beschermende rationalisaties en is als het ware de advocaat van de zaak 

‘het zelf’ 

 we spelen een gunstige advocaat die alle gunstige informatie bijeenzoekt om het zelf te 

behartigen 

Voorbeeld: “Een vaste relatie op jonge leeftijd leidt tot een stabiel huwelijk” 

 Zij die geen vaste relaties hebben gehad waren ervan overtuigd dat een gebrek aan 

ervaring de beste waarborg was voor een stabiel huwelijk 

 Zij die wel een vaste relatie hebben gehad, zagen hun relaties als ervaring waardoor een 

stabiel huwelijk mogelijk is 

 

4) Zelfhandicappering 

Gedrag bedoeld om de eigen prestaties te ondermijnen en zichzelf aldus een excuus te bezorgen 

voor een te verwachten mislukking 

Berglas & Jones experiment 

FASE 1: analogietest 

1) Groep A krijgt een gemakkelijke test en dus hoge succesverwachting 

2) Groep B krijgt een moeilijke test en dus lage succesverwachting 

FASE 2: tweede test met vooraf keuze tussen: 

3) Actavil (prestatiebevorderende drug) 

4) Pandocrin (prestatiehinderende drug) 

RESULTAAT: Groep A kiest voor Actavil, groep B kiest voor Pandocrin. Zo kan groep B de mislukking 

toe schrijven aan de prestatiehinderende drug 



5) Zich koesteren aan andermans succes 

Verhoogde zelfwaardering door associatie met succesvolle personen (= BIRGing, Basking In Reflected 

Glory) 

 Meer identificeerbare voetbalsupporters na een overwinning van het team 

 Verkiezingsaffiches van de winnende partij blijven langer hangen na de verkiezingen 

CORF (Cut Off Reflected Failure)  

 Wanneer de rode duivels verliezen, gaan we afstand nemen 

 Gaat soms gepaard met testosteron-daling 

Studie Snyder, Lassegard en Ford 

Deelnemers maakten deel uit van een team dat problemen dienden op te lossen 

- 68% van de deelnemers van een geslaagd team nam de groepsbadge mee naar huis 

- Slechts 9% van de deelnemers van een mislukt team nam de groepsbadge mee naar huis 

 

 

6) Neerwaartse sociale vergelijkingen 

= de defensieve neiging om onszelf te vergelijken met anderen die het minder goed hebben 

 Bv: slachtoffers van kanker vergelijken zich met diegenen die er slechter aan toe zijn 

Maar er is een probleem, we kunnen niet altijd onze zelfwaardering via een neerwaartse vergelijking 

opkrikken. Hoe reageert men op het succes van een goede vriendin? (= opwaartse sociale 

vergelijking) 

- Tesser: de manier hoe we hiermee omgaan hangt af of het succes relevant is voor het  eigen 

zelfconcept 

 Niet zelfrelevant: we zullen ons trots voelen door de associatie met succesvolle vrienden 

(BIRGing-proces) 

 Zelfrelevant: we ervaren sociale vergelijking jaloezie die gepaard gaat met een daling van 

de zelfwaarde 

 

3.3 ZIJN POSITIEVE ILLUSIES ADAPTIEF? 

Positieve illusies zijn adaptief omdat ze de productiviteit en de psychische gezondheid kunnen 

bevorderen MAAR niet om hun accuraatheid: 

- Personen met een lage zelfwaardering hebben doorgaans een accurater zelfbeeld dan 

mensen die een hoge zelfwaardering hebben.  

- Hun laag zelfbeeld correspondeert beter met het beeld dat observators over zich hebben 

Negatieve effecten van (te) positieve illusies: 

 Het effect van positieve illusies is van korte duur, op lange termijn kunnen ze schadelijk 

zijn 

 Mensen met een overdreven zelfwaardering worden negatiever beoordeeld 

 Personen met een hoge zelfwaardering worden vlugger boos na negatieve feedback, 

afwijzing en andere ego bedreigingen 

 

 



 

4. ZELFPRESENTATIE (gedrag) 

4.1 STRATEGISCHE ZELFPRESENTATIE 

= Strategieën die men hanteert om de indrukken van anderen in een bepaalde richting te sturen om 

macht, invloed, sympathie of goedkeuring te verwerven 

Gergen: men heeft een publiek voor ogen en speelt een soort theater 

- Dit sociaal bewustzijn wordt overschat => we zijn niet het lichtpunt (= schijnwerper effect) 

- Schijnwerper effect: overtuiging dat de publieke schijnwerpers meer op ons gericht zijn dan 

in de realiteit 

- Bv: je hebt een lelijk t-shirt aan in de aula en je denkt dat iedereen het gezien heeft, eigenlijk 

heeft maar een klein deel je t-shirt opgemerkt 

 

3 vormen van strategische zelfpresentatie: 

1) Get along => sympathiek overkomen 

- Vleien en complimenteren (te veel = slijmbal) 

- Gelijkenissen opdrijven: mensen gaan liever om met mensen met dezelfde stijl/interesses/… 

- Uiterlijke aantrekkelijkheid 

2) Get ahead => dingen te verkrijgen, vooruit te komen in het leven 

3) Status 

 

4.2 ZELFVERIFICATIE 

= Het verlangen om door anderen gezien te worden zoals men zichzelf ziet 

De behoefte om zichzelf strategisch te presenteren kan conflicteren met de behoefte tot 

zelfverificatie 

- Swann-onderzoek: Deelnemers moesten een partner kiezen, waarbij ze de keuze hadden 

tussen een partner hadden die hen positief had geoordeeld en een partner die hen negatief 

had beoordeeld 

 Mensen met een positief zelfbeeld kozen eerder voor iemand die hen positief 

beoordeelde 

 Mensen met een negatief zelfbeeld kozen voor iemand die hen negatief beoordeelde 

omdat dit het negatief zelfbeeld bevestigde 

Dit is ook de reden waarom mensen met een laag zelfbeeld bij een mishandelende/vernederende 

partner blijven: ze willen dat hun negatief zelfbeeld door anderen bevestigd wordt 

 

 

 

 

 

 



4.3 INDIVIDUELE VERSCHILLEN IN ZELFSTURING 

Zelfsturing = de neiging om het gedrag af te stemmen op de eisen van sociale situaties en andere 

personen 

Individuele verschillen in de manier en de mate waarin ze hun gedrag afstemmen op de sociale 

situatie. Hoewel zelfpresentatie een noodzaak is, heeft niet iedereen in gelijke mate behoefte aan 

zelfpresentatie 

Snyder: zelfsturingsschaal 

- Hoog: men past zich makkelijk aan 

 Ik zou waarschijnlijk een goede acteur zijn 

 Ik kan onvoorbereid spreken, ook over onderwerpen waar ik bijna niets over weet 

- Laag: men is relatief stabiel in verschillende situaties, ze zijn hun ware zelf 

 Ik vind het moeilijk om het gedrag van anderen na te bootsen 

 Ik verdedig alleen ideeën waar ik achtersta 

Wellicht is geen van beide oriëntaties de beste, maar het is belangrijk niet te extreem te zijn 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Hoofdstuk 4: sociale perceptie 
Sociale perceptie = een algemene term voor de processen die de basis vormen van hoe we tot 

oordelen over anderen komen 

1. HET RUWE MATERIAAL VAN DE EERSTE INDRUK 

Hoewel waarnemers een grote informatie ter beschikking hebben, baseren ze zich meestal op drie 

belangrijke informatiebronnen bij het vormen van een eerste indruk: het uiterlijk, het gedrag en de 

situatie 

1.1 DE WAARNEMER 

Sociale perceptie werkt niet zoals een fototoestel, iedereen ziet zijn/haar eigen realiteit 

Eerdere ervaringen hebben een grote impact op hoe men informatie selecteert en verwerkt. Hieraan 

refereert het begrip ‘schema’. 

Schema = een georganiseerde verzameling van kennis over een stimulus of over een categorie van 

een stimuli. 

 alle kennis die we hebben over bv; auto’s; politieke partijen, punkers… zit in schema’s 

vervat 

De schema’s van personen zijn verschillend, afhankelijk van hoeveel je over een specifiek thema 

weet 

 Een schema wordt gebruikt bij het verwerken van informatie: bv bij sociale perceptie 

richten we onze aandacht naar bepaalde soorten sociale informatie. Deze informatie 

kunnen we verbinden met eigenschappen die we in onze schema’s opgeslagen hebben 

1.2 HET UITERLIJK 

Pythagoras keek in de ogen van zijn studenten en dacht zo een blik op de intelligentie van ze te 

kunnen verwerken 

Middeleeuwen: uiterlijke kenmerken verbinden met karaktertrekken door de vergelijking met dieren: 

- Mensen die lijken op rat: verraders 

- Mensen die haviksneus hebben: dominant 

Wanneer we personen observeren kijken we direct naar primaire kenmerken: geslacht, huidskleur, 

leeftijd 

Ook andere uiterlijke kenmerken die niet aan sociale categorieën kunnen worden gerelateerd 

hebben ook een impact: lengte, gewicht, huidskleur, haarkleur 

Sommige van die kenmerken activeren stereotypische opvattingen: 

 Wat mooi is, is goed: in sprookjes worden Assepoester en Sneeuwwitje voorgesteld als 

mooi en lief, terwijl de heks en stiefmoeder lelijk en wreed zijn 

Het gelaat (morfologie) is wellicht de belangrijkste informatiebron om eerste indrukken uit te sturen 

- Babyfaces (ronde ogen, bolle kaken, hoog voorhoofd) : vriendelijk, hartelijk, zwak en 

onderdanig 

 



 testosterongelaat 

- Gelaat met typische volassen trekken: kleine ogen, laag voorhoofd, hoekige kin, baard 

- Roept sterkte, dominantie en competentie op 

- Heeft impact op sociale oordelen! 

 Gerechtszaken, mensen met babyfaces minder erge straffen 

 Sollicitanten met een babyface worden ook eerder gerekruteerd voor een ‘zachte’ 

functie zoals begeleider in een kinderdagverblijf 

 

1.3 SITUATIES 

Wanneer iemand lacht op straat zal je deze persoon sympathiek vinden, maar wanneer iemand lacht 

op een begrafenis zal je wellicht tot heel andere conclusies komen.  

 De sociale situatie is dus een belangrijke factor voor de interpretatie van gedrag 

Script = een vooropgezette opvatting over hoe een reeks gebeurtenissen zich zal voordoen in een 

specifieke situatie (= een schema voor gedrag) 

 bv: in een restaurant eten we eerst onze maaltijd voordat we de rekening vragen 

Scripts hebben op 2 manieren een impact op de sociale perceptie: 

1) We zien wat we verwachten te zien 

 als iemand verteld dat de persoon op een foto juist de lotto heeft gewonnen, zal je de 

gelaatsuitdrukking interpreteren als expressie van geluk. Als mensen over dezelfde foto 

zeggen dat hij door een hond gebeten is, interpreteren we het als angst 

2) Kennis over sociale situaties wordt aangewend om verklaringen te geven voor het 

menselijke gedrag 

 Als iemand zich gedraagt zoals iedereen, denken we dat het gedrag door de situatie 

veroorzaakt werd (bv: in stilte de les volgen). Als iemand anders gedraagt dan we in een 

situatie zouden verwachten, dan linken we de oorzaak van gedrag aan de persoon zelf 

 

1.4 GEDRAG 

Eerste indruk wordt gevormd door: 

- Verbaal gedrag: 7% (= wat iemand zegt) 

- Non-verbaal gedrag: 55% (= lichaamstaal + vocale expressie) 

- Paraverbaal gedrag: 38% (= toon en ritme waarop iemand iets zegt) 

Non-verbaal gedrag 

Darwin: gelaatsuitdrukkingen zijn universeel, de manier waarop het gelaat emoties uitdrukt 

gebeuren overal op de wereld op eenzelfde manier 

 Darwin stelde dat de mogelijkheid om emoties uit gelaatsuitdrukkingen te kunnen 

afleiden belangrijk is voor de overleving van de soort 

Ekman: ontwikkelt het Facial Action Coding System (FACS) = een systeem waarmee elke menselijke 

gelaatsexpressie in kaart wordt gebracht. De 42 individuele spieren zorgen ervoor dan we 

tienduizend expressies kunnen uitvoeren 

- Sommigen kunnen gemakkelijk worden gecodeerd 

- Anderen kunnen door een niet-getraind oog nauwelijks opgemerkt worden (= micro-

expressies)  



Volgens Ekman zijn over de hele wereld  mensen in staat de 6 basisemoties te expliceren en te 

herkennen: 

 Angst, blij, boos, verdrietig, afkeer en verassing 

 Zelfs in stammen die geen contact met de buitenwereld hebben, worden deze emoties 

herkend 

 

Elfenbein en Amabi: deden een meta-analyse van 79 studies in 42 landen naar cross-culturele 

identificatie van emoties 

 

RESULTAAT: de basisemoties worden over de hele 

wereld redelijk accuraat herkend 

 

MAAR: de accuraatheid stijgt met 9% indien we 

gelaatsfoto’s beoordelen van personen uit dezelfde 

etnische groep of hetzelfde land 

 

 

 

 

Maar dat emoties in alle culturen op dezelfde manier vertolkt worden, betekent niet dat ze overal 

even vaak getoond worden. 

 in oosterse landen is het gewoon om je emoties zoveel mogelijk te verbergen 

 lachlessen: mondhoeken omhoog trekken of op een stokje bijten 

 

Ander non-verbaal gedrag 

Waarnemers kijken meestal ook aandachtig naar de ogen en schenken hierbij vooral aandacht aan 

oogcontact en de blikrichting 

- iemand die oogcontact mijdt: koud, angstig, verlegen, onverschillig 

- iemand die veel in de ogen kijkt: oprechtheid, zelfvertrouwen respect 

 

In tegenstelling tot de universele betekenis van 

emoties, verschillen andere non-verbale 

gedragingen tussen en zelfs binnen cultuur 

FOTO: Handgebaar voor “kom eens hier” in 

verschillende landen 

 

 

 



Waarheid van leugen onderscheiden 

Er zijn 3 non-verbale communicatiekanalen die relevante informatie verschaffen over bedrog: 

1) De stem: mensen die sterk gemotiveerd zijn om te liegen, verhogen hun stemtoon en 

spreken aarzelend 

 

2) Het lichaam: bedrog kan je vaak aflezen aan zenuwachtige bewegingen van handen en 

voeten en het ongedurig wisselen van de lichaamshouding 

 

3) Het gelaat: via gelaatsuitdrukkingen kan je bedrog signaleren, maar dit is eigenlijk het minst 

diagnostisch om zich op te baseren omdat bedriegers hun gelaat makkelijk kunnen 

manipuleren 

 micro-expressie: expressies die we enkel kunnen herkennen als we er op getraind zijn 

 

2. ATTRIBUTIE: VAN ELEMENTEN TOT DISPOSITIES 

2.1 ATTRIBUTIETHEORIEËN 

Soorten attributies: 

- Persoonsattributies (interne) 

 toeschrijven van het gedrag van een actor aan interne eigenschappen zoals aanleg, 

persoonlijkheid, humeur en inspanning 

- Situationele attributies (externe) 

 toeschrijven van het gedrag van een actor aan externe factoren, zoals de 

taakmoeilijkheid, andere personen en toeval 

- Stabiliteit 

 Stabiel: aanleg, karakter 

 Instabiel: humeur, toeval 

 

2.2 DE THEORIE VAN CORRESPONDERENDE GEVOLGTREKKINGEN 

= een theorie die stelt dat men inferenties maakt over een persoon, wanneer zijn of haar gedrag vrij 

gekozen, is onverwacht en een beperkt aantal gunstige effecten heeft 

1) Keuzevrijheid  

 Bv: op tijd op het werk komen is niet vrij gekozen, iemand helpen de weg vinden wel 

Vrij gekozen gedrag is informatiever dan gedwongen gedrag. Jones en Harris er moet keuzevrijheid 

zijn om iets te kunnen zeggen over een persoon: 

- In de helft van de condities kregen de studenten zelf de keuze een essay te schrijven, ofwel 

pro- of anti Fidel Castro. In de andere gevallen kregen de studenten in opdracht van een 

professor een pro- of anti Fidel Castro essay te schrijven.  

- Resultaat: de deelnemers leidden vooral attitudes van de studenten af indien ze de vrije 

keuze tussen pro of contra hadden. 

 



2) Onverwacht in de gegeven situatie (sociale wenselijkheid) 

 Bv: naar de les gaan in een smoking is ongebruikelijk, in een jeans komen niet (= out-of-

role) 

Gedrag zegt veel meer over een persoon als het flink van de norm afwijkt 

 

3) Resulterend in een beperkt aantal gunstige effecten 

 Bv: een vegetarische schotel nemen is de goedkoopste op het menu ( vegetariër of 

zuinig?) VS een vegetarische schotel nemen die de duurste is (duidelijk vegetariër) 

Gedrag dat verschillende aantrekkelijke uitkomst oplevert is minder informatief dan het gedrag dat 

slechts één aantrekkelijke uitkomst tot doel heeft 

 

2.3 KELLEY’S COVARIATIETHEORIE 

Covariatieprincipe = de stelling dat een gedrag wordt toegeschreven aan de oorzaak die aanwezig is 

wanneer het gedrag aanwezig is, en afwezig zijn als het gedrag afwezig is 

Kelley onderscheidt 3 soorten covariatieinformatie die aansluiten op 3 attributiedimensies: 

1) Consensusinformatie: covariatie tussen effect en personen 

- Hoge consensus: het gedrag komt bij iedereen voor, de film (bv: iedereen huilt bij het naar 

buiten komen van de cinema) 

- Lage consensus: het gedrag is persoonlijk (bv: alleen Helena huilt bij het buitenkomen) 

 

2) Distinctiviteitsinformatie: covariatie tussen effect en stimuli 

- Hoge distinctiviteit: het is enkel bij deze stimulus (bv: bezoekers huilen enkel om deze film) 

- Lage distinctiviteit: het geldt voor elke stimulus (bv: bij elke film wordt gehuild) 

 

3) Consistentie informatie: covariatie tussen effect en modaliteiten 

- Hoge consistentie: er wordt telkens op dezelfde manier gereageerd (bv: Helena loopt elke 

keer snotterend buiten als ze de film zit) Persoonlijkheid en stimulus spelen een grote rol 

- Lage consistentie: het gedrag treedt enkel op bij één gelegenheid (bv: mensen wenen enkel 

bij het zien van deze film) 

 

Attributie Consensus Distinctiviteit Consistentie 

Persoonlijk (het ligt 
aan de persoon) 

Laag (enkel Helena) Laag (bij alle films) Hoog (steeds weer 
huilen, ook de 7de 
keer) 

Stimulus (het ligt aan 
de film) 

Hoog (iedereen) Hoog (enkel bij deze 
film) 

Hoog (steeds weer, 
elke keer dat de film 
getoond wordt) 

Omstandigheid (het 
ligt aan de 
omstandigheden) 

Laag (enkel Helena) 
Hoog (iedereen) 

Laag (bij alle films) 
Hoog (enkel deze) 

Laag (alleen nu) 

 

 



2.4 ATTRIBUTIONELE VERTEKENINGEN 

De fundamentele attributiefout 

= De neiging om de impact van situaties op het gedrag van anderen te onderschatten en de  

aandacht te richten op persoonsgebonden oorzaken 

 Zelfs wanneer personen de opdracht krijgen om zich zus of zo te gedragen, is men toch 

nog geneigd om de oorzaak van het opgelegde gedrag in bepaalde mate toe te schrijven 

aan de persoon 

 Jones en Harris: zelfs wanneer studenten expliciete instructies kregen om een essay pro- 

Fidel Castro te schrijven, wordt het gedrag ten onrechte aan de persoon toegeschreven  

Twee-stappen model 

Attributie van een gedrag verloopt in 2 stappen: 

1) We identificeren gedrag en maken automatisch een persoonsattributie (= vliegensvlug) 

2) Aanpassing van de eerste beoordeling door toevoeging van situationele factoren, waardoor 

een situationele attributie ontstaat (= moeizame stap) 

 

 

 

 

 

 

 

 

De fundamentele attributiefout als een perceptueel fenomeen 

Actor- observator effect = de tendens om het eigen gedrag toe te schrijven aan situationele 

oorzaken en dat van anderen aan persoonlijke factoren 

Actors: richten hun aandacht vooral op de omgeving en niet zozeer op zichzelf => maken situationele 

attributies 

Observator/waarnemer: richten hun aandacht op de actor => maken persoonsattributies 

Experiment Storms 

Situatie: twee actoren hebben een kennisgesprek dat door 

observatoren bekeken wordt. Achteraf kregen de deelnemers 

beelden te zien waarin ze zichzelf zagen vanuit het perspectief 

van de observator, of vanuit het perspectief van de actor. 

Resultaat: 

- Actoren die zichzelf bezig zien vanuit het 

observatorperspectief maken meer persoonsattributies 

- Actoren die het perspectief van de actor aangeboden 

kregen maken eerder situationele attributies 

Gedrag 

Een jongeman 

steekt je voorbij om 

een ticket te kopen 

Persoonlijke attributie 

Je vindt hem onbeleefd 

en ongeduldig 

Situationele attributie 

Je hoort hem zeggen 

dat hij op weg is naar 

zijn stervende moeder 

Inferentie 

Je beseft dat hij 

waarschijnlijk niet 

altijd zo onbeleefd is 

= +/- 

Eerste automatische stap Tweede moeizame stap 



Attributies als culturele constructies 

Fundamentele attributiefouten zijn typisch westers, Oosterse culturen maken situationele attributies 

terwijl westerlingen meer persoonlijke attributies maken 

Cognitieve heuristieken 

Cognitieve heuristieken kunnen onze perceptie van de realiteit vertekenen 

1.Beschikbaarheidsheuristiek  is de neiging om de waarschijnlijkheid van gebeurtenissen te 

beoordelen op basis van gegevens die in het geheugen beschikbaar en gemakkelijk oproepbaar zijn. 

 

 

Valse consensuseffect = we overschatten de aanwezigheid van kenmerken die we zelf hebben in 

anderen 

2.Representativiteitheuristiek = de neiging om een specifieke stimulus te beoordelen op basis van 

hoe sterk de stimulus lijkt op de algemene categorie. Een levendig voorval vertekent het oordeel en 

leidt tot overschatting van de frequentie  

 bv: we overschatten de kans dat ons vliegtuig zal neerstorten 

 

Motivatievertekeningen 

= sociale waarnemingen worden dikwijls door persoonlijke behoeften, wensen en voorkeuren 

gekleurd. Soms ziet en wat men wil zien 

 

3. INTEGRATIE: VAN DISPOSITIES TOT IMPRESSIES 

3.1 ENKELE BASISBEVINDINGEN 

Eerste bevinding: primauteitseffect 

Asch: onderzoek naar impressieformatie 

 enkele eenvoudige wijzigingen aan de presentatie van persoonsrelevante informatie, 

beïnvloeden onze impressievorming over iemand 

 Een doelpersoon werd in de ene conditie beschreven als ‘intelligent, impulsief, kritisch, 

koppig’ en in de andere conditie werd de volgorde omgedraaid 

 

Primauteitseffect: informatie die het eerst in een reeks voorkomt, heeft meer impact op impressies 

dan later gepresenteerde informatie 

 

 Bij onszelf Bij anderen 

Succes 
 

Interne factoren Externe factoren 

Mislukking Externe factoren Interne factoren 

gevolg 



Twee verklaringen: 

1) Aandacht verzwakt naarmate men meer informatie krijgt  

 behoefte aan afsluiting versterkt het effect (= het verlangen tot een snel oordeel te 

komen) 

2) Betekenisveranderingshypothese 

 nieuwe inconsistente informatie wordt geherinterpreteerd in overeenstemming met de 

initiële impressie (bv: termen wreed en kalm worden aangeboden, men gaat kalm 

interpreteren als koel en sluw) 

 

Tweede bevinding: centrale versus perifere trekken 

Sommige trekken hebben meer impact op onze indrukvorming dan andere 

Centrale trekken: trekken die de voor de aanwezigheid van andere trekken zorgen en een grote 

invloed hebben op onze impressie 

 Bv: hartelijk vervangen door koel 

Perifere trekken: trekken die een minder effect hebben op de globale impressie 

 bv: beleefd vervangen door lomp 

 

3.2 INTEGRATIE VAN KENMERKEN IN EEN GLOBALE IMPRESSIE 

Er zijn 2 manieren om informatie tot een enkele conclusie te kristalliseren 

1) Additief/summatief model: sociale waarnemers vormen een globale impressie van een 

persoon door alle positieve en negatieve kenmerken op te tellen 

 hoe meer positieve kenmerken ze te weten komen, hoe leuker ze de persoon zullen 

vinden 

 Bv: H + H + M + M 

 

2) Gemiddelde model: je telt het aantal positieve en negatieve kenmerken op en deelt ze door 

het aantal kenmerken 

 sterk positieve en sterk negatieve trekken worden verzwakt als er matig gunstige trekken 

bijgevoegd zijn 

 MAAR: sommige trekken hebben een groter belang dan andere 

 Bv: ( H + H + M + M) / 4  

 

H = trekken met sterk positieve waarden 

M = matig positieve trekken 

L = negatieve trekken 

Informatie-integratie theorie van Anderson stelt dat impressievorming steunt op een gewogen 

gemiddelde van de kenmerken van de doelpersoon, en niet zomaar een gemiddelde 

 

 

 



3.3 AFWIJKINGEN VAN HET GEMIDDELDE MODEL 

Disposities van de waarnemer 

Wanneer verschillende mensen een oordeel moeten vormen over een doelpersoon, is de kans groot 

dat ze niet tot hetzelfde oordeel komen 

 waarnemers verschillen in de mate waarin ze bepaalde trekken gunstig/ongunstig vinden 

Waarneming is minstens voor een deel ‘in the eye of the beholder’  

 de waarnemer is de belangrijkste factor in de beoordeling, de doelpersoon is weinig 

belangrijk 

Effecten van primeren 

Primeren = de tendens van recent gebruikte woorden of ideeën opnieuw voor de geest te komen en 

de interpretatie van nieuwe informatie te beïnvloeden 

Onderzoek:  

FASE 1: geheugenonderzoek 

- De ene helft kreeg woorden zoals: dapper, onafhankelijk, avontuurlijk 

- De andere helft kreeg woorden zoals: roekeloos, dwaas, onvoorzichtig 

FASE 2: beschrijving van een man die met een zeilboot de oceaan probeerde over te steken 

Resultaat: de proefpersonen in de positieve primeerconditie beoordeelden de man gunstiger dan de 

proefpersonen uit de negatieve primeerconditie. De man werd in beide groepen op dezelfde manier 

beschreven, toch ontstonden uiteenlopende impressies 

 

Eigenschappen van de doelpersoon 

Treknegativiteitsvertekening = mensen kennen een groter gewicht toe aan negatieve eigenschappen 

dan aan positieve eigenschappen 

 één slechte eigenschap kan volstaan om iemands reputatie te schaden, ook al heb je 

overwegend goede eigenschappen 

 

4. CONFIRMATIEVERTEKENING 

Zodra we een bepaalde opvatting hebben, ook al is deze gebaseerd op onvolledige informatie, zijn 

we weinig geneigd om deze opvatting aan te passen 

Confirmatievertekening = de tendens om informatie te interpreteren en te vervormen in 

overeenstemming met de bestaande opvattingen. 

4.1 PERSISTENTIE VAN OPVATTINGEN 

Ambigue (dubbelzinnige) gebeurtenissen die allerlei interpretaties mogelijk maken, zijn als 

inktvlekken: we zien erin wat we willen of verwachten te zien 

 Eenzelfde gedrag kan dus op een heel andere manier geïnterpreteerd worden 

“Ze klaagden over de drank op het feest” 

- Als een student dit zegt: er zal te weinig drank geweest zijn 

- Als een non dit zegt: er was te veel drank en mensen zetten de boel op stelten 



Ambigue informatie verhoogt dus de kans op vertekening, wat wil zeggen dat meer informatie niet 

altijd toch meer accuraatheid leidt 

Experiment: 

FASE 1: aan de ene groep werd verteld dat een meisje ouders had met een hoge sociaaleconomische 

status. Aan de andere groep werd verteld dat het meisje ouders had met een laag sociaal 

economische status, dit zeiden ze om lage verwachtingen te creëren. 

FASE 2: er werd of tenzij geen extra informatie gegeven of er werd een videofragment getoond 

waarin het meisje correct antwoordde op moeilijke vragen maar foutief antwoordde op makkelijke. 

 dit fragment maakt het op zich niet mogelijk om een conclusie over het meisje te maken 

Resultaat: de bekwaamheid van het meisje werd lager ingeschat door de deelnemers met lage 

verwachtingen in vergelijking met de hoge verwachtingsconditie. Dit verschil was nog meer 

uitgesproken als beide partijen het videofragment hadden gezien 

 de extra informatie van het videofragment versterkt de vertekening. Deelnemers met de 

hoge verwachtingsconditie viel het op dat ze de moeilijk vragen kon beantwoorden 

waardoor hun overtuiging gesterkt werd 

 

4.2 CONFIRMATORISCHE HYPOTHESETOETSING 

= het zoeken van informatie die in de overeenstemming is met de bestaande opvattingen 

Onderzoek Swann & Snyder: 

Deelnemers moesten telefonisch vragen stellen aan anderen. De ene groep kreeg te horen dat de 

ondervraagde extravert is, de andere groep dat de ondervraagde introvert is. 

 deelnemers die dachten kennis te maken met extraverte personen stelden vragen naar 

informatie gerelateerd aan extraversie (bv: ‘ga je vaak uit?’) en andersom 

 

4.3 DE ZELFVERVULLENDE VOORSPELLING 

= het fenomeen dat andere personen gedrag stellen conform aan onze verwachtingen 

3 fasen van self-fulfilling prophecy: 

FASE 1: de waarnemer vormt een impressie over een doelpersoon, waardoor hij bepaalde 

verwachtingen heeft 

 Bv: je hoorde dat de nieuwe jongen in de klas niet echt vriendelijk is 

FASE 2: de waarnemer gedraagt zich in overeenstemming aan de verwachtingen 

 Bv: terwijl je de klas verlaat, stel je jezelf niet aan hem voor 

FASE 3: de doelpersoon past zijn gedrag aan, aan het gedrag van de waarnemer 

 Bv: Ook hij verlaat de klas zonder je aan te spreken 

Hiermee is de cirkel rond en worden de verwachtingen van de waarnemer door het gedrag van de 

doelpersoon bekrachtigd 

 



Hoofdstuk 5: sociale beïnvloeding 
Sociale beïnvloeding = de uitoefening van sociale macht door een persoon of een groep om de 

attitudes en/of het gedrag van anderen te veranderen 

1. AUTOMATISCHE SOCIALE BEÏNVLOEDING 

= subtiele vorm van beïnvloeding waarop vrijwel reflexmatig gereageerd wordt 

- Cultuuroverdracht bij dieren: bultrugwalvissen; hadden een specifieke jaagtechniek => werd 

jaren later aan de andere kant van de oceaan gedaan 

- Pasgeborenen baby’s en resusapen imiteren al snel gebaren! 

Kameleoneffect = volwassenen imiteren automatisch gedrag uit hun omgeving en passen zich aan als 

een kameleon 

 

Chartrand & Bargh 

Wanneer de handlanger aan zijn gezicht strijkt, doet de naïeve proefpersoon het ook. Hetzelfde voor 

schudden met je been 

 deelnemer die geïmiteerd worden door de handlanger, beoordelen de handlanger 

positiever 

 door imitatie maak je duidelijk dat je de ander begrijpt, waardoor de ander zich begrepen 

voelt 

 

Continuüm van sociale beïnvloeding 

2. CONFORMITEIT 

= de tendens tot aanpassing van perceptie, opinies en gedrag in overeenstemming met geldende 

groepsnormen 

! in individualistische/westerse culturen wordt conformiteit gezien als een uiting van zwakheid 

Conformisme is als het ware besmettelijk, het verspreid zich vlug en tast iedereen aan 

 

 



Conformiteit is wel een essentieel onderdeel van elk maatschappelijk systeem: 

- Veilig verkeer is ondenkbaar zonder conformiteit! (bv: wij moeten ons aanpassen aan de 

groepsnorm en in Engeland links rijden) 

- Normen scheppen verwachtingen, zorgen voor een gevoel van veiligheid en stroomlijnen 

interacties 

Normen kunnen veranderen over de tijd heen! Bv: borst-taille  

Conformiteit kan ook negatieve gevolgen hebben: te veel alcohol bcs ‘de vriendengroep doet dit ook’ 

2.1 DE KLASSIEKE STUDIES VAN CONFORMITEIT 

Autokinetisch effect – Muzafer Sherif 

Visuele illusie waarbij de realiteit is moeilijk te doorgronden is: een stilstaand lichtpunt in een 

donkere kamer lijkt te bewegen 

- Er zijn individuele verschillen: de uitwijkingsafstand ligt tussen 2,5 en 25cm 

- Alleen conditie: schatting van de beweging stabiliseert na enkele minuten 

- Groepsconditie: alle verschillende individuele oordelen conformeren na 3 sessie tot één 

groepsoordeel 

 

Conformiteitsonderzoek – Asch 

We hebben een standaardlijn en 3 vergelijkingslijnen. Welke lijn is 

even lang als de standaardlijn A/B/C? Samen met 5 anderen moet 

je antwoord geven, jij zit op plaats 5 

 Het antwoord spreekt voor zich, makkelijke taak 

Na eerst enkele correcte reeksen gedaan te hebben, begint de 

groep ineens foute antwoorden te geven 

Iedereen ziet dat het fout is wat de groep zegt, maar 35% gaat gewoon mee met de groep door de 

groepsdruk en geven geconformeerde antwoorden (normatieve druk) 

 25% conformeren nooit en gaven correcte antwoord 

 

2.2 WAAROM CONFORMEERT MEN? 

Bij zowel het experiment van Sherif als van Asch demonstreren een meerderheidsinvloed, maar ze 

verlopen via twee verschillende processen 

REDEN: 

1) Informationele invloed: invloed die leidt tot conformiteit omdat men de behoefte heeft om 

correcte oordelen en opinies te vormen (Sherrif) 

2) Normatieve invloed: invloed die leidt tot conformiteit omdat men de behoefte heeft om 

aanvaard te worden, waardoor men afwijkend gedrag vermijdt (Asch) 

Deze twee vormen van beïnvloeding leiden tot verschillende soorten effecten 

UITKOMST: 

- Private conformiteit: de verandering van de eigen opvatting die optreedt wanneer iemand 

voor zichzelf het standpunt inneemt van anderen = echte aanvaarding (Sherrif) 



- Publieke conformiteit: een oppervlakkige gedragsverandering veroorzaakt door reële of 

vermeende groepsdruk, zonder een overeenkomstige meningsverandering optreedt. De 

eigen opvattingen blijven 

  

2.3 MEERDERHEIDSINVLOED 

Welke factoren leiden tot conformiteit aan de meerderheid? 

- Groepsgrootte 

Asch: 3 of 4 handlangers volstaan 

 wet van de afnemende meeropbrengsten: hoe meer personen aan een groep worden 

toegevoegd, hoe minder dat hun bijdrage opvalt 

Wilder: meerdere kleine groepen hebben meer invloed dan één grote groep (=distinctiviteit) 

 

- Een medestander in onenigheid 

De aanwezigheid van één andere medestander reduceert de conformiteit met 80%! 

 Medestander bekrachtigt de mening van de deelnemer 

 Normatieve druk werd  vermindert door de afwijkende mening 

Allen & Levine 

Er zijn 4 handlangers waarvan 3 altijd een verkeerd oordeel geven. De vierde gaat mee met de 

meerderheid, de deelnemer of had een eigen derde mening die ook fout was 

Resultaat: elke weerstand verminderde de conformiteit bij de deelnemer, ook bij incompetente 

medestaanders  (bv: slecht zicht) 

 

- Sailliantie (opvallendheid) van de normen 

Conformiteit is enkel mogelijk als de sociale normen bekend zijn 

 Pluralistische onwetendheid: je hebt geen kennis over en bent je niet bewust van de norm 

 Mensen conformeren zich dus ook aan foute, ingebeelde normen 

Cialdini 

Experiment 1: bezoekers van een pretpark gooien meer papier op de grond in een reeds vervuilde 

omgeving dan in een propere omgeving. Ze volgen de ‘sociale norm’. 

Experiment 2: sailliantie van de norm: je komt in een parkeergarage en er hangt een papiertje onder 

je ruitenwisser. Wat ga je er mee doen? 

Experimentele taak Groepseffect Diepte van conformiteit 

Sherif’s Autokinetisch 
experiment 

Informationele beïnvloeding Private aanvaarding 

Ash’s lijnbeoordelingen Normatieve beïnvloeding Publieke aanvaarding 



 Wanneer een handlanger zijn papiertje op de grond gooit in een vervuilde garage, ga jij 

het ook op de grond gooien 

 Wanneer een handlanger zijn papiertje op de grond gooit in een nette garage, houdt jij 

het mooi bij → duidelijke sociale norm van netheid 

 Als het een vuile parkeergarage is maar de handlanger gooit het niet op de grond, dan 

houdt je het ook mooi bij 

 

- Geslachteffecten 

Informationeel aspect 

Vrouwen conformeren zich meer aan de meerderheid bij stereotiep mannelijke onderwerpen, 

mannen conformeren zich aan de stereotiep vrouwelijke onderwerpen 

Mannelijk = voetbal, auto’s 

Vrouwelijk = huisinrichting, familieplanning 

 Bij neutrale vragen worden deze verschillen niet vastgesteld, we conformeren dus aan 

anderen voor onderwerpen waar we weinig relevante kennis voor hebben 

Sociale druk 

In publieke situaties conformeren vrouwen meer dan mannen 

 van vrouwen wordt verwacht dat ze eerlijk en meegaand zijn 

 van mannen wordt verwacht dat ze autonoom en onafhankelijk zijn 

 

- Culturele invloeden 

Afhankelijk van culturele oriëntaties 

Individualisme: onafhankelijkheid, autonomie, zelfredzaamheid > groepsloyauteit 

 eerder weinig conformeren 

Collectivisme: onderlinge afhankelijkheid, samenwerking > persoonlijke doelstellingen 

 vaker conformeren 

 

Factoren die de culturele oriëntatie bepalen 

Complexiteit: complexe culturen zijn eerder individualistisch 

Heterogeniteit: heterogeniteit stimuleert de onafhankelijkheidsdrang => veel 

heterogeniteit/verschillen: individualistisch 

Welvaart: welvaart stimuleert de onafhankelijkheid en persoonlijke doelstellingen => veel welvaart: 

individualistisch 

 

2.4 MINDERHEIDSINVLOED 

Het proces waarbij we conformeren aan de minderheid van de groep. Als we altijd de meerderheid 

zouden volgen, zijn maatschappelijke veranderingen en evoluties niet mogelijk 



Moscovici experiment: ‘omgekeerde Asch taak’ 

Minderheden worden gezien als sterk, overtuigd, eerlijk maar worden vaak ook onsympathiek 

bevonden 

Een minderheid van 1 persoon is zo goed als 0, je moet met 2 zijn 

 Uit 6 personen zijn slecht 2 handlangers die verkeerde antwoorden geven → zeiden dat de 

dia groen was (ze waren duidelijk blauw) 

 Resultaat: 32% van de deelnemers rapporteerde één dia foutief, in totaal waren 8,5% van 

alle antwoorden foutief 

 Na de groepstaak veranderde de deelnemer bij een individuele taak zijn eigen opvattingen (= 

private conformiteit) 

Minderheden overtuigen meerderheden indien: 

- Hun standpunt wordt opgemerkt 

- Ze consistent zijn en hun opvatting wordt toegeschreven aan persoonlijke overtuiging 

- Ze zelfvertrouwen uitstralen 

 

Hollander: eigenzinnigheidskrediet 

Wanneer je genoeg status in de groep hebt kan je af en toe de groepsnorm niet volgen. We dienen 

ons eerst te conformeren aan de meerderheid en daarna een afwijkend standpunt in te nemen 

 

2.5 DIFFERENTIËLE OF UNIMODALE PROCESMODELLEN 

Oefenen deze meerderheids- en minderheidsinvloeden via dezelfde processen een invloed uit op 

attitudeverandering? Of gaat het om 2 verschillende processen? 

Unimodale procesmodellen: zelfde proces 

De meerderheids- en minderheidsprocessen komen op dezelfde wijze tot stand, de verschillen zijn 

eerder kwantitatief van aard. 

Sociale impacttheorie: de sociale invloed van anderen op een doelpersoon is afhankelijk van 3 

factoren: 

1) Sterkte: hoe sterker een bron, hoe groter de invloed (status, relatie tot doelpersoon) 

2) Aantal: invloed van de bronnen stijgt naarmate ze in aantal toenemen 

3) Nabijheid: afstand tussen de bron en de doelpersoon 

 

Differentiële procestheorie: 2 verschillende processen 

Meerderheidsinvloed Minderheidsinvloed 

 
- Publieke conformiteit 
 
- Vooral gebaseerd op “feitelijke” gegevens 
 
- Convergent denken 

 
- Private conformiteit 
 
- Vooral gebaseerd op opinies 
 
- Divergent denken (creatief/out of the box) 



 

3. INSTEMMEN 

= gedragsverandering als gevolg van een direct verzoek. Hoe zorgen dat mensen met je instemmen:  

3.1 REDENEN GEVEN 

- Een onaangekondigd verzoek is effectiever omdat het verassend is 

- De vorm van een verzoek is belangrijker dan de inhoud 

 

Experiment Langer 

1) “Ik moet 5 pagina’s kopiëren, mag ik de printer gebruiken?” 

 Er wordt geen reden gegeven, 60% stemt in 

2) “Ik ben gehaast” 

 Er wordt een reden gegeven,  94% stemt in 

3) “Ik heb 5 pagina’s, mag ik de printer gebruiken want ik moet enkele kopieën maken” 

 Er wordt geen reden gegeven MAAR het woordje ‘want’ wordt gebruikt, 93% 

We reageren onnadenkend op de vorm van het verzoek => automatische piloot, de informatie wordt 

niet zorgvuldig verwerkt (bij kleine verzoeken) 

Onnadenkendheid doorbreken bevordert soms ook inwilliging 

 Ongewone verzoeken schakelen de automatische piloot van mensen uit bv: heb je 0,34 

euro voor mij 

“Je bent volledig vrij om in te stemmen” verhoogt ook de kans op instemming aanzienlijk 

 

3.2 ‘STEL JE EENS VOOR’ 

Gregory, Cialdini & Carpenter 

“Stel je voor dat hoe het zou zijn om door onze kabels een breder assortiment programma’s ter 

beschikking te hebben” 

“Stel je voor dat je bankgegevens gehackt worden, wil je dan geen verzekering?” 

 zich iets voorstellen verhoogt de inschatting dat het je ook effectief zal overkomen 

 met een stel-je-voor conditie heb je meer kopers (47%)  dan bij een gewone 

informatieconditie (19,5%) → kabels 

 

3.3 DE WEDERKERIGHEIDSNORM 

= We behandelen anderen zoals zij ons behandelen 

 Het verhoogt de voorspelbaarheid en eerlijkheid in sociale interacties MAAR er kan ook 

misbruik van gemaakt worden om zelf voordelen te behalen 

Regan 

Een handlanger en een deelnemer moeten elks schilderijen maken en die van elkaar beoordelen. 

Voor het schilderen zijn er 3 condities 

1) De handlanger haalt enkel een flesje cola voor zichzelf 



2) De handlanger haalt een cola voor zichzelf en de deelnemer 

3) De handlanger haalt voor niemand een flesje cola 

Resultaat: wanneer de handlanger vraagt een tombola kaartje voor €5 te kopen, zullen dubbel zoveel 

deelnemers een lotje kopen als hij op voorhand een flesje had gekocht. De handlanger haalt hier 

winst uit aangezien een flesje cola maar €1 kost 

Crediteurs: mensen die iets doen voor je met als doel later iets terug te krijgen 

Serveurs krijgen meer fooi door danku te zeggen en te glimlachen of een snoepje bij de rekening te 

leggen  

3.4 TWEESTAPPEN INSTEMMINGSTECHNIEKEN 

 
1) Voet-tussen-de-deur 

Het eerste kleine verzoek wordt gedaan om je mee te krijgen met het tweede grotere verzoek 

Freedman & Fraser experiment 

- Verzoek 1: korte telefonische enquête over huishoudproducten 

- Verzoek 2: Bij de persoon thuis een inventaris maken over huishoudproducten, waarvoor ze 2 uur 

alle laden en kasten moeten doorzoeken 

Resultaat: mensen zijn eerder bereid om op verzoek 2 in te gaan als de op voorhand verzoek 1 

hebben gekregen, dan wanneer ze meteen verzoek 2 voorgeschoteld krijgen 

 

2) Als-de-bal-eenmaal-aan-het-rollen-is 

Een tweestappen inwilligingtechniek waarbij de beïnvloeder een overeenkomst sluit over een 

verzoek maar naderhand de omvang van het verzoek opdrijft door verborgen kosten te onthullen 

Voorbeeld 

 Er staat een auto in de toonzaal voor 30 000 euro, wanneer je overtuigd bent hem te kopen komt de 

verkoper af en vertelt dat er nog extra kosten zijn die niet in de prijs zitten. 

Cialdini 

Studenten zijn bereid mee te doen aan een experiment, ze horen na hun beslissing om mee te doen 

dat het om 7:00u is. Omdat de persoon al overtuigd was om mee te doen, accepteert hij het feit dat 

het om 7u ’s ochtends is. 

 

3) Deur-tegen-de-neus 

Een tweestappen inwilligingstechniek waarbij de beïnvloeder het echte verzoek laten vooraf gaan 

door een heel groot verzoek dat afgewezen wordt 

Voorbeeld 

Je vraagt Tom mee op date, dit verzoek accepteert hij niet. Wanneer je vraagt of hij dan mee op café 

wilt met enkele vrienden stemt hij wel in op het verzoek 



Waarom gaan we bij het tweede verzoek wel instemmen?: 

- Perceptueel contrast tussen het eerste en tweede verzoek 

- Wederkerige concessies: de verzoeker heeft zijn verzoek afgezwakt dus waarom zou jij dat 

dan ook niet doen? 

- Schuldgevoelens wegwerken door in te stemmen met het tweede verzoek 

 

4) Het-is-nog-niet-klaar-techniek 

Een tweestappen inwilligingstechniek waarbij de beïnvloeder begint met een overdreven verzoek 

waarvan hij de schijnbare omvang vermindert door een korting of bonus aan te bieden 

Voorbeeld 

Je vraagt aan Tom mee te gaan naar Tommorowland. Daarna voeg je er aan toe dat je zijn tickets zal 

betalen 

Wanneer een jas van €100 afgeprijsd wordt naar €90 zijn we sneller geneigd in te stemmen aan het 

verzoek dan wanneer de jas gewoon €90 zou kosten 

 

Deze verzoeken hebben enkel effect wanneer ze subtiel gehanteerd worden 

3.5 ASSERTIVITEIT 

= aandacht en waakzaamheid, weigeren in te gaan op direct gerichte verzoeken 

Als men beseft gemanipuleerd te worden, gaat men afhaken en psychologische reactantie vertonen 

 

4. GEHOORZAAMHEID 

= gedragsverandering als gevolg van een bevel van een autoriteit 

 Extreme vormen: oorlogen, nazikampen, sekten 

Bij karaktergestoorden of normale mensen in abnormale omstandigheden? => onderzoek milgram 

4.1 MILGRAMS ONDERZOEK: KRACHTLIJNEN VAN VERNIETIGENDE  

GEHOORZAAMHEID 

Deelnemers krijgen van de onderzoeker de rol als leraar en moeten het geheugen van de leerling 

testen. Elke keer wanneer de leerling een fout maakt, moet je met toenemende intensiteit (15V) 

elektrische schokjes toedienen. 

De leerling wordt in een andere kamer geplaatst waardoor de leraar hem enkel kan horen. Voor het 

experiment wordt verteld dat hij hartproblemen heeft. 

Verzoek Afstand verzoeken Techniek 

Van klein naar groot Groot Voet-tussen-de-deur 

Klein Zodra de bal aan het rollen is 

Van groot naar klein Groot Deur-tegen-de-neus 

Klein Het-is-nog-niet-klaar 



Telkens wanneer de leraar twijfels uitdrukt, maant de proefleider je aan om verder te gaan 

Resultaten: 65% gaat tot 450 volt 

 

Verklaring waarom mensen tot het uiterste gaan: 

- Het gehoorzame subject 

Het gaat niet over slechte personen in dit onderzoek: 

- Controle groep zonder autoriteit: weigerden al snel mee te werken 

- Door de autoriteit gingen ze door maar uit lichamelijke signalen bleek dat ze dat moeilijk 

vonden (stotteren, beven, bijten op lippen…) 

- Na het experiment waren ze volledig van slag 

Er zijn geen geslachtsverschillen tussen mannen en vrouwen 

Persoonlijkheid in dit experiment speelde amper een rol, hoewel mensen met een autoritaire 

persoonlijkheid vaker shocks gaven. 

 

- De autoriteit 

De fysieke aanwezigheid van de autoriteit speelt een belangrijke rol bij het aanzetten tot 

gehoorzaamheid 

Hoe kunnen we de autoriteit van een proefleider verlagen: 

 het experiment verplaatsen naar een gewoon kantoorgebouw i.p.v. in een universiteit 

 de proefleider vervangen door een gewone burger 

 bevelen te geven op afstand 

Daarbij is de proefleider in het onderzoek van milgram geen oppermachtig persoon  

 

- Het slachtoffer 

De fysieke afstand tussen de proefpersoon en het slachtoffer is een belangrijke parameter 

 indien proefpersoon en slachtoffer in dezelfde kamer zouden zitten zou slechts 40% het 

experiment volledig afwerken 

 als ze het slachtoffer moeten aanraken gehoorzaamd slecht 30% tot het einde 

 

- De procedure 

De proefpersonen hebben niet het gevoel volledig verantwoordelijk te zijn voor wat er gebeurd met 

het slachtoffer 

“ik volg gewoon de bevelen op” 

 mensen gehoorzamen beter als er met een overbrenger gewerkt wordt 

 graduele toenames van 15V zijn klein 

 voet tussen de deur techniek: eenmaal ze zich bewust zijn van de implicaties van hun gedrag 

is het te laat en kunnen ze moeilijk nog stoppen 



4.2 WERKCOLLEGE: MILGRAM IN DE 21STE EEUW 

Is het experiment ethisch toelaatbaar? 

Er moet een evenwicht gezocht worden tussen het welzijn van de participanten en behoefte aan 

wetenschappelijke kennis 

- Participanten vonden het een ingrijpende gebeurtenis 

=> niet ethisch 

Zouden we ook vandaag deze resultaten bekomen? 

En hoe zouden we gehoorzaamheid kunnen onderzoeken binnen de grenzen van het ethisch 

toelaatbare? 

Alternatieven: 

- Experiment aan mensen uitleggen zonder het effectief uit te voeren 

=> 0% gaat boven de 300volt 

 

- Moreel dilemma (psychologisch leed) 

=> participant moet lijst met beledigingen tegen de handlanger zeggen 

=> experimentele groep met autoriteit: 92% gehoorzaamheid 

=> controle groep zonder autoriteit: 0% gehoorzaamheid 

 

- Burger: zouden mensen nog steeds gehoorzamen 

=> enkele aanpassingen: schokken gaan slechts tot 150 V 

=> 150 V is de point of no return, vanaf dan zullen ze sowieso tot het uiterste gaan 

=> er zijn geen verschillen tussen mannen en vrouwen 

=> gelijkaardige uitkomsten 

 

4.3 VERZET 

Sociale beïnvloedingsprocessen veroorzaken niet alleen onderdanigheid tegenover een gezagsdrager, 

maar kunnen evengoed leiden tot opstand en verzet. 

Wanneer trotseren we? (= weigeren om een bevel van een autoriteit uit te voeren) 

- het is moeilijker om groepen te laten gehoorzamen dan één individu 

- één tegenstaander volstaat om de deelnemers niet te laten gehoorzamen 

- Milgram groepsvariant: twee handlangers die medeleraar zijn levert slecht in 10% van de 

gevallen volledige gehoorzaamheid op 

 

Perspectieven over de menselijke natuur 

Laboratoriumonderzoek toont aan dat er vandaag minder conformiteit is maar NIET minder 

gehoorzaamheid 

Invloed van de (sociale) media is de hedendaagse illustratie van conformiteit, inwilliging en 

gehoorzaamheid 



Hoofdstuk 8: interpersoonlijke relaties 
1. HET BELANG VAN INTERPERSOONLIJKE RELATIES 

Ostracisme = uitgesloten worden van de eigen groep, sociale exclusie 

 Aantonen cyberball: leden gooien de bal nooit naar jou, ze betrekken je niet bij het spel 

 Kan leiden tot lagere zelfwaardering 

 

1.1 DE BEHOEFTE AAN AFFILIATIE 

Affiliatiebehoefte = een algemene drijfveer om blijvende, positieve en significante interpersoonlijke 

relaties op te bouwen en in stand te houden 

Iedereen heeft een verschillende sterkte voor de behoefte aan affiliatie 

We weten al lang dat we behoefte aan affiliatie hebben  

 Pyramide van Maslow: “behoefte aan sociaal contact” 

 Harlow: aapjes gaan naar de zachte moeder zonder voedsel 

 

De ‘sociostaat’ = soort sociale thermostaat die relaties en sociaal contact op een evenwichtige 

manier regelt (soms willen we gezelschap, soms willen we alleen zijn) 

= homeostatisch principe: nastreven van een optimale hoeveelheid van sociaal contact 

 

O’Connor en Rosenblood 

Studenten moesten via een oude telefoon 2 vragen beantwoorden: 

1) Ben je op dit moment alleen of in het gezelschap van anderen? 

2) Zou je nu alleen of in het gezelschap van anderen willen zijn? 

Resultaat: 2/3 van de studenten kwamen de huidige en gewenste staat overeen 

 Mensen die niet aan hun affiliatiebehoeften kunnen voldoen voelden zich eenzaam 

 Wanneer de huidige toestand niet overeenkwam met de gewenste toestand, verkeren ze 

zich het volgende vragenmoment wél in de gewenste toestand 

 

Eenzaamheid = discrepantie tussen het sociale contact dat iemand realiseert en het sociale contact 

dat hij of zij verlangt 

 Treedt vooral op bij overgangsperioden (bv: sterven/scheiden van partner) 

 Meest eenzame perioden zijn vaak de adolescentie en de jonge volwassenheid 

 

1.2 HECHTINGSSTIJLEN 

- Veilige hechting 

- Vermijdende hechting 

- Angstige hechting 

Tegenwoordig zullen we het eerder als een dimensioneel perspectief (combinaties van de stijlen) 

i.p.v. een categorisch perspectief 

Soort hechting wordt gemeten 

door de Strange Situation test 



1.3 HET SOCIALE NETWERK 

Wat over de kwaliteit en kwantiteit van ons sociaal netwerk (en wat met overdaad?) 

Hoe kunnen we het sociale netwerk van een persoon meten? 

1) Gewone optelling van het aantal contacten (kwantiteit) 

NADELEN:   - Mensen die in een groot aantal slechte sociale relaties zitten, gaan zich 

ellendiger voelen 

   - Té veel contacten kunnen de sociale steun hinderen of zelfs verminderen 

 Mensen die nauw op elkaar leven zijn meer gestresseerd en 

ontvangen minder sociale steun omdat ze de neiging hebben zich 

terug te trekken 

 

2) Nadruk leggen op de kwaliteit van de relaties 

Het is vooral belangrijk een hechte relatie te hebben met een belangrijke andere die 

beschikbaar is in tijden van nood 

 één dergelijke band is voldoende en kan positieve effecten hebben 

 

3) Het waarnemen van de beschikbaarheid van anderen 

Mensen die menen dat er voldoende steun beschikbaar is, zijn gelukkiger dan de mensen die 

twijfelen aan de adequaatheid van hun sociale relaties 

 sociale optimisten hebben hoge zelfwaardering, positieve blik op toekomstige 

relaties en goede sociale vaardigheden 

 

1.4 RELATIES EN WELBEVINDEN 

Relaties => welbevinden 

Een partnerrelatie draagt bij tot ons welzijn 

Easterlin 

Effect van het huwelijk: mensen die een stabiele partnerrelatie hebben zijn gemiddeld genomen 

gelukkiger dan vrijgezellen 

 

Welbevinden => relaties 

Ons welzijn draagt bij tot onze relaties 

Mensen die gelukkiger zijn, maken meer kans om een partner te vinden dan mensen die minder 

gelukkig zijn 

Harker en Keltner: personen die oprecht positieve expressie in het jaarboek hadden, hadden jaren 

later meer succes in hun relaties 

 Duchenne lach: een oprechte glimlach, te kenmerken via kraaienpootjes aan de 

dichtgeknepen ogen ( fake smile) 

 



1.5 SOCIALE STEUN EN FYSIEKE INTEGRITEIT 

Sociale steun = de responsiviteit van vrienden en andere personen op de psychische behoeften van 

een persoon 

Sociale steun leidt tot een betere mentale én fysieke gezondheid 

- Langere overleving bij vrouwen met borstkanker 

- Hogere levensverwachting 

- Lagere bloeddruk, betere immuniteit 

Mogelijke redenen:  

- Sociale steun zorgt er voor dat mensen beter voor zichzelf gaan zorgen 

- Sociale steun is een buffer voor stress en gerelateerde gezondheid 

 

2. AANTREKKINGSKRACHT 

Een eerste stap tot een sociale relatie is contact leggen. Niet iedereen voelt zich aangetrokken tot 

dezelfde persoon 

We gaan het hebben over 2 factoren die niets te maken hebben met de persoon zelf, maar met de 

situatie: nabijheid en familiariteit 

Daarnaast ook nog 2 persoonsgebonden factoren: gelijkenissen en uiterlijke kenmerken 

2.1 NABIJHEIDSEFFECT (SITUATIONEEL) 

= het verschijnsel dat twee personen eerder een relatie zullen aangaan wanneer de fysieke afstand 

tussen beiden klein is 

Festinger, Schachter & Back 

Universiteitsstudenten verhuizen naar ‘dorms’ en kennen aanvankelijk niemand 

Einde schooljaar ‘wie zijn je 3 beste vrienden?’ => 65% woont in hetzelfde gebouw 

 41% beschouwen hun directe buren als goede vrienden 

 22% beschouwen hun buren die 2 deuren verder wonen als goede vrienden   

 

2.2 FAMILIARITEIT (SITUATIONEEL) 

Zajonc – “Familiarity leads to liking” 

 Zaken die ons bekend voorkomen hebben we liever 

Louter-blootstellingseffect = het fenomeen dat, wanneer personen frequent blootgesteld worden 

aan een stimulus, ze die positiever evalueren (mere-exposure effect) 

Moreland & Beach 

Hoe meer een studente naar de  les kwam, hoe meer haar medestudenten zich tot haar 

aangetrokken voelden en haar positief beoordeelden 

 

 



Mita, Derner & Knight 

Onze vrienden prefereren normale foto’s van onszelf, terwijl we zelf de gespiegelde foto van onszelf 

prefereren 

 zelf komen we vaker in aanmerking met ons spiegelbeeld, onze vrienden komen vaker in 

aanmerking met ons normale beeld 

 

Beperkingen louter-blootstellings-effect : 

- geldt enkel voor stimuli die aanvankelijk neutraal of positief zijn => als we iets aanvankelijk 

niet mogen versterkt herhaalde blootstelling de negatieve houding 

- overdaad schaadt 

 

2.3 GELIJKENISSEN (PERSOONSGEBONDEN) 

Gelijkenishypothese = het fenomeen dat personen zich aangetrokken voelen door en relaties 

aangaan met anderen die op hen gelijken 

 Er bestaat niet zoiets als ‘opposite attracts’  

 

Vrienden en koppel zijn meer dan toevallig gelijkend voor demografische variabelen zoals leeftijd, 

ras, godsdienst, intelligentie… 

 Attitudinale gelijkenis: het hebben van gelijke attitudes, heeft enige tijd nodig omdat 

mensen elkaar moeten leren kennen 

Byrne 

Directe effecten van attitudinale gelijkenis op korte termijn!  

 vragenlijst invullen en vergelijken met antwoorden onbekenden. Hoe meer similariteit we 

met de vragenlijst hebben, hoe positiever de onbekende beoordeelt wordt 

Redenen: grotere kans dat onze noden (h)erkend worden, voorspelbaarheid 

 

Tweestappenmodel Byrne 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Personen die je 

ontmoet 

Screening voor 

ongelijkheid 
Screening voor 

gelijkheid 

Ongelijkheid 

 vermijden 

Weinig gelijkenis 

 onverschilligheid 

 

 

Gelijk 

Grote gelijkenis 

 aantrekking 
Blijvend contact 



2.4 UITERLIJKE AANTREKKELIJKHEID (PERSOONSGEBONDEN) 

In het algemeen krijgen mooie mensen: 

- meer gedaan 

- lagere boetes van rechters 

- verdienen meer 

- … 

Sommigen zijn van oordeel dat bepaalde personen inherent aantrekkelijker zijn dan anderen en dat 

dit objectief aantoonbaar is. Er zijn evidenties die deze stelling ondersteunen: 

Objectieve schoonheid  

1) Universele schoonheidsnorm: 

- voorkeuren zijn gelijk in verschillende culturen (bv: mannen prefereren zandloperfiguur) 

- voorkeuren zijn gelijk op verschillende leeftijden 

 

2) Objectieve kenmerken van het gelaat: 

- er zijn ideale mannelijke en vrouwelijke gezichten (hormoon-gerelateerd) 

→ mannen: breed kaakbeen 

→ vrouwen: grote ogen, duidelijke jukbeenderen, kleine neus 

- voorkeur voor gemiddelde gezichten en symmetrie  

 

Anderen zeggen dat uiterlijke aantrekkelijkheid subjectief is  

Subjectieve schoonheid wordt beïnvloed door: 

- Cultuur: verschil in esthetische ingrepen, lichaamsgewicht 

- Tijdsgeest: gezichten, maten die als mooi ervaren worden kunnen doorheen de tijd 

veranderen 

- Situationele factoren: verliefdheid, vergelijking 

 

Waarom is schoonheid zo aantrekkelijk? 

 Iets moois werkt in onze hersenen belonend → we zijn graag in de nabijheid van een 

mooi persoon, mooi landschap (+ in het gezelschap van een aantrekkelijk persoon, wordt 

je zelf ook als positiever en aantrekkelijker beoordeeld) 

 “wat mooi is, is goed-stereotiepe” → lichamelijk aantrekkelijke personen bezitten 

positieve persoonlijkheidskenmerken 

Voordelen van schoonheid 

- Je hebt een voorsprong op anderen  

Nadelen van schoonheid 

- Onzekerheid: is de positieve feedback vanwege hun schoonheid of talenten? 

- De constante bekommernis om uiterlijke schoonheid te behouden kan dysfunctioneel 

worden → bv: overdreven diëten om af te slanken 

- Schoonheid kan tegen hen gebruikt worden (bv: sollicitatie met interviewer zelfde geslacht) 

Er is een beperkte relatie tussen schoonheid tussen relatie en geluk, zeker op lange termijn 

 



2.5 CONTEXTFACTOREN 

Opwindingstransfer = het proces waarbij de opwinding opgewekt wordt door een stimulus 

toegeschreven of toegevoegd wordt aan de opwinding veroorzaakt door een andere stimulus 

 Gevolg: opgewonden zijn omdat ze denken dat het komt door persoon  

Dutton en Aron experiment 

Op zowel een wankele brug en stabiele brug werden mannen door een knappe onderzoekster 

aangesproken, de mannen op de wankele brug belden de vrouw vaker terug dan de veilige brug 

 De opwinding van de brug had getransfereerd naar de opwinding van de assistente 

 Het opwinding-aantrekkingseffect treedt ook op wanneer de persoon zich bewust is van 

de werkelijke oorzaak van opwinding 

 

Het sluitingstijdeffect 

 We vinden mensen aantrekkelijker op café naarmate de sluitingstijd nadert 

 Alcohol is slecht deels van deze verklaring 

 Het effect is sterker bij singles 

 

3. HECHTE RELATIES 

Een hechte relatie wordt gekenmerkt door (1) een emotionele band, (2) de vervulling van psychische 

behoeften en (3) een wederzijdse afhankelijkheidsrelatie tussen de partners 

3.1 ELKAAR LEREN KENNEN 

- Wederkerigheid 

= het evenwicht in de wederzijdse uitwisseling van wat we geven en wat we krijgen 

We houden van hen die ook van ons houden 

 wederkerigheid betekend niet dat we zomaar van iedereen houden omdat het omgekeerde 

geldt 

 affectie moet verdiend zijn en niet te vanzelfsprekend 

 

- Jagen op iemand die moeilijk te krijgen is 

“moeilijk-te-krijgen-effect” = de neiging om meer te houden van diegenen die kieskeurig zijn in het 

aanknopen van sociale relaties, dan degenen die gemakkelijk beschikbaar zijn 

 

afhankelijk van de oorzaak waarom de persoon moeilijk te krijgen is: 

 oorzaak bij de ander: voorkeur voor persoon met matige kieskeurigheid 

 externe oorzaken: attractiviteit stijgt 

 

- Inschatten van interesse 

Mannen hebben een meer geseksualiseerd perspectief en misinterpreteren vriendelijke interacties 

vaker als seksueel geladen (wishful thinking) 



3.2 PARTNERKEUZE 

Wie kiezen we als partner? 

Buss: Evolutionair perspectief 

Evolutionair perspectief = mensen vertonen strategieën van partnerselectie die leiden tot een 

maximalisatie van het aantal nakomelingen, waardoor het genetisch materiaal wordt doorgegeven 

 

Strategische keuze verschillen tussen mannen en vrouwen 

- Mannen: vruchtbaarheid en trouw 

 bij verschillende vrouwen een onbeperkt aantal eigen nakomelingen 

 aantrekking jonge vrouwen: goede gezondheid en vruchtbaarheid 

 mannelijke tieners wel aangetrokken tot oudere vrouwen (die zijn dan vruchtbaar) 

- Vrouwen: financiële zekerheid en succes 

 vrouw kan in haar levensloop slechts een beperkt aantal kinderen baren en opvoeden en 

moet daarom investeren in een partner die over economische middelen beschikt 

 daardoor aangetrokken door mannen die ouder zijn: stabiliteit 

Deze patronen zijn typerend over verschillende culturen en generaties heen 

 

Socio-culturele perspectieven  

Niet iedereen is het eens met de evolutionaire benadering. De verschillen tussen mannen en 

vrouwen zijn eerder toe te schrijven aan ‘psychologie’ dan aan ‘evolutie’ 

Kanttekeningen bij het evolutionair perspectief: 

- Financiële ontvoogding bij vrouwen leidt tot ‘masculinisering’ van de voorkeuren bij 

vrouwen 

- Er zijn meer overeenkomsten tussen de partnerselectie van mannen en vrouwen dan 

verschillen (bv: vriendelijkheid, gevoel voor humor, afhankelijkheid) 

- Er zijn verschillen tussen wat mannen en vrouwen opgeven als gewenste kenmerken en 

wat ze verkiezen in de realiteit 

Het evolutionair-perspectief is gebaseerd op voortplantingstheorieën en dus niet echt geschikt voor 

de verklaring van niet-heteroseksuele relaties 

 

Seksuele oriëntatie 

= de seksuele voorkeur van een persoon voor leden van hetzelfde geslacht, het andere geslacht, 

beide geslachten of geen van beide geslachten (aseksualiteit)  

 in de meeste culturen heeft het merendeel van de mensen een heteroseksuele oriëntatie 

Aristoteles: “je seksuele oriëntatie is aangeboren maar kan door gewoontes versterkt worden” 

Er is steeds meer bewijs dat homoseksualiteit biologisch te verklaren zou zijn: 

- Tweelingenstudies: in 52% (bij eeneiige), in 22% (van twee-eiige) en 11% (bij adoptie) van de 

gevallen waren de broers van de homoseksuele ook homoseksueel 

 geen 100% fit bij identieke tweelingen dus er bestaat geen ‘homo-gen’ 



Zijn de wortels van de seksuele oriëntatie gelijk voor mannen en vrouwen? 

 Vrouwen hebben op het vlak van seksuele oriëntatie een grotere erotische plasticiteit (= de 

mogelijkheid om meerdere seksuele voorkeuren te ervaren)  

 Bij het kijken van seksueel videomateriaal hebben vrouwen bij het zien van verschillende 

stimuli (man of vrouw) een vergelijkbare genitale opwinding 

 Bij mannen was er een duidelijk verschil in opwinding 

 

3.3 RELATIETEVREDENHEID EN TOEWIJDING 

Sociale ruiltheorie (kwantiteit) 

= de theorie die stelt dat personen gemotiveerd zijn om in hun relaties met anderen de kosten te 

minimaliseren en de voordelen te maximaliseren 

 voordelen (beloningen) hechte relatie: liefde, troost bij verdriet, seksuele bevrediging 

 nadelen (kosten) hechte relatie: compromis sluiten, verliezen van alternatieve partners 

In het begin van een relatie zijn de kosten van weinig belang maar worden een belangrijke 

component als de relatie 3 maanden stand houdt. Dan zijn zowel beloningen als kosten bepalend 

voor de tevredenheid  

Interafhankelijkheidsmodel bestaat uit 3 componenten: 

1) Uitkomstniveau: de kosten-batenratio van de relatie 

2) Vergelijkingsniveau: het minimale uitkomst niveau dat we aanvaardbaar vinden 

3) Het vergelijkingsniveau van alternatieven: het verwachte uitkomstniveau van het best 

mogelijke alternatief (andere relatie of geen relatie) 

We zijn tevreden over onze relatie als 

 De kostenbaten-ratio de minimale uitkomst niveau overschrijdt 

 Het uitkomstniveau positiever is dan die van mogelijke alternatieven 

 

Investeringsmodel voegt een belangrijke component toe 

Investering = het niveau van inspanningen dat iemand aan de relatie besteedt 

 Deze kunnen tastbaar (bv: huis) of immaterieel (bv: energie) zijn 

 Hoe meer investeringen, hoe groter de toewijding aan de relatie 

 

Billijkheidstheorie (kwantiteit) 

= een theorie die stelt dat relatietevredenheid het hoogst is wanneer de verhouding tussen beloning 

en investering gelijk is voor beide partners (= evenwicht) 

 onevenwicht: bevooroordeelde voelt zich schuldig, benadeelde voelt zich wrokkig            

(= onbillijke relatie) → zowel de bevooroordeelde als benadeelde voelen zich ongelukkig 

maar de negatieve emoties zijn meer uitgesproken voor de benadeelde 

 

 

 



Samenhorigheidsrelaties (kwaliteit) 

= een relatie waarbij de partners wederzijds ontvankelijk zijn voor elkaars behoeften 

Ruilverhouding = een relatie waarbij de partners een strikte wederkerigheid van beloningen en 

investeringen verwachten en verlangen  

 

De balans tussen verwachtingen en investeringen 

The suffocation of marriage: climbing mount Maslow without enough oxygen 

= theorie over de balans tussen verwachtingen en investeringen 

 Het ‘verstikkingsmodel’ stelt dat een succesvol huwelijk moeilijker is dan ooit tevoren 

 toegenomen onevenwicht tussen wat mensen verwachten van een huwelijk en van wat ze 

zelf investeren 

VROEGER: we verwachten dat de partner onze basisbehoeften vervuld 

NU: we verwachten dat onze partner ook onze hogere behoeftes vervult in Maslows 

behoeftenpiramide (bv: waardering en zelfactualisatie)  

De bevrediging van deze hogere behoeftes vergt meer investeringen en communicatie door beide 

partners. En net daar wringt het schoentje 

 mensen investeren tegenwoordig minder tijd en energie in hun huwelijk  

De boodschap is dus ‘investeer meer in je huwelijk, of verwacht er minder van’ 

 

3.4 SOORTEN HECHTE RELATIES 

Er werden veel pogingen gedaan om de diverse soorten liefde te ordenen 

Lee 

Er zijn 3 primaire liefdesstijlen: 

- Eros: erotische liefde 

- Ludus: speelse, vrije liefde 

- Storge: vriendschapsliefde 

Deze 3 stijlen kunnen als primaire kleuren worden gemengd om nieuwe secundaire liefdessoorten te 

vormen 

 

Sternberg: liefdesdriehoek 

Er zijn acht subtypes: 7 verschillende vormen van liefde en 1 afwezigheid van liefde 

Alle types komen voort uit de aanwezigheid van 3 componenten: intimiteit, passie, engagement 

 complete liefde = intimiteit + passie + engagement 

De vraag hoeveel liefdestypes er nu zijn, is niet definitief te beantwoorden. 2 basistypes lijken wel in 

alle modellen te zijn opgenomen: passionele en partnerschapsliefde 

 



- Passionele (romantische) liefde (intimiteit + passie) 

= romantische liefde, gekenmerkt door sterke opwinding, intense aantrekking en seksuele interesse 

Om passionele liefde te begrijpen moeten we volgens Bercheid & Walster erkennen dat het een 

emotie is, en dat het dus net als alle andere emoties geanalyseerd kan worden 

 verhoogde staat van fysiologische opwinding 

 het geloof dat die opwinding toe te schrijven is aan de geliefde persoon 

 zoals we gezien hebben bij het brug-experiment kan lichamelijke opwinding onterecht 

toegewezen worden aan een persoon 

Passionele liefde is een wijdverspreid fenomeen, het is sterk seksueel van aard. Toch vindt niet 

iedereen de passie in de liefde een noodzakelijk ingrediënt van het huwelijk 

 het percentage dat bereid is om te huwelijken zonder passionele liefde, is laag in Westerse 

culturen maar hoog in andere landen zoals bv: India 

Uit onderzoek blijft dat passionele liefde langzaam afneemt doorheen de relatie 

 

- Partnerschapsliefde (intimiteit + engagement) 

= een veilige, vertrouwensvolle en stabiele relatie 

Partnerschapsrelaties berusten meer op zorg, vertrouwen, vriendschap en (langetermijn) 

engagement 

 Deze vorm van affectie kan je zowel tussen goede vrienden vinden als tussen geliefden 

Een partnerrelatie is in vergelijking met een passionele relatie minder intens maar wel dieper en 

duurzamer + er is geen daling over de tijd  

Daarbij wordt een partnerschapsrelatie gekenmerkt door zelfonthulling 

= het proces waarbij we onszelf blootgeven aan anderen (= brandstof van de relatie) 

- Meer zelfonthulling naarmate de relatie groeit 

 Aanvankelijk geven ze weinig bloot en krijgen ze weinig terug, maar na enige tijd 

wordt de ruil breder en dieper 

- De patronen van zelfonthulling veranderen naargelang het stadium van de relatie  

 In het begin van de relatie gaan we elkaar in dezelfde mate blootgeven 

 Naarmate de relatie steviger wordt is de strikte wederkerigheid minder typerend 

- Er zijn individuele verschillen in de bereidheid om jezelf te onthullen 

 Vrouwen gemiddeld meer open dan mannen 

 

4. ALGEMENE ONTWIKKELINGSPATRONEN 

50-60% van de huwelijken mislukt, bij een tweede huwelijk is de kans op een echtscheiding zelfs nog 

groter 

 

 

 



4.1 ONTWIKKELINGSPATRONEN IN HET HUWELIJK 

Is er een typisch ontwikkelingspatroon in intieme relaties? 

 NEE: alle huwelijken zijn verschillend en specifiek 

 JA: er treden bepaalde patronen op wanneer koppels over een langere tijdsperiode 

worden gevolgd 

Onderzoek Kurdek 

Doorheen de tijd is er een algemene neerwaartse trend van relatietevredenheid. Er zijn 2 periodes 

met een scherpe daling van tevredenheid: 

1) Gedurende het eerste huwelijksjaar 

2) Na ongeveer een jaar of acht huwelijk 

Gunstige variabelen: onderwijs, werk, gelijke attitudes, samen activiteiten ontdekken 

 

4.2 COMMUNICATIE EN CONFLICT 

Vroeg of laat worden koppels met conflicten geconfronteerd. Een veelvoorkomende bron van 

conflict is dat de partner niet is staat zijn om over de geschilpunten te praten 

Gestoorde communicatiepatronen 

1) Negatieve affect wederkerigheid 

= een situatie waarin de expressie van negatieve gevoelens van de ene partner, de andere ertoe 

aan zet om ook negatief te reageren 

 Bv: man => “je hebt de afwas niet gedaan” reactie vrouw “en jij hebt de bedden niet 

opgemaakt, je doet nooit wat” 

2) Vraag-terugtrekking interactie 

= ene partner wil problemen bespreken, de andere partner trekt zich eerde terug => leidt tot 

frustraties 

 Geen van beide is een foute manier, we moeten hier een balans tussen vinden 

 

Negatieve effecten van conflict reduceren 

1) Belonend gedrag in relatie verhogen 

= wanneer over een bepaald onderwerp een conflict ontstaat, kunnen we dit compenseren door 

op andere terreinen positief voor elkaar te zijn 

= de tevredenheid zal groeien en het relatieve belang van het conflict neemt af 

2) Begrip opbrengen voor het standpunt van de ander 

= gevoeligheid voor wat de partner denkt en voelt verhoogt de kwaliteit van de relatie 

= erkennen dat er een conflict is door een communicatieprobleem 

 

 

 

 



(Dis)functionele attributies 

Relatie bevorderende attributies: we gaan positief gedrag van de partner dispositioneel 

benoemen, negatief gedrag gaan we situationeel benoemen 

 

Leedbestendige attributies: we gaan positief gedrag van de partner situationeel benoemen, 

negatief gedrag gaan we dispositioneel benoemen 

 

4.3 UIT ELKAAR GAAN 

De periode net voor een echtscheiding is een dieptepunt 

De manier waarop mensen met een scheiding omgaan hangt af van verschillende factoren: 

- De hechtheid van de relatie 

- De mate waarin de grens tussen het zelf (‘ik’) en de partner (‘jij) versmolten is 

 Hoe meer de partner deel uitmaakt van het zelf, hoe minder kans op echtscheiding 

maar hoe meer leed bij einde van de relatie 

- De onderlinge afhankelijkheid 

 hoe meer afhankelijk, hoe meer leed 

Mannen: hebben bij een scheiding minder problemen maar ernstigere vormen 

Vrouwen: hebben bij een scheiding meer problemen maar mildere vormen 

 

4.4 SAMEN OUD WORDEN 

Er zijn geen eenduidige bewijzen voor de algemene huwelijkstevredenheid op oudere leeftijd. Er zijn 

verschillende theorieën die stellen dan de kwaliteit afneemt maar ook theorieën die zeggen dat de 

kwaliteit juist toe neemt 

Continue daling (dalende lijn) 

- er is een duidelijke neerwaartse daling in huwelijkskwaliteit 

Stijging op latere leeftijd (U-grafiek) 

- zodra we op pensioen gaan en de kinderen het nest verlaten wordt de kwaliteit beter 

- ouderen gaan anders om met conflicten: met meer affectiviteit en minder negatieve 

emotionaliteit 

- ouderen halen meer plezier uit vakanties, kinderen en gemeenschappelijke activiteiten 

 

 

 

 

 

 

 



Hoofdstuk 9: anderen helpen 
1. WAAROM HELPEN WE ANDEREN? 

De lijst van prosociale gedragingen* is lang, verschillende factoren spelen een rol bij hulpvaardigheid 

 (* = gedrag met het doel anderen te bevoordelen of hun welzijn te verhogen) 

 

1.1 EVOLUTIONAIRE FACTOREN 

Geholpen worden vergroot de overlevings- en voortplantingskansen 

 anderen helpen kan deze kansen verkleinen! 

3 theorieën die zeggen waarom we anderen helpen: 

1) De verwantschapstheorie 

Het doorgeven van het erfelijk materiaal is belangrijker dan de overleving van het individu 

Verwantschapsselectie: we helpen verwantschappen met het oog op het verhogen van de 

levenskansen van het gemeenschappelijk genetisch materiaal 

Coöperatieve voortplanting: het fenomeen waarbij kinderen hun eigen voortplanting uitstellen om 

de ouders bij te staan bij de opvoeding van de allerkleinsten, om aldus mee te helpen eigen genetisch 

materiaal door te geven 

 

Burnstein, Crandall en Kitayama 

Hoe gaan mensen reageren wanneer iemand hulp vraagt: 

- Hoe groter de genetische verwantschap, hoe meer de neiging om te helpen 

- Verwantschapseffect is sterker bij levensgevaarlijke situaties dan in alledaagse situaties 

- We zijn meer geneigd om jonge en gezonde familieleden te helpen dan oude en zieke 

De impact van verwantschapsselectie komt al voor bij de hulpvaardigheid van kinderen 

 

2) Wederkerig altruïsme 

= de neiging om anderen te helpen, waardoor de kans vergroot dat diegene die we helpen, een 

wederdienst zal bewijzen, zodat de overlevingskans stijgt. 

 Hulp geven in nood = hulp krijgen in nood 

 Wederkerig egoïsme zou betere term zijn: eigenbelang = drijfveer van gedrag 

Bij dieren: chimpansee verzorgt de vacht van de andere chimpansee waardoor de verzorgde 

chimpansee meer in staat is zijn voedsel te delen met de verzorgende aap + bieden hulp aan bij 

gevechten met andere soortgenoten. 

Altruïstic punishment = gedrag dat afwijkt van de wederkerig altruïsme norm wordt vaak bestraft 

door de groep, dient om egoïstisch gedrag dat schadelijk is voor de groep in te dijken 

 

 



Fehr & Gacher 

- als altruïstisch straffen niet mogelijk is gaat de coöperatie afnemen 

- als altruïstisch straffen mogelijk is gaat coöperatie toenemen 

=> het komt vooral voor wanneer de kost voor de straffer niet te hoog is, en de impact op de 

gestrafte wél groot is 

 

3) De coöperatieve groep  

Natuurlijke selectie op het niveau van de groep en soort (geen verwantschap nodig) 

= groepsselectie: de neiging van leden van groepen om elkaar te helpen op basis van sociale 

verbondenheid, zonder dat er genetische verwantschap hoeft te bestaan 

 “samen sterk” 

Coöperatieve en altruïstische leden > egoïstische leden (meer kans op uitsterven) 

 

1.2 KOSTEN EN BATEN 

Wanneer de baten de kosten overstijgen, zullen we helpen. Wanneer de kosten stijgen en de baten 

dalen, is de kans groot dat we niet helpen. 

 

Baten van helpen: 

“Zichzelf goed voelen” is het belangrijkste argument om te helpen 

- Leidt tot de activatie van het beloningscentra in de hersenen (fysiologisch belonend) 

- Korte termijn effecten: positief effect op de zelfwaarde, schuldgevoelens afnemen 

- Lange termijn effecten: positief voor het psychologisch en lichamelijk welbevinden 

 

Kosten van helpen (of niet helpen) 

Hoewel hulpvaardigheid voordelen oplevert, kan helpen ook een zware tol opeisen: 

- Agressie tegenover de hulpverleners  

- Moedige weerstand: langdurig en bewuste hulp aanbieden ondanks de grote risico’s die ze 

zelf lopen (bv: mensen die weggelopen slaven hebben helpen verstoppen) 

- Hulp die constante en uitputtende eisen stelt kan negatieve effecten hebben op de fysieke 

en psychische gezondheid van de hulpverlener 

  

Barmhartige Samaritaan wetten: wetten die mensen verplichten hulp aan te bieden of hulp zoeken 

- Schuldig verzuim: geen hulp bieden in ernstige situatie (Europa) 

- Vrijstelling van vervolging bij helpen: wanneer je iemand fout helpt (bv: hartmassage) kan je 

niet vervolgd worden (VS) 

 



1.3 ALTRUÏSME OF EGOÏSME: HET GROTE DEBAT 

Egoïsme = de motivatie om het eigen welzijn te verhogen 

Altruïsme = de motivatie om het welzijn van anderen te verhogen 

 

Batson: de empathie-altruïsme hypothese 

Mensen kunnen op 2 verschillende manieren reageren op een hulpvraag 

De empathie-altruïsme hypothese leent een centrale plaats aan empathie, dit bestaat uit zowel 

cognitieve als emotionele componenten: 

1) perspectief nemen (cognitief) door de wereld kijken van de hulpzoekende 

2) empathische bezorgdheid (emotioneel) gevoelens mee leven 

Hulpvaardigheid kan zowel op egoïsme als altruïsme gebaseerd zijn, de redenen voor beide vormen 

van hulpvaardigheid zijn verschillend: 

 

 

Experiment Batson: kritische test 

2x2 design:  

1) Empathische bezorgdheid 

- Lage empathische bezorgdheid conditie: de waarden en normen van persoon komen niet - 

overeen met jouw waarden 

- Hoge empathische bezorgdheid: de waarden en normen van de persoon komen wel overeen  

 

2) Ontsnappingsmogelijkheid 

- Situatie kan moeilijk ontvlucht worden 

- Situatie kan makkelijk ontvlucht worden 

Resultaten:  

Hoge empathische bezorgdheid; bereid om de plaats in  te nemen, ongeacht of de situatie makkelijk 

of moeilijk te ontvluchten is (= altruïstisch motief) (geen hoofdeffect situatie) 

Lage empathische bezorgdheid; enkel plaats in nemen als de situatie moeilijk te ontvluchten is (= 

egoïstisch motief) (hoofdeffect situatie) 



 

Beperkingen en gelijkenissen altruïsme + egoïsme 

- Het meeste hulpgedrag is een combinatie van beide motieven 

 Snyder: combinatie van zelfgeoriënteerde en andergeoriënteerde bezorgdheid leidt 

tot meer hulpvaardigheid dan wanneer slecht één van deze aanwezig is  

- Soort motivatie bepaald niet of er daadwerkelijk hulp gegeven wordt 

 Wanneer egoïstische kosten groter zijn dan het altruïstisch motief, zullen we vaak 

niet helpen 

- “zelf vs ander” en “zelf én ander” 

 “zelf vs ander” duidelijk onderscheid tussen altruïstische en egoïstische motieven 

 “ zelf en ander” vervaging tussen zelf en de ander, vormen een eenheid = empathie  

 in zulke situaties zullen we helpen omdat we onszelf herkennen in de ander en 

onszelf dus willen helpen => geen onderscheid tussen egoïstisch en altruïstisch 

motief 

 

1.4 MOTIEVEN OM TE HELPEN 

Motivationele factoren spelen een belangrijke rol bij langetermijn hulpgedrag zoals vrijwilligerswerk  

 Egoïstische motivaties zijn vaak aanwezig bij vrijwilligerswerk: verlichten van negatieve 

emoties, aanscherpen van het cv,… => zelfgeoriënteerde motieven blijven langer actief in 

vrijwilligerswerk dan andergeoriënteerde motieven!  

6 categorieën van motieven voor vrijwilligerswerk:  

Waarden “ik voel het aan dat het belangrijk is om anderen te helpen” 

Sociale relaties “mijn vrienden doen aan vrijwilligerswerk” 

Persoonlijke ontwikkeling “via vrijwilligerswerk leer in dingen uit directe ervaring” 

Verhoging van de 
zelfwaardering 

“vrijwilligerswerk verhoogt mijn zelfvertrouwen” 

Ego-bescherming “via vrijwilligerswerk denk ik minder aan mijn problemen” 

Carrière “vrijwilligerswerk zal me helpen slagen in mijn later beroep” 

+ Altruïsme: echte oprechte bezorgdheid voor anderen 



2. ONDER WELKE OMSTANDIGHEDEN HELPEN WE (NIET)? 

2.1 HET OMSTANDEREFFECT 

= het feit dat de aanwezigheid van anderen de behulpzaamheid belemmert 

 “de andere zal het wel doen” 

Latané en Darley 

Een groepsdiscussie via een intercomsysteem 

 Duo met nog één persoon OF groep van 3-6 personen 

De proefpersoon krijgt ineens een hartaanval en vraagt expliciet om hulp => wie gaat hulp halen? 

Resultaten: reacties zijn afhankelijk van de grootte van de groep  

- bij enkel de pp en het slachtoffer in de groep neemt 100% actie 

- bij deelname in groep duurde veel langer om hulp te bieden, 38% bleef gewoon zitten 

 interactie-effect grootte groep en reactie deelnemers: hoe meer omstaanders aanwezig zijn, 

hoe kleiner de kans dat het slachtoffer hup krijgt 

5 stappen in het proces van hulpvaardigheid bij een noodsituatie: 

STAP HINDERNIS 

STAP 1: opmerken dat er iets mis is 

 

 

 

In  vele contexten wordt een noodsituatie niet opgemerkt:  

- Veel personen = afleiding + verlies aandacht 

- Drukte omgeving (stad) = stimulusoverbelasting 

- Hoe ongewoon is de stimulus in de context? (in stad                            
normaal om geschreeuw te horen) 

STAP 2: interpretatie gebeurtenis als 
noodsituatie 

 

 

 

- Ambiguïteit: is het een grap of echt? 

- Relatie tussen het slachtoffer en de agressor 

 onderzoek Shotland & Straw 

 slachtoffer en dader zijn gehuwd: 19% ingreep 

 slachtoffer en dader zijn vreemden: 65% ingreep 

- Pluralistische onwetendheid: ten onrechte denken dat anderen niet in 
gevaar zijn doordat niemand reageert. Iedereen wacht op een signaal. 

 onderzoek Latane en Darley: rook in kamer 
 enkel individu: 75% haalt hulp na 6 min 

 in groep: 13% haalt hulp na 6 minuten => kijken naar 
gezichtsuitdrukking handlangers en merken geen angst op dus 
denken dat het geen noodsituatie is 

STAP 3: verantwoordelijkheid nemen  

 

 

 

- Verspreiding van verantwoordelijkheid: de opvatting dat anderen hun 
verantwoordelijkheid zullen of moeten opnemen om een persoon in 
nood te helpen 

 treedt niet op als je alleen bent 
 groot bij anonimiteit tussen het slachtoffer en hulpverlener 

Verspreiding kan tegen gegaan worden door de sociale rol die je hebt 
(bv: hulpverlener) en bij anticipatie voor latere interacties 



STAP 4: beslissen hoe men zal helpen 

 

 

 

- Gebrek aan bekwaamheid: de persoon weet niet hoe hij eerste hulp 
moet aanbieden 

STAP 5: het slachtoffer hulp bieden 

 

 

 

- Publieksgeremdheid: een toestand waarbij we niet helpen uit vrees 
om een slechte indruk te maken op omstanders 

 Voorbeeld: een prof krijgt de beamer niet aan, jij weet hoe het 
opgelost kan worden maar je wil niet bemoeizuchtig overkomen 

 

 

De erfenis van het onderzoek naar het omstander effect 

De verontwaardiging over het feit dat niemand Kitty op straat had geholpen, vormde de aanleiding 

naar uitgebreid onderzoek over het omstandereffect  

- Brendan Vedas pleegt langzaam zelfmoord voor de webcam 

- 2-jarige Yue Yue wordt 2x overreden terwijl 18 mannen voorbij lopen 

 

 

Al dan niet hulp bieden hangt af van gevaarlijke vs ongevaarlijke situaties 

In gevaarlijke situaties neemt het omstaandereffect af => onderzoek Fischer 

Situatie: vrouw wordt zowel seksueel aangerand door een smalle man als een breed gebouwde man 

Resultaten:  

- Groot omstandereffect bij het lage-risicoconditie (smalle man) 

- Geen omstandereffect is de risicoconditie (brede man) => deelnemers reageren even vaak als 

ze alleen zijn versus wanneer ze in groep zijn 

Er is een kleiner omstander effect wanneer helpen gevaarlijker is 

3 mogelijke verklaringen: 

1) Mensen ervaren meer arousal in gevaarlijke situaties = sneller interpreteren als noodsituatie 

2) Bij gevaarlijke situaties dienen we psychologische en fysieke ondersteuning te verkrijgen 

zodat de angst om in te grijpen minder groot is 

3) Gevaarlijke situaties vergen vaak meer coördinatie en samenwerking van de groep 

 

 

Hoe hulp krijgen in een menigte 

- Doorbreken van de ambiguïteit: zeer duidelijk maken dat er hulp nodig is 

- Verspreiding van de verantwoordelijkheid tegengaan: je rechtstreeks richten tot specifieke 

personen 

 



2.2 STRESS EN TIJDSDRUK 

Naast de aanwezigheid van anderen zijn er nog andere contextuele factoren die hulpvaardigheid 

kunnen ondermijnen. 

Bij stress en haast merken we vaak niet op dat iemand hulp nodig heeft 

 daarbij zouden de kosten om iemand te helpen te hoog zijn omdat we veel kostbare tijd 

zouden verliezen 

Darley & Batson: invloed van tijdsdruk 

Proefpersonen zijn toekomstige priesters en moeten als taak een lezing voorbereiden en geven 

Condities: 

- lezing over ofwel de barmhartige Samaritaan of een ander onderwerp (= parabel) 

- tijdsdruk: ze worden geroepen als ze ofwel voor, op of achter op schema zitten 

Hoe reageren ze onderweg naar de kerk en er ligt aan man half dood op straat? 

Resultaten: 

- het onderwerp (parabel) van de lezing had weinig invloed op de hulpvaardigheid 

- voor op schema : 63% hulp, op schema: 45% hulp, achter op schema: 10% hulp 

=> hoofdeffect tijdsdruk 

 

2.3 LOCATIE EN CULTUUR 

Grote steden biedt men minder hulp: 

1) Bevolkingsdichtheid: stimulusoverbelasting 

2) Anonimiteit: minder verantwoordelijkheidsgevoel 

3) Diversiteit: minder gelijkheikheid zorgt voor een lage empathische bezorgdheid 

Culturele verschillen: 2 variabelen op de hulpvaardigheden 

1) Economische welvaart: hoe meer welvaart, hoe minder hulp aangeboden wordt 

2) Simpatia = de zorg voor het sociaal welzijn van anderen 

 

2.4 STEMMING 

Hulpvaardigheid en positieve stemmingen 

Positieve stemmingseffect: onze positieve stemming bevorderd onze hulpvaardigheid 

- Bij zonnig weer grotere geneigdheid om te helpen 

- Lifters worden vaker meegenomen op een zonnige dag dan op een bewolkte dag 

- Baron: mensen willen vaker biljetten wisselen bij de aanwezigheid van een aangename geur 

Redenen: we willen ons goed humeur behouden, in een positieve stemming hebben we meer 

positieve gedachten 

 we ervaren meer een positieve stemming als we vaak aan sociale activiteiten deelnemen 

De toename in hulpvaardigheid als gevolg van een positieve stemming is van korte duur en komt ook 

al voor bij kinderen 



Hulpvaardigheid en negatieve stemmingen 

Negatieve emoties kunnen positief gedrag tegenover andere opwekken 

 Schuldgevoelens leiden tot hulpgedrag 

 De neiging om te helpen heeft niet enkel betrekking op de specifieke personen tegenover 

wie we ons schuldig voelen, maar ook op andere personen (experiment kapot fototoestel: 

80% vs 40%) 

Personen die iemand onopzettelijk nadeel berokkenen, zijn dus geneigd bij een volgende 

gelegenheid een persoon in nood te helpen 

Vooraleer negatieve stemmingen leiden soms tot meer hulpgedrag zijn er wel een paar factoren 

noodzakelijk:  

1) Gepercipieerde verantwoordelijkheid: we moeten ons zelf verantwoordelijk voelen voor de 

negatieve stemming 

2) Aandacht: negatieve stemmingen leiden tot minder hulpvaardigheid wanneer de helper de 

aandacht op zichzelf richt (bv: bedroefd door persoonlijke problemen) dan wanneer hij de 

aandacht naar buiten richt (bv: bedroefd nadat je zag dat iemand iets ergs meemaakte) 

 

3. WIE HELPT ANDEREN? 

3.1 ZIJN SOMMIGE PERSONEN BEHULPZAMER DAN ANDEREN? 

Naast situationele factoren die bepalend zijn voor de hulpzaamheid, zijn er ook stabiele individuele 

verschillen in behulpzaamheid: 

- Hulpvaardigheid is consistent over verschillende situaties: wie in een specifieke situatie 

behulpzamer is dan anderen, is meestal geneigd in anders situaties ook behulpzamer te zijn 

- Hulpvaardigheid is weinig tijdsafhankelijk: behulpzaamheid op leeftijd X is ongeveer gelijk 

aan behulpzaamheid op leeftijd Y 

- Hulpvaardigheid heeft een genetische invloed: eeneiige tweelingen vertonen meer 

overeenkomsten met betrekking tot hulpvaardigheid 

 

3.2 KENMERKEN VAN DE ALTRUÏSTISCHE PERSOONLIJKHEID 

Altruïstische persoonlijkheid = de persoonlijkheid van personen die meer geneigd zijn dan anderen 

om in uiteenlopende situaties te helpen 

 

2 essentiële eigenschappen voor een altruïstische persoonlijkheid 

1) Empathie = het vermogen om het perspectief van de ander in te nemen 

2) Morele identiteit = de mate waarin moraliteit is ontwikkeld en een belangrijk deel van het 

zelfconcept vormt 

 klassieke theorie moraliteit: kohlberg => 6 niveaus, hoe hoger het niveau, hoe meer 

altruïstisch we ons gedragen 

Morele identiteit = de mate waarin mensen vinden dat morele aspecten een belangrijk deel van hun 

zelfconcepten vormen 

 het is een cognitieve representatie/schema van morele waarden, doelen, eigenschappen en 

gedragsscripts 



 Voor mensen met een hoge morele identiteit is dit schema makkelijk toegankelijk  

De motivatie om zich volgens (hogere) morele principes te gedragen, kan ervoor zorgen dat we 

elkaar helpen, waardoor we de eigen moraliteit bevestigen. Zich onttrekken aan het morele kompas 

kan daarin tot antisociaal gedrag leiden zonder dat we onszelf als immoreel zien. 

 Morele onthechting: rechtvaardiging van slecht gedrag, waardoor iemand zichzelf nog 

steeds als een ‘goed mens’ ziet 

 Bv: het leggen van de schuld bij het slachtoffer of bij anderen 

Empathie (koel) + moraliteit (heet) = behulpzaamheid 

 de twee moeten samen geactiveerd worden, bij activatie van maar één component heeft het 

weinig effect op de behulpzaamheid 

 

3.3 DE INVLOED VAN OUDERS EN FAMILIE 

Ook opvoeding kan een belangrijke rol zijn in het vermogen tot empathie en moreel oordelen. 

Ouders proberen hun kinderen pro-sociaal gedrag en moreel oordelen aan te leren  

Voorbeeld: ouders willen dat het kind zijn speelgoed deelt met andere kinderen 

- Focus op de volwassene: vooral vrees om gestraft te worden 

 “als je je speelgoed niet deelt zal papa ontgoocheld zijn” 

 

- Focus op de mogelijke ontvanger van het gedrag: kinderen worden gestimuleerd voor 

empathie en perspectief te nemen 

 “als je je speelgoed deelt, zal je broertje blij zijn” 

 Kinderen die op deze manier gemotiveerd worden zijn prosocialer  en hebben een grotere 

empathie 

 

3.4 ROLMODELLEN EN SOCIALE NORMEN 

Rolmodellen spelen een belangrijke rol bij hulpvaardigheid, kinderen zien een belangrijke andere 

pro- of antisociaal gedrag stellen wat hen stimuleert om dit voorbeeld te volgen 

 kunnen zowel real life als fictieve figuren zijn 

 

Sociale norm = een algemene gedragsregel die voorschrijft welk gedrag door de maatschappij 

aanvaard wordt en welk gedrag onaanvaardbaar is 

Belangrijke sociale normen voor hulpgedrag: 

1) Wederkerigheidsnorm: we hebben de neiging mensen te helpen van wie we al hulp 

ontvangen hebben, vooral wanneer die vrijwillig was 

2) Billijkheidsnorm: wanneer iemand zelf te veel krijgt, is die persoon geneigd anderen te 

helpen die te weinig krijgen 

3) Sociale verantwoordelijkheidsnorm: een sociale norm die beklemtoont dat wie hulp nodig 

heeft, moet geholpen worden 

4) Rechtvaardigheidsnorm: een sociale norm die beklemtoont dat wie hulp verdient, moet 

worden geholpen 



4. INTERPERSOONLIJKE FACTOREN: WIE ONTVANGT HULP? 

4.1 WAARGENOMEN EIGENSCHAPPEN VAN DE PERSOON IN NOOD 

Er zijn 2 belangrijke kenmerken van de noodlijdende die er voor zorgen of we al dan niet helpen: 

1) Aantrekkelijkheid 

2) Verantwoordelijkheid voor de hachelijke situatie  

 

Aantrekkelijkheid 

!! Enkel hoofdeffecten aantrekkelijkheid en huidskleur: 

- Aantrekkelijkere mensen worden vaker geholpen dan onaantrekkelijke mensen 

- Blanken worden meer geholpen dan zwarten 

Geen geslachtseffecten: mannen en vrouwen worden even vaak geholpen + bieden even vaak hulp 

aan 

 

Attributie van verantwoordelijkheid 

Attributie-affect-actie theorie: 

ATTRIBUTIE AFFECT ACTIE 

NIET zelf verantwoordelijk voor 
de situatie 

(bv: aids door bloedtransfusie) 

Sympathie en medelijden Wel hulp bieden 

WEL zelf verantwoordelijk voor 
de situatie 

(bv: aids door onveilige seks) 

Boosheid & irritatie Geen hulp bieden 

 

 

4.2 DE GEPASTE COMBINATIE VAN HELPER EN ONTVANGER 

Gelijkheid tussen de potentiële helper en het slachtoffer stimuleert de hulpvaardigheid 

 Het zorgt ervoor dat we ons meer aangetrokken voelen en verhoogt onze empathische 

bezorgdheid 

 

Daarbij zullen we bekende hulpbehoevenden sneller helpen dan onbekende 

 Afhankelijk van het type relatie 

 Samenhorigheidsrelaties: helpen ongeacht we er iets voor terug krijgen 

 Ruilrelaties: wederkerigheid 

 

 

 



4.3 GESLACHT EN HULPVAARDIGHEID 

Er zijn verschillen tussen mannen en vrouwen en hun bereidheid om anderen te helpen + hulp te 

ontvangen:  

- Mannen: hulp in risicovolle situaties (vaak met vreemden) => kortdurig 

- Vrouwen: bieden dagelijkse hulp zonder vasthangend risico => langdurig 

 er is geen verschil in de hoeveelheid hulp maar in het type hulp 

 

4.4 ANDEREN OM HULP VRAGEN 

Geslachtseffecten: vrouwen vragen vaker om hulp bij kleine problemen 

 voor mannen is dit minder sociaal aanvaard en is bedreigend voor het zelfbeeld 

 = zelfdestructieve paradox 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



Hoofdstuk 10: agressie 
1. WAT IS AGRESSIE? 

1.1 DEFINITIES EN VORMEN VAN AGRESSIE 

Agressie = gedrag bedoeld om een andere persoon ongewenste schade te berokkenen 

Agressie wordt gekenmerkt door: 

1) De onderliggende motivatie, namelijk het schaden van iemand, maar niet door de gevolgen 

er van 

2) De aanwezigheid van een intentie (gedrag wordt opzettelijk gesteld) 

3) Het gedrag wordt door het slachtoffer niet gewenst 

 

Soorten agressie: 

Fysieke agressie Gedrag bedoeld om iemand lichamelijk te kwetsen 

Verbale agressie Communicatie bedoeld om iemand mentaal te kwetsen  
 schelden 

Instrumentele agressie Iemand schade berokkenen om iets waardevols te verkrijgen (er is geen 
gevoel van boosheid) 

 gijzeling, terrorisme 

Emotionele agressie Iemand schade berokkenen omwille van de schade 
 iemand verlangt om uiting te geven aan negatieve emoties 
 een bedrogen partner koelt zijn woede af door ook vreemd te gaan 

 

 

Spontane agressie = niet-uitgelokte agressie 

Reactieve agressie = uitgelokte agressie 

 

1.2 PESTGEDRAG 

= agressief gedrag gericht op slachtoffers die zichzelf niet makkelijk kunnen verdedigen. Dit gedrag 

komt meestal voor op school en werk 

 Tussen 10-20% van de mensen is hier slachtoffer van 

 Mensen die slachtoffer waren van pesten op school, hebben meer kans om op het werk later 

ook slachtoffer van pestgedrag te worden 

Finse longitudinale studie: gaan na of kinderen die gepest werden op de leeftijd van 8 jaar, op 25-

jarige leeftijd zelfmoord hadden gepleegd 

 Meisjes: 6,3 keer grotere kans 

 Jongens: 4 keer grotere kans 

Ook op het internet: cyberpesten => publieke aangelegenheid met vele getuigen 

 Agressor kan makkelijk zijn identiteit verbergen, wat de remmingen op agressief gedrag 

vermindert 

Enige zinvolle beleid: preventie + nultolerantie 



1.3 DE METING VAN AGRESSIE 

Het is zeer moeilijk om agressie in zijn natuurlijke contexten te bestuderen aangezien het maar in 

uitzonderlijke omstandigheden voorkomt. 

Er zijn slecht beperkte methodologische middelen om agressie te bestuderen: 

Observatie 

Context van laboratoriumstudies: dergelijke studies maken gebruik van paradigma’s waarin de 

deelnemers gedrag kunnen stellen waarvan ze denken dat het schade berokkent aan de andere partij 

 Bv: opleggen van een aversieve, maar een onschadelijke stimulus (koud water, 

elektroschokken, pikante saus) 

 Om de frustratie te meten wordt de mate waarin deelnemers dergelijke aversieve stimuli 

aanbieden, als onafhankelijke variabele gehanteerd 

 

Rapportering 

Belangrijke bron voor het voorkomen van agressie is zelfrapportering  

 Aggression questionnaire: er zijn individuele verschillen in agressie die bestaan uit : fysieke 

agressie, verbale agressie (agressievormen) boosheid (emotie) en vijandigheid (cognitie) 

Probleem bij zelfrapportering: sociale wenselijkheid 

 

Andere databronnen 

Publieke toegankelijke bronnen, zoals: 

- Misdaadstatistieken 

- Krantenberichten 

 

2. CROSSNATIONALE EN INTRACULTURELE VERSCHILLEN 

Er zijn grote intraculturele verschillen met betrekking tot agressief gedrag 

2.1 CROSSNATIONALE VERSCHILLEN 

De moordcijfers geven een goed beeld over het voorkomen van agressie over de wereld 

 Moordcijfers het hoogst in Latijns- en Midden-Amerika 

 Landen die geen belangrijke oorlogen hebben gekend hebben hogere moordcijfers  

 Oost-Europese landen hogere moordcijfers van West-Europese 

Uiteraard zijn er ook culturele variaties in agressie die niet gerelateerd zijn aan moordcijfers: 

- In Japan is het niet ongewoon dat een volwassen man jonge vrouwen op de metro betast, 

terwijl dit in andere culturen onaanvaardbaar is 

- Rituele genitale verminking van meisjes 

Ook de attitudes tegenover agressie kennen belangrijke verschillen: 

- Grote culturele verschillen in welke mate deelnemers het uitdelen van een tik onder 

echtgenoten onderling aanvaardbaar vinden 



Resultaten:  

- India: 80% aanvaardbaar als het een man is 

- VS: 24% aanvaardbaar als het een man is 

Toch zijn er ook oases waarin nauwelijks of geen geweld voorkomt 

 Onderzoeker verbleef 10 jaar op Vanatinai, deze periode waren maar 5 gevallen van fysiek 

geweld. Telkens was jaloezie de aanleiding, in 4/5 gevallen was een vrouw de agressor 

 Ze zijn sterk gericht op vredevol samenleven + er is een sterk waardenpatroon aanwezig 

 

2.2 INTRACULTURELE VERSCHILLEN 

Naast crossnationale verschillen, is er ook variatie binnen eenzelfde samenleving 

Geslachtsverschillen 

Mannen blijken gewelddadiger te zijn en vertonen dus meer fysieke agressie (ook bij kinderen 

geconstateerd) 

 Gevangenispopulatie grotendeels mannelijk => voor elke vrouw zitten er 8 mannen  

Niet alleen zijn mannen de daders, mannen maken ook meer kans om slachtoffer te worden 

 Mexico: 9x meer kans vermoord te worden 

 VS: 4x meer kans vermoord te worden 

 

Mannen zijn niet altijd agressiever dan meisjes, het is afhankelijk van het type agressie. Meisjes zijn 

vaker relationeel agressief 

 Toch zijn de geslachtsverschillen redelijk klein in vergelijking met fysiek geweld 

Relationele agressie = diverse vormen van sociale manipulatie met het oog op het kwetsen van 

iemand, zoals voorliegen, roddels verspreiden of de doelpersoon bij andere in diskrediet brengen 

 

Leeftijd 

Tieners & jongvolwassenen raken meer betrokken bij gewelddaden. Ook daderschap is het hoogst op 

deze leeftijd. 

Er blijken meer collectieve uitingen van geweld plaats te grijpen, de veroudering van de populatie 

draagt dus bij tot de daling van het geweld 

 We kunnen dus via geboortecijfers een schatting maken voor agressief gedrag 20 jaar later 

 

Etnische achtergrond 

VS: Afro-Amerikanen meeste daders van geweldsdelicten, maar ook vaakste het slachtoffer 

Intra-etnische component: 90% van de zwarte slachtoffer worden door zwarten vermoord, 85% van 

de blanke slachtoffers worden door blanken vermoord 

 We hebben de meest positieve ervaringen met de mensen in de onmiddellijke nabijheid, 

maar ook de negatieve 

 



3. DE OORSPRONG VAN AGRESSIE 

Theorieën over de oorsprong van agressie situeren zich in 2 brede categorieën. Enerzijds de visie die 

stelt dat agressie bepaalt wordt door biologische factoren, anderzijds de visie dat agressie 

aangeleerd is binnen een sociale context. 

Onderzoek toonde aan dat agressie voort vloeit uit een sterke interactie tussen de biologische en 

omgevingsfactoren. 

3.1 BIOLOGISCHE THEORIEËN 

Biologische theorieën stellen dat agressie aangeboren is en steunen op drifttheorieën, de 

evolutionaire psychologie, de gedragsgenetica en de werking van biologische processen die verband 

houden met hormonen en neurotransmitters 

Driften  

Drifttheorieën stellen dat alle gedachten, intenties en gedragingen ontstaan vanuit aangeboren 

driften.  

Een drift wordt sterker wanneer ze niet vervuld wordt en bouwt zichzelf op (denk aan de hongerdrift) 

 Zo bestaat er dus ook een agressie drift 

Lorenz: ‘grote-aap theorie’ = door agressief gedrag te stellen, kan het individu zich met succes 

tegenover anderen handhaven, waardoor hij zich verzekert van waardevolle middelen voor de 

overlevingsstrijd.  

 Ze zijn beter is staat zich voort te planten, hun agressieve kenmerken worden overgedragen 

op de volgende generaties en worden een kenmerk van de soort 

Problemen drifttheorie: 

- Ze is niet compatibel met de evolutionaire benadering 

- Drifttheorieën zouden een afname voorspellen maar eigenlijk gaat een daad van agressie 

gepaard met de neiging om nog meer van dergelijke daden te stellen 

 

De evolutionaire benadering 

Overleving van de genen staat centraal (niet individu) 

Lorenz: het agressieve individu neemt al het territorium in en alle wijfjes. Wanneer de nakomelingen 

geslachtsrijp zijn, verjaagd de dominante mannetje ze. Vaderfiguur staat agressief tegenover zijn 

kinderen. 

 evolutionaire benadering: voor de overleving van de genen zou het mannetje juist zijn 

nest moeten beschermen (hetzelfde geldt voor de menselijke soort: natuurlijke ouders zijn 

minder geneigd om hun kind te mishandelen dan adoptieouders) 

Evolutieleer: geslachtsverschillen in agressie, vrouwen kiezen mannen met een hoge status en dus de 

kroost kan beschermen. Agressie is voor mannen een middel om deze status te verwerven. 

 Geweld onder mannen is een gevolg van dreigend verlies van status of macht 

 Geweld van mannen tegenover vrouwen wordt door seksuele jaloersheid gestimuleerd 

Genen (agressie) manifesteren zich enkel als de situatie zich ertoe leent 



Gedragsgenetica  

Gedragsgenetica richt zich op de studie van de erfelijkheid. Door vergelijking van eeneiige en twee-

eiige tweelingen zijn we in staat een relatieve schatting te maken voor  de effecten van omgeving en 

erfelijkheid 

Eeneiige tweelingen vertonen meer overeenkomsten voor agressie dan twee-eiige 

 De effecten van opvoeding zijn matig tot klein 

Hoe algemener en breder de agressieneiging gemeten wordt, hoe meer de genetische component 

tot uiting komt (hoe concreter het gedrag is, hoe moeilijker het is om effecten van erfelijkheid te 

vinden) 

 

De rol van hormonen en neurotransmitters 

Testosteron = mannelijke geslachtshormoon => mannen meer fysiek gewelddadig 

Onderzoek: correlatie tussen het testosterongehalte en fysieke agressie (zowel bij mannen als 

vrouwen)  => maar geen voldoende bewijs dat testosteron ‘de’ oorzaak is van agressie 

Transseksuelen: het toedienen van testosteron voor vrouwen die mannen wensten te zijn, ging 

gepaard met een verhoogde vatbaarheid voor agressie (andersom bij verlaging testosteron). Maar 

andere factoren van het transproces zouden uiteraard ook de resultaten kunnen verklaren 

Andere hormonen: effecten van testosteron op agressie zijn afhankelijk van het niveau van cortisol. 

Daarbij gaat een laag serotine gehalte gepaard met een verhoogde agressie 

 

Opmerkelijk onderzoek: de relatieve lengte van de wijs- en ringvinger is een indicator voor de 

blootstelling van het kind aan prenataal testosteron 

 Hoe langer de ringvinger t.o.v. de wijsvinger, hoe hoger het agressieniveau 

 Het is wel maar een schaars verband en geldt enkel voor mannen 

 

3.2 LEERTHEORIEËN 

Niet alle theorieën gaan uit van een biologische oorzaak, sommige benaderingen gaan ervan uit dat 

de omgeving een belangrijke rol speelt. 

Bandura: agressief gedrag kan aangeleerd worden. Als het beloond wordt komt het meer voor, als 

het bestraft wordt komt het minder voor.  

 We hoeven niet zelf beloond/ gestraft te worden, we kunnen ook leren uit het feit dat 

anderen beloond of gestraft worden. 

Leren uit eigen ervaring 

Beloningen kunnen op twee manieren ontstaan: 

1) Positieve bekrachtiging: agressie levert de gewenste resultaten op (bv: kind krijgt speelgoed 

door een ander kind te slaan, het kind zal in de toekomst nog meer slaan om speelgoed te 

krijgen). Wanneer agressie meer positieve dan negatieve gevolgen heeft, worden ze 

agressiever 



2) Straffen: wordt vaak gegeven om agressief gedrag tegen te gaan. Bestraffen is echter minder 

effectiever dan belonen.  

Aantal voorwaarden voor effectieve straffen: 

- De straf volgt onmiddellijk het agressieve gedrag op  

- De straf is groot genoeg om de agressor af te schrikken  

- De straf wordt consequent toegepast en wordt door de agressor als rechtvaardig ervaren 

Deze voorwaarden komen zelden voor, waardoor agressief gedrag moeilijk afgeleerd kan worden  

Side note: agressief en delinquent gedrag is vaak op zich belonend, telkens als het gedrag gesteld 

wordt is de kans groot dat de beloning volgt.  

 

Gevaren van bestraffing 

Bestraffen is niet alleen matig effectief maar levert ook enkele problemen op: 

- Een straf die als onbillijk of willekeurig ervaren wordt, kan wraakgevoelens oproepen 

waardoor de agressie escaleert 

- Wanneer het strafregime wegvalt, treedt het gedrag vaak opnieuw op  

- De agressor verandert enkel zijn/haar gedrag en niet de attitudes en normen die aan de basis 

van het gedrag liggen 

- Door de onderdrukking van het gedrag treedt er soms een terugkaatsingseffect op waardoor 

het gedrag nog meer zal worden gesteld 

 

Zeer verontrustend is dat wanneer straf op een boze en vijandige manier gehanteerd wordt (bv: 

lijfstraffen), het een model voor imitatie vormt. 

 Hoe vaker een kind gedurende één week een pak slaag kreeg, hoe groter de kans dat het 

kind twee jaar later antisociaal gedrag stelde 

Bovendien kunnen lijfstraffen leiden tot fysieke ongemakken 

 

Bestraffing als wapen tegen delinquentie 

In de praktijk is crimineel gedrag lonen voor degene die het pleegt (sterk beloningsschema), terwijl 

de straf eerder zwak en variabel is (zwak bestraffingsschema) 

 Beloningsschema > bestraffingsschema => straf heeft nauwelijks nut 

Een bestraffing is pas effectief wanneer er geen recidivisme (herval) optreedt 

Onderzoek van der Werff 

In 1966 - 41% van de veroordeelden recidiveert  
- 31% van de geseponeerden recidiveert 

In 1977 - 51% van de veroordeelden recidiveert 
- 38% van de geseponeerden recidiveert 

In 1991 - 60% van de veroordeelden recidiveert 



Conclusies: 

1) De recividecijfers liggen tamelijk hoog 

2) Veroordeelden recidiveerden meer dan de beklaagden van wie de zaak geseponeerd werd en 

dus helemaal geen straf hadden ontvangen 

 

Moffitt: two pathway model 

Dit model verklaart waarom een deel van de gestraften recidiveert en een ander deel niet. Er is een 

onderscheid tussen 2 groepen delinquenten: 

1) Life-course persistent criminelen: beginnen al op jonge leeftijd en maken van criminaliteit 

een lange carrière 

=> vertegenwoordigd ongeveer 5-10% van de delinquenten 

=> verantwoordelijk voor 50% van alle misdrijven 

=> leerstoornissen (leren dus niet uit straffen) 

2) Adolescent-limited criminelen: beginnen tijdens de adolescentie en stoppen spontaan 

wanneer ze ongeveer 20 jaar zijn 

=> vertegenwoordigd ongeveer 90-95% van de delinquenten 

Straffen helpt enkel bij de adolescent limited groep, ze zouden zich bovendien zonder straf ook 

zichzelf gecorrigeerd hebben.  

 

Sociaal leren 

Sociale leertheorie (Bandura) = de theorie die stelt dat gedrag wordt aangeleerd door observatie van 

anderen die beloningen of straffen ontvangen 

Bobo Doll experiment 

- Wanneer volwassenen agressief gedrag vertonen en hiervoor beloond werden, vertonen ook 

de kinderen meer agressief gedrag 

- Wanneer de volwassenen gestraft werden voor hun gedrag, vertonen de kinderen minder 

agressief gedrag 

Modellen die door agressie verkrijgen wat ze willen en niet gestraft worden, versterken de agressieve 

tendensen bij de observatoren. Er ontstaan agressieve ‘scripts’ als leidraad voor sociaal gedrag & 

sociale probleemoplossing. 

 deze scripts kunnen automatisch worden geactiveerd  

 

Prosociale modellen hebben betere effecten => de observatie van een kalme persoon kan een boze 

persoon ervan weerhouden zich agressief te gedragen 

 

Deze leertheorie kan ook de geslachtverschillen van agressie bepalen: jongens en meisjes worden op 

een verschillende manier bestraft en beloond 

 

 



4. SOCIAALPSYCHOLOGISCHE THEORIEËN VAN AGRESSIE 

4.1 FRUSTRATIE 

De frustratie-agressie hypothese = de stelling van (1) frustratie altijd tot agressie leidt en dat (2) 

agressief gedrag altijd het gevolg is van frustratie. 

 het motief om zich agressief te gedragen vormt een psychische drijfveer en is vergelijkbaar 

met een fysiologische drift. Zoals honger tot het zoeken van eten leidt, leidt frustratie tot 

agressie  

De agressiedrift kan geblokkeerd worden, maar de agressiedrift zal onmogelijk verdwijnen                    

2 belangrijke principes: 

1) Verplaatsing: agressie tegenover een andere doelpersoon dan de bron van de frustratie, 

hetzij uit vrees voor de bron, hetzij door afwezigheid van de bron. 

2) Catharsis: een afzwakking van agressiviteit als gevolg van het inbeelden, waarnemen of 

feitelijk stellen van agressief gedrag. 

 

Anders dan deze theorie stelt dat frustratie niet altijd leidt tot agressie. Frustratie wekt vooral 

agressie op wanneer iemand een belangrijke doelstelling niet kan bereiken 

Daarbij zou volgens de empirie catharsis de vlam van agressie juist doen wakkeren in plaats van deze 

te doven 

 

4.2 NEGATIEF AFFECT 

Naast frustrerende ervaringen bestaat er nog een ruime waaier van stimuli die negatief affect 

teweegbrengen en de agressie kunnen verhogen (lawaai, stank, pijn, hitte…) 

 frustratie is dus een vorm van negatief affect die tot agressie kan leiden 

 

Het creëren van positief affect neutraliseert de negatieve gevoelens en tempert de agressie  

- Baron & Ball: het zien van grappige cartoons vermindert de agressie 

- Positief affect lijkt niet samen te gaan met boosheid en agressie 

Hitte leidt tot een verhoogde agressie: 

- Meer interpersoonlijke agressie: moorden & verkrachtingen 

- Opwarming van de aarde: stijging van agressie 

- Meer collectieve agressie: aanslagen & politieke rellen 

 

4.3 FYSIOLOGISCHE OPWINDING 

Opwindingstransfer = het proces waarbij de opwinding opgewekt wordt door twee of meer stimuli, 

maar waarbij de totale opwinding aan één van die stimuli wordt toegeschreven 

 Fysieke oefening verhoogt de opwinding, maar is op zich een emotioneel neutrale ervaring 

 Experiment: mannen die boos werken gemaakt en een fysieke inspanning moesten doen 

gaven meer elektroshocks 

 Ook andere zaken verhogen de opwinding, zoals hitte  



Het opwinding-affectmodel: de intensiteit van de fysiologische opwinding en het type emotie 

bepalen de mate van agressie 

 

4.4 COGNITIEVE PROCESSEN 

Het geheugen is een associatief netwerk van concepten en affect. Onaangename ervaringen of 

gedachten ‘laden’ het netwerk automatisch op 

 deze processen leiden tot automatische reactie: vechten of vluchten 

Hoe het individu op die automatische gedachten en emoties reageert, is afhankelijk van de hogere-

orde cognitieve verwerkingsprocessen 

 Indien de hogere orde cognitie achterwege blijft, zal een individu binnen een oogwenk 

vechten of vluchten 

 Indien hogere orde cognitie aanwezig is kunnen primaire reacties getemperd worden 

 

Automatische activatie  

Wapeneffect = het feit dat loutere aanwezigheid van wapens agressief gedrag stimuleert 

 Bij het zien van een geweer worden alle agressie gerelateerde concepten geactiveerd (ook 

foto’s van wapens hebben dit effect) 

 

Hogere-orde cognitie 

Cognitieve hogere-orde verwerking = doelbewuste, weloverwogen informatieverwerking 

 Door na te denken kan de impact van het associatieve netwerk gemilderd worden, hij kan 

bedenken dat er betere alternatieven zijn dan agressie 

Matigende informatie = informatie over de situatie van een persoon waaruit we kunnen opmaken 

dat de agressor niet de volle verantwoordelijkheid draagt voor zijn/haar handelingen 

 Gevolg: de intentie om schade te berokkenen wordt genuanceerd 

Matigende informatie kan enkel dit effect hebben als ze verwerkt worden door hogere-orde 

cognitieve processen 

- Sterke fysiologische opwinding & alcohol remmen de hogere orde verwerking waardoor 

cognitieve controle wegvalt 

- Vijandigheidattributievertekening = individuele verschillen in de mate waarin men een daad 

als agressief beschouwt => deze vijandige percepties verhogen hun agressie 

 

 LAAG HOOG 

NEGATIEF De agressie vergroot De agressie vergroot aanzienlijk 

NEUTRAAL Geen effect De agressie vergroot 

POSITIEF 
De agressie neemt af De agressie vergroot 

OF 
De agressie neemt af 

Intensiteit van de fysiologische opwinding 
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5. DE INVLOED VAN GEWELDMEDIA 

5.1 GEWELD IN DE MEDIA 

Studies tonen aan dat er een continue stijging is in het aanbieden van gewelddadig materiaal (ook bij 

programma’s met kinderen als doelpubliek) 

De blootstelling aan massale hoeveelheden geweld in de media kan uiteraard een impact hebben op 

de agressiviteit in het werkelijke leven 

 Meta-analyse toonde een positief verband aan tussen de blootstelling aan geweldmedia en 

agressief gedrag en hanteerde hierbij 

verschillende methodes 

 De sterkte van het verband is over de 

verschillende methodes stabiel  

Gemiddelde effectgrootte r=.24 

 

 

 

Onmiddellijke effecten van mediageweld 

Videogames, songteksten met agressieve boodschappen, gewelddadige films, … lokken agressie uit 

 Ook games, muziekvideo’s en songteksten met een seksistische ondertoon promoten 

seksisme 

De effecten van mediageweld zijn afhankelijk van: 

- Individuele verschillen 

- Het sociale netwerk 

 

Langetermijneffecten 

Longitudinale studie: er bestaat een significant verband tussen de blootstelling aan televisiegeweld 

als kind (8 jaar) en de mate van agressie als volwassene (48 jaar) 

 Geslachtsverschillen 

 Mannen: het verband is stabiel en blijft significant tot de laatste wave in het onderzoek toen 

ze 48 jaar waren 

 Vrouwen: er is een minder stabiel verband, het verband is significant op 30-jarige leeftijd, 

maar op 48-jarige leeftijd niet meer 

Daarbij wordt het verband tussen mediageweld en agressie niet vastgesteld in Australië en 

kibboetskinderen in Israël 

 

Waarom hebben de media deze effecten? 

Vervorming van de realiteit door de lens van de media 

- Habituatie: men wordt gewelddadige stimuli gewoon => minder psychische + fysiologische 

reactie => afvlakking van de affectieve respons  



- Cultivering: massamedia creëren een gewelddadige wereld die als realiteit worden 

beschouwd => we worden in het echte leven banger en wantrouwiger waardoor we ons 

vlugger agressief gedragen 

 

5.2 PORNOGRAFIE 

Effecten van pornografie zijn het best te begrijpen vanuit het opwinding-affect model: 

- Aantrekkelijke naaktheid veroorzaakt meestal positieve emoties op, waardoor de  opwinding 

niet tot hogere agressie leidt 

- Onbehouwen beelden van seksueel materiaal wekt bij veel mensen negatieve gevoelens op. 

Door de combinatie met opwinding stijgt de kans op agressie 

 

Geweldloze pornografie (indirecte invloed) 

Hoe reageren we na het zien van geweldloze pornografie tegenover iemand van het andere geslacht? 

 Niet gewelddadige pornografie heeft weinig effect op man-vrouw agressie 

 Enkel effect op agressie in situaties waarin de normale remmingen tegenover het stellen van 

geweld wegvallen 

 Geweldloze pornografie heeft de meest schadelijke gevolgen bij chronisch seksueel 

agressieve mannen 

Geweldloze pornografie kan wel effecten hebben op de attitudes (en zo indirect effect hebben op 

agressie) 

 Onderzoek: mannen die vooraf porno hebben gekeken, zouden minder zware straffen aan 

verkrachter opleggen + ze vertonen een negatieve attitude tegenover vrouwen dan de 

andere deelnemers 

 

Gewelddadige pornografie (directe invloed) 

Gewelddadige pornografie heeft grotere effecten op agressie dan ander gewelddadig materiaal 

 geslachtsgebonden: enkel de agressie van mannen tegenover vrouwen stijgt aanzienlijk 

Onderzoek: 3 soorten pornografische films 

- Films die een seksueel opgewonden vrouw laten zien bij het mishandelen 

- Gewelddadige pornografie die het lijden van het slachtoffer beklemtoont 

- Neutrale film 

2 condities tussen man en vrouw: 

1) Geprovoceerde conditie: de vrouw geeft je een elektrische schok 

2) Niet-geprovoceerde conditie: de vrouw geeft geen schok 

De agressie van de man wordt gemeten 

Resultaten: 

- In de conditie waar de vrouw geniet, is geen provocatie nodig om shocks toe te dienen, het 

leidt automatisch tot agressie 

- Film die het lijden beklemtoont, lijdt enkel tot agressieverhoging bij provocatie 



Bovendien leiden gewelddadige (mainstream) doorsnee films tot attitudeveranderingen 

Onderzoek 

Studenten die commerciële films zagen waarin een vrouw seksueel opgewonden raakten toen ze 

werden aangerand, vertoonden een grotere tolerantie tegenover interpersoonlijk geweld op 

vrouwen en een iets grotere aanvaarding van verkrachtingsmythes. 

 Voor de vrouwelijke studenten keerde dit effect om 

 

Het mogelijke gevaar inschatten 

Het inschatten van gevaar van pornografie is moeilijk omwille van 2 redenen: 

1) Correlationeel verband tussen pornografie en seksuele misdrijven vinden is zeer moeilijk te 

vinden 

 Tegenstrijdige resultaten bij correlationele studies delinquenten 

 

2) Cross culturele vergelijkingen geven een eenduidig beeld 

 Japan: extreem gewelddadige pornografie is verkrijgbaar maar het 

verkrachtingscijfer is laag  

 India: bant alle vormen van expliciete seksuele gedragingen maar het 

verkrachtingscijfer ligt ontzettend hoog  

 

6. VERBODEN GEWELD 

Eén van de meest verontrustende vormen van agressie is geweld binnen een hechte relatie. 

Gezin/familie/vrienden zijn normaal veilige haven maar kunnen ook ontaarden in een ware hel. 

6.1 SEKSUELE AGRESSIE 

Seksuele agressie = een andere persoon dwingen tot seks door het hanteren van strategieën zoals 

het uitoefenen van fysieke krachten, verbale druk of misbruik te maken van het feit dat iemand 

weerloos is  

Er is een duidelijk geslachtsverschil, mannen zijn meestal de daders en vrouwen het slachtoffer 

Date rape 

= verkrachting van een uitgaanspartner  

Amerika: de meerderheid van vrouwelijke studenten en een derde van mannelijke studenten zijn 

ooit ongewild gedwongen geweest tot seksueel contact 

 Alcohol is een belangrijke bijkomende factor 

 Analoge bevindingen andere landen 

Intoxicatie door alcohol werkt angstverlagend, waardoor de remmen tegenover agressief gedrag 

afzwakken 

 Date rape drugs (bv: GHB) om het slachtoffer hulpeloos te maken. Ze wekken lust op, 

verminderen angsten en remmingen en leiden tot geheugenverlies.  



Sexting 

= het verspreiden of delen van seksueel expliciete foto’s, video’s of berichten via mobiele telefoons 

of sociale media 

Komt vaak voor , 11% van de Vlaamse tieners blijkt minstens één seksueel getinte foto naar hun 

partner gestuurd te hebben 

Onderzoekers hebben verschillende redenen gevonden waarom jongeren aan sexting doen: 

- Om relaties te ondersteunen en de seksuele appetijt te prikkelen 

- Voor de lol 

- Het ervaren van druk, partnergeweld of seksueel geweld 

Bij sexting zijn ook mogelijk problematische gevolgen onder de vorm van cyberpesten en pesten op 

zich. Intieme beelden kunnen namelijk getoond worden aan een breder publiek dan initieel bedoeld. 

 

6.2 PARTNERGEWELD 

Partnermishandeling = fysiek geweld of de dreiging daartoe, gericht van de ene partner naar de 

andere in de relatie 

Het is moeilijk om dit fenomeen te bestuderen aangezien het zich in de privésfeer voordoet en 

niemand er graag over verteld. 2 bronnen van informatie zijn relevant: 

1) Criminaliteitsstatistieken 

- Vrouwelijke partners worden 4x meer vermoord dan mannelijke partners 

- Bij niet-fatale incidenten zijn vrouwen ook vaker het slachtoffer van fysiek geweld 

- Vrouwen zijn vaker slachtoffer van diefstal 

 

Op basis van de zelfrapportering kwamen we tot zeer andere conclusies 

2) Zelfrapportering 

- Vrouwen vertonen meer geweld tegenover hun echtgenoot 

- Mannen overtreffen vrouwen op één vlak: het toebrengen van verwondingen 

- De gevolgen van partnermishandeling zijn voor vrouwen erger dan voor mannen 

 “mannen slaan niet meer, ze slaan harder” 

 

Samenwonende koppels zijn gewelddadiger dan gehuwde koppels 

Geweld tussen partners val niet toe te schrijven aan één factor, het gaat vaak over een cocktail van 

factoren: persoonlijkheid, alcoholmisbruik, lage SES, al dan niet opgroeien in gewelddadige familie… 

 

 

 

 



6.3 KINDERMISHANDELING 

Advies & Meldingspunt Kindermishandeling onderzocht in 2011 niet minder dan 19 200 nieuwe 

meldingen, dat is een verdubbeling in 7 jaar tijd. 

In de meeste gevallen (36%) gaat het over affectieve verwaarlozing.  

Een groot aantal factoren ligt aan de basis van kindermishandeling: 

- geweld tussen partners onderling 

- ongeplande zwangerschap 

- lage SES, zelf mishandeld,… 

De mishandelende ouders werd vaak als kind zelf ook behandeld 

Familiale geweldcyclus = de transmissie van huiselijk geweld van de ene generatie op de andere 

 

SLOTWOORD: DE REDUCTIE VAN GEWELD 

Concrete maatregelen 

Doordat er meerdere oorzaken van agressie zijn, zijn er ook meerdere remedies 

Belangrijke maatregelen voor de maatschappij Reductie van wapens leidt tot vermindering van de 
frequentie van gewelddadige gedachten en emoties 
 

Maatregelen voor de media Materiaal dat agressief gedrag legitimeert of zelfs 
ophemelt zou moeilijk beschikbaar moeten zijn. Censuur 
door de regering zou hiervoor een oplossing kunnen zijn, 
maar dat is niet zo populair 
 

Maatregelen tegen interpersoonlijk en intiem 
geweld  

Het aanleren van niet gewelddadige reacties op frustratie 
en sociale problemen 

Seksuele opvoeding en het veranderen van attitudes, kind 
dient te weten dat een partner respectvol behandeld 
moet worden 

Bevordering van effectieve communicatie 
 

 

Omvattende programma’s 

Er bestaat geen algemene, eenvoudige remedie tegen agressie. Programma’s die agressie bekampen, 

proberen in te grijpen op verschillende niveaus 

Pesten: niet beperken tot het beïnvloeden van de dader maar richten op het individu (gesprekken 

met de pestkop) , de klas (klasgesprekken), de schoolomgeving (reglement tegen pesten) en de 

ouders (gesprek over gedrag kind) 

Delinquentie: oriëntatie op reduceren criminogene behoeften = de behoeften en noden die door 

criminele daden worden bevredigd, waarbij sommige direct samenhangen met het delinquente 

gedrag, maar andere samengaan met de sociale omgeving en leefsituatie 

 



Hoofdstuk 16: de rechterlijke wereld 
WOORD VOORAF 

Rechterlijke dwaling = de situatie waarin iemand veroordeeld wordt voor een misdrijf dat hij of zij 

niet begaan heeft, of voor een misdrijf dat nooit heeft plaatsgevonden 

Studie Bedau & Radelet 

Ze traceerden 534 bewezen rechterlijke dwalingen in de VS de die met de doodstraf kunnen bestraft 

worden. 

- jaren ’90: ‘innocence project’ van Benjamin Cardozo 

= DNA profilering geven een waterdicht bewijs voor de schuld of onschuld van een persoon 

= 351 cases die ten onrechte werden veroordeel werden vrijgesproken ( waren gemiddeld 14 

jaar van hun vrijheid beroofd) 

3% van de rechtszaken leiden tot dwalingen 

Oorzaken van rechterlijke dwalingen 

Fouten van de politie - Valse (afgedwongen) bekentenissen (9%) 

- Slecht onderzoek (2%) 

Fouten van het openbaar ministerie - Geheimhouden ontlastend bewijs (7%) 

Fouten van de getuigen = Grote meerderheid van fouten binnen processen 

Andere fouten - Grote publieke druk (13%) 

 

The national register of exonerations 

- De vrijspraken op basis van DNA-profilering blijven redelijk stabiel 

- De vrijspraken op basis van andere zaken nemen steeds meer toe 

 

1. DE SELECTIE VAN DE JURY 

Beklaagden die voor assisen verschijnen worden door een 12-ledige burgerjury beoordeeld. Het is 

belangrijk dat zij onbevooroordeeld zijn en neutraal staan tegenover de beklaagde 

1.1 DE ONDERVRAGING VAN KANDIDAAT-JURYLEDEN 

Er is een algemene lijst van kandidaat juryleden 

Selectiecriterium: 

- Schrapping van vooringenomenheid: kandidaat juryleden die al een mening hebben 

gevormd, worden door de rechter geweerd (bv: persoonlijke relatie met de beklaagde) 

- Wrakingsrecht: het recht van advocaten om zonder toestemming van de rechter een beperkt 

aantal kandidaat-juryleden uit te sluiten, ook al zijn ze onbevooroordeeld 

Op welke gronden beslist een advocaat om onbevooroordeelde kandidaten al dan niet in de jury te 

plaatsen? → intuïtie 



Advocaten als intuïtieve psychologen (meestal niet zo goed): 

- Advocaten steunen op impliciete persoonlijkheidstheorieën, ze moeten snel en op basis van 

weinig informatie beslissen (bv: bij een moordzaak kies ik voor een beenhouwer, die is het 

gewend om in het bloed te zitten) 

- Meestal op basis van demografische variabelen: geslacht, leeftijd, etnische achtergrond,… 

 

Onderzoek Kerr 

- Deelnemers van de jury zijn bij zwak bewijsmateriaal meer geneigd om uitspraken in het 

voordeel van de beklaagde van hetzelfde ras te doen.  

- Terwijl bij sterk bewijsmateriaal waren ze net strenger 

 Sommers: neiging om mild of streng te oordelen hangt ook af van de raciale 

samenstelling van de jury 

Conclusie: advocaten kunnen het stemgedrag van de juryleden niet effectief voorspellen op basis van 

hun intuïtieve vuistregels of op basis van hoe de kandidaat-juryleden tijdens de korte bevraging de 

vragen beantwoord 

 Ontstaan nieuwe controversiële methode: wetenschappelijke selectie van de jury 

 

1.2 DE WETENSCHAPPELIJKE SELECTIE VAN DE JURY 

= een methode waarbij eerst op basis van onderzoek in de gemeenschap de relaties tussen 

demografische gegevens en attitudes die voor het proces relevant zijn, worden bepaald, waarna deze 

resultaten als een leidraad bij de selectie van de juryleden worden gehanteerd. 

- Advocaten zijn dikwijls niet toegestaan om de kandidaat-juryleden opdringerige en 

persoonlijke vragen te stellen  

→ men probeert de attitudes van ze af te leiden uit wat ze weten over hun 

achtergrond (demografische variabelen) 

→ advocaten vragen tijdens de ondervraging aan de kandidaat-juryleden informatie 

over hun achtergrond en doen beroep op hun wrakingsrecht om personen met een 

ongunstig profiel uit te sluiten 

- Men tracht te komen tot correlaties tussen demografische variabelen (in gemeenschap waar 

het proces gehouden wordt) en de attitudes die relevant  zijn voor het proces 

 

Moeilijk om te weten of deze methode effectief is: 

- Enerzijds: advocaten beroepen zich op een indrukwekkend aantal overwinningen wanneer ze 

de wetenschappelijke selectiemethode hebben toegepast 

- Anderzijds: we kunnen onmogelijk weten in welke mate de overwinningen aan de 

juryselectie toe te schrijven zijn 

 

Ethisch dilemma: leidt het wrakingsrecht tot klassenjustitie?  

= uitsluiten van juryleden omdat ze je niet bevallen 



2. HET PROCES 

In dit deel gaan we in op het bewijsmateriaal dat tijdens het proces aan bod kan komen. Ondanks het 

bewijsmateriaal, blijft het recht een menselijke onderneming waarin fouten kunnen sluipen. 

2.1 BEKENTENISSEN 

De beklaagde voert het woord, het is muisstil in de rechtszaal en iedereen luistert aandachtig 

Bekentenissen door politieverhoor 

3 factoren die verband houden met het afleggen van bekentenissen: 

1) Externe druk: angst om opgesloten te worden 

2) Interne druk: schuldgevoelens en gevoel van opluchting bij bekentenis 

3) De perceptie van de bewijslast: verdachten die denken dat er voldoende bewijsmateriaal 

tegen hen beschikbaar is, leggen sneller bekentenissen af 

 

Vroeger trachtte de agenten brute kracht en intimidatie te gebruiken om de beklaagde tot 

bekentenissen te dwingen. Nu tracht het verhoor “psychologisch” in te werken op de verdachte. 

- Het verhoor grijpt plaats in een kleine, lege, geluidsdichte kamer → wekt vaak gevoelens op 

van hulpeloosheid en onbehagen 

 

Inbau: de negen stappen van het verhoor om de verdachte te laten bekennen 

- Deze interview methode combineert zachte en harde technieken (white hat, black hat 

strategie) 

o zachte: steun betuigen, misdrijf minimaliseren, vriendschappelijk behandelen 

o harde: verdachte intimideren 

- Leo: na analyse van video’s van politieverhoor, bleek dat gemiddeld 5-6 van de negen 

tactieken gehanteerd wordt 

 

1:   Confronteer de verdachte 6:   Betoon sympathie en begrip, spoor de 
verdachte aan om alles te vertellen 

2:   Breng thema’s aan die het misdrijven lijken 
te rechtvaardigen 

7:   Geef de verdachte een verklaring waarmee 
het gezicht kan worden gered voor het plegen 
van het misdrijf 

3:   Onderbreek elke verklaring van onschuld en   
elke ontkenning 

8:   !!! Breng de verdachte ertoe om alle details 
van het misdrijf te bespreken 

4:   Ga in tegen alle bezwaren van de verdachte 
ten aanzien van de ten laste gelegde feiten 

9:   Leg de verklaring vast in een volledige 
schriftelijke bekentenis 

5:   Zorg er voor dat de steeds passiever 
wordende verdachte zich niet afsluit 

 

 

 

 



Valse bekentenissen (9%) 

= een beklaagde bekent een misdaad te hebben gepleegd, terwijl hij of zij niet schuldig is  

Er zijn 2 bronnen van valse bekentenissen: 

1) De onschuldige bekent onder druk 

 maar ook zachte technieken kunnen tot valse bekentenissen leiden 

2) De onschuldige wil aan de onaangename situatie ontsnappen ( → vergeten langetermijn 

gevolgen) 

 door een falend geheugen kunnen valse bekentenissen ontstaan 

Er zijn kwetsbare groepen voor valse bekentenissen 

 mensen met een mentale handicap of een zwak cognitief functioneren 

 

Individuele factoren die een rol spelen bij valse bekentenissen zijn inschikkelijkheid en 

suggestibiliteit 

- Inschikkelijkheid: de bereidheid om dingen te zeggen en te doen die tegen onze kennis of 

moraal indruisen, maar waartoe we ons verplicht voelen vanwege al dan niet ingebeelde 

sociale druk 

o Lijnenexperiment Asch 

o Gudjonsson: inschikkelijkheidsschaal → onschuldige mensen die valse bekentenissen 

afleggen scoren hoog op deze schaal 

▪ Bv: “Ik geef mensen snel hun zin, wanneer ik onder druk word gezet” 

▪ Bv: “Over het algemeen probeer ik confrontaties met anderen te mijden” 

▪ Bv: “Ik doe mijn best om gezaghebbende mensen niet te beledigen” 

 

- Suggestibiliteit: iemand die iets in de mond gelegd wordt en dit dan zelf gelooft (true 

believers) 

o Komt meer voor dan je zou verwachten: bij extreme emoties, alcohol- of druggebruik 

kan amnesie optreden en zou je misschien feiten bekennen waar je niet bij was 

o Er zijn individuele verschillen: mensen met een grote fantasie en veel inlevings-

vermogen hebben moeite een lijn te trekken tussen realiteit en fantasie 

▪ 75% geeft aan realistische dromen te ervaren 

▪ 10% geeft aan iemand aangesproken te hebben uit zijn dromen 

o Gudjonsson: suggestibiliteitsschaal → mensen die hoog scoren zijn zeer vatbaar voor 

suggestibiliteit 

▪ Een verhaal wordt vertelt met 40 feiten, uiteindelijk worden na het verhaal 

20 vragen gesteld, waarvan 15 suggestieve 

▪ Hoe meer suggestieve vragen je positief beantwoord, hoe meer suggestibel 

je bent 

▪ Yield: verschuivingen van gedachten na suggestie van testleider (“ben je 

zeker”) (max score = 15) 

 

Het vermogen om de bron van kennis te traceren noemt men source monitoring 



Kassin en Kiechel 

IEDEREEN kan tot valse bekentenissen komen 

Er worden 2 variabelen gemanipuleerd: 

1) De herinnerbaarheid van het ten laste gelegde feit 

2) De presentatie van het valse bewijsmateriaal 

Experiment: je moet met 2 aan een computertaak werken, je mag niet op de groene toets drukken 

anders loopt de computer vast 

- bij de snelle taak zijn mensen minder bewust welke toetsen ze hebben ingedrukt → de 

handlanger zegt dat hij je op de toets heeft zien drukken → iedereen zegt dat hij op de toets 

gedrukt heeft, ook al was het niet zo 

 

Bekentenissen en de jury 

Indien de jury in de rechtszaal geconfronteerd wordt met een bekentenis die later teruggetrokken 

wordt, ervaart ze een attributioneel dilemma 

- De verklaring kan aanduiden dat de verdachte echt schuldig is (persoonlijke attributie) 

- De verklaring kan onder dwingende omstandigheden afgedwongen zijn (situationele 

attributie) 

Sociale beoordelaars vallen vaak ten prooi aan de fundamentele attributiefout: ze zijn geneigd 

persoonlijke attributies te overschatten en situationele attributies te onderschatten 

 Bv: juryleden vinden een verdachte toch schuldig, ook al werd hij tijdens de 

ondervraging sterk onder druk gezet  

Kassin & Sukel 

Conditie 1: groep leest een versie zonder bekentenis 

 → 19% van de deelnemers dacht dat de beklaagde schuldig was 

Conditie 2: groep leest een versie waarin de verdachte bekent, zonder dat hierbij druk werd 

uitgeoefend 

 → 62% van de deelnemers dacht dat de beklaagde schuldig was 

Conditie 3: groep leest een versie waarin de verdachte bekent, hij werd met zijn handen 

vastgebonden 

→ 50% van de deelnemers dacht dat de beklaagde schuldig was 

 

2.2 DE POLYGRAAF (LEUGENDETECTOR) 

= een instrument dat fysiologische opwinding registreert via diverse indicatoren (bv: hartslag,) 

Politionele diensten gebruiken de polygraaf om bedroog te detecteren, mensen raken namelijk 

gespannen en opgewonden als ze liegen → meetbare fysiologische reacties 

2 soorten vragen worden gesteld:  

1) Controlevragen: niet relevante vragen voor het misdrijf → geen fysiologische opwinding 

2) Relevante vragen: handelen direct over het misdrijf → grote fysiologische opwinding 



Voor schuldige personen verwachten we een grotere fysiologische reactie op de relevante vragen 

dan op de controle vragen. Bij onschuldige personen verwachten we dit verschil niet. 

- Methode is effectief om schuldigen op te sporen (80%) 

 

Toch is er evidentie dat deze methode niet onfeilbaar is: 

- Vals positieven = een onschuldige persoon komt uit de test als schuldig (45%) 

- De test kan makkelijk worden vervalst door fysiologische en psychische tegenmaatregelen bij 

de controlevragen  

o Bv: op tong bijten, spieren spannen 

o Bv: terugtellen per 7 seconden vanaf 200 

 

Alternatieve meetmethoden: 

- Meten van automatische reacties: elektrische activiteit hersenen, pupilverwijding,… 

- Schuldige kennis test: concealed information → men reageert met een andere intensiteit op 

bekende dan op onbekende stimuli 

o Reacties op stimuli die nauw verbonden zijn met de misdaad (bv: foto moordwapen) 

worden vergeleken met de reacties op de stimuli die niet direct verbonden zijn met 

de misdaad 

o Schuldige personen moeten sterker reageren op de misdaadrelevante stimulus dan 

op de controlestimulus 

De schuldige kennis test zou zorgen voor minder vals positieven zorgen, maar ook hier werken de 

tegenmaatregelen 

 

2.3 GETUIGENISSEN 

In heel wat bestaande zaken zijn getuigenissen de belangrijkste bron van bewijs. 

Mensen zijn geneigd te denken dat het menselijke geheugen werkt zoals een videocamera, maar de 

werking van het menselijke geheugen is helemaal niet zo eenvoudig en onfeilbaar. 

Verklaringen zijn berust op herinneringen. Herinneringen zijn nooit een geheel van accurate 

reproducties van originele ervaringen.  

3 sequentiële stadia die van belang zijn voor het geheugen: 

1) Acquisitie 

2) Opslag 

3) Herinnering 

In elk van deze stadia kunnen fouten optreden 

 

Acquisitie (het verwerven van iets nieuws) 

Fouten tijdens de acquisitie fase zijn de ergste, als het hier misloopt is het geheugen onherroepelijk 

inaccuraat 

4 factoren kunnen invloed hebben op de acquisitie 



1: Voor de hand liggende factoren die de acquisitie verstoren: 

- Slechte belichting, afleiding, grote afstand van het incident 

 

2: Minder voor de hand liggende factoren die de acquisitie verstoren: 

- Extreme emoties, hoge mate van stress en fysiologische opwinding 

 

Opwinding kan leiden tot tunnelzicht = overdreven aandacht voor de centrale kenmerken van een 

stimulus ten koste van de perifere kenmerken 

- Deze opgewonden getuigen hebben vooral aandacht voor de centrale kenmerken van de 

misdaad zoals de dader, het slachtoffer en het wapen 

- Ze hebben minder aandacht voor details die relevant kunnen zijn 

Ook alcohol speelt een rol bij het geheugen van zowel de getuigen als de dader 

 

3: Wapenfocus effect = de aanwezigheid van een wapen slorpt de aandacht van een getuige op, 

waardoor die minder op de dader let. Dit effect bemoeilijkt de identificatie van de dader. 

 

4: Vooringenomenheid bij cross raciale identificatie = leden van de eigen etnische groep worden 

beter geïdentificeerd dan leden van een ander ras 

 

Opslag 

Het geheugen heeft de neiging om na verloop van tijd te vervagen, langere tijdsintervallen tussen 

gebeurtenissen en het oproepen ervan gaan dus gepaard met een verminderde accuraatheid. 

 Bovendien wordt in het geheugen opgeslagen informatie bewerkt (bv: horen van de 

versie van anderen, bijkomende feiten uit nieuwsverslaggeving…) 

 Ook bij informatie die grondig verankert zit kunnen vervormingen optreden 

Verkeerde informatie-effect = informatie die na een gebeurtenis wordt versterkt, wordt in de 

herinnering van de gebeurtenis geïntegreerd 

 

Loftus & Palmer 

Het geheugen kan worden vervormd door één suggestieve vraag die net na de feiten werd gesteld 

1) Hoe snel reden de auto’s toen ze elkaar raakten? 

 Geschatte snelheid 50 km/h 

 

2) Hoe snel reden de auto’s toen ze tegen elkaar botsten? 

 Geschatte snelheid 55 km/h 

 

3) Hoe snel reden de auto’s toen ze tegen elkaar beukten? 

 Geschatte snelheid 65 km/h 

 32% rapporteerde een week later dat er glasscherven op de weg lagen, terwijl dit 

niet zo was 



Herinnering 

De getuigenis afleggen is de laatste stap van het herinneringsproces. Maar vaak hebben getuigen 

voor de eigenlijke rechtsgang al meermaals het proces van herinnering moeten uitvoeren 

 elk van deze ervaringen verhoogt de kans op fouten en vervorming van het geheugen 

 

Vooral de identificatie van de dader uit een line-up heeft een grote impact op het geheugen 

Er zijn vier factoren die het identificatieproces beïnvloeden: 

1) De samenstelling van de line-up: de personen uit de line-up moeten voldoen aan de 

algemene beschrijving die de getuige van de dader geeft. Alles wat de verdachte van de 

anderen onderscheidt, verhoogt zijn/haar kans om geselecteerd te worden 

2) Familiariteit leidt tot het vlugger aanduiden van een persoon in de line-up 

 Familiariteitseffect = we zijn geneigd iemand die we recent hebben gezien 

(foto/onschuldige omstander) als dader te identificeren 

 

3) De instructies die bij de line-up aan de getuigen worden gegeven 

 Malpass & Devine 

o Helft van de deelnemers: “de dader kan mogelijks niet in de line-up zitten” 

o Andere helft: “de dader maakt zeker deel uit van de line-up” 

 Resultaten: studenten die instructies berustend op vooringenomenheid (aanwezig of 

niet aanwezig) kregen, voelen zich verplicht om iemand aan te duiden → effect was 

vooral duidelijk wanneer de dader niet aanwezig was 

 Wanneer de politie een verkeerde beklaagde verdenkt, kan dit dus bij de getuige tot 

een foute identificatie leiden. 

 

4) De grootte van de line-up: bij een te ruime keuze zijn getuigen de identificatie als een 

multiplechoicetest test op te vatten → verhoogt risico op verkeerde identificatie 

 Ook bij foto’s: je toont ze best allemaal apart, zodat ze elke persoon afzonderlijk 

kunnen vergelijken met het profiel van de dader (= absolute beoordeling) 

 Show-up = procedure waarbij de politie de verdachte alleen aan de getuige 

presenteert, waardoor de getuige geneigd is om absolute beoordelingen te maken 

en de accuraatheid stijgt 

 

Getuigenissen van kinderen 

De vraag rijst of kinderen in staat zijn te getuigen, of zijn ze veel te beïnvloedbaar? (kinderfantasie) 

Bruck & Ceci: onderzoek naar het geheugen van kinderen 

- Onjuiste wenken en suggestieve vragen hebben een nefaste werking op het geheugen van 

jonge kinderen  

- Vragen die herhaald worden impliceren volgens het kind dat het antwoord “fout geweest 

moet zijn” 

 

 



Leichtman & Ceci: onderzoek “Sam Stone” 

Sam Stone is een onhandige man die altijd brokken maakt, hij verblijft enkele dagen in de klas. De 

dag erna werd een gescheurd boek en een bevuilde beer gevonden 

Het stellen van suggestieve vragen leidde ertoe dat: 

 72% van de kleuters (3 à 4 jaar) beweerden dat Sam Stone het had gedaan 

 45% beweerde hem met de eigen ogen te hebben gezien 

MAAR niet alleen bij het stellen van suggestieve vragen wordt het geheugen beïnvloed, ook bij een 

eerlijke en neutrale ondervraging kunnen ze verkeerde informatie rapporteren door externe 

bronnen zoals ouders, klasgenootjes,…  

 vooral kleuters zijn kwetsbaar voor verkeerde informatie en suggestieve vragen 

 

Proces van Angers: ondervraging van een kind over kindermishandeling→ gebruik van zeer veel 

suggestieve vragen → leidt tot waardeloze kind getuigenissen 

 Bv: “ heeft je vader er over gesproken?” 

 

Getuigenissen in de rechtszaal 

Getuigenissen in de rechtszaal zijn overtuigend, maar niet gemakkelijk te beoordelen op hun 

waarheidsgehalte, we zijn geneigd te kijken naar de zekerheid van de getuige 

Onderzoek Wells & Lindsay 

Resultaten: deelnemers jury hadden de neiging om de accuraatheid van de getuigen te overschatten 

& konden geen onderscheid maken tussen correcte en valse getuigen. 

 

We kunnen dus moeilijk om de accuraatheid te beoordelen→ paar tips: 

- Correcte identificaties is men gewoonlijk heel erg snel 

- Bij valse identificaties is men voorzichtig en is er sprake van een weloverwogen 

eliminatieproces 

o 10-12 seconden regel: binnen de 10-12 seconden 90% accuraatheid, meer tijd nodig 

50% accuraatheid 

 

Zekerheid versus accuraatheid (juistheid) van de getuige 

Juryleden hebben de neiging om de getuigenis te beoordelen op basis van het vertrouwen dat de 

getuige heeft in zijn getuigenis.  

Maar er is slechts een matig verband tussen de zekerheid en de accuraatheid van de identificatie 

- er spelen andere processen een rol bij de accuraatheid en zekerheid 

 

 



Lüüs & Wells: sociale beïnvloeding heeft een effect op het vertrouwen dat de getuige in zijn/haar 

oordeel stelt 

- Deelnemers keken naar een diefstal en moesten apart de dader uit een line-up selecteren 

o Conditie 1: geen informatie over wat de andere zei → (zekerheid 7/10) 

o Conditie 2: de andere koos dezelfde dader als jou → (zekerheid 9/10) 

o Conditie 3: de dader koos een andere dader die niet op die van jou lijkt → (8/10) 

o Conditie 4: de andere koos een andere dader die op die van jou lijkt → (4,5/10) 

o Conditie 5: de dader was volgens de andere niet in de line up → (3,5/10) 

- De accuraatheid verandert niet, alleen de zekerheid veranderd naarmate de sociale 

beïnvloeding (een zekere getuige is niet persé een accurate getuige) 

 

Wells & Bradfield: getuigen die bij een verkeerde identificatie positieve feedback krijgen, hebben een 

meer positieve bik op bepaalde aspecten van hun getuigenervaring.  

- Bv: degene die positieve feedback kregen beweren meer aandacht hebben besteed tijdens 

de video en meer gelet hebben op details,… → worden meer zelfzeker, maar niet accurater 

 

De getuigendeskundige 

Waarom zouden psychologen als getuige-deskundige een meerwaarde bieden voor de jury, 

advocaten en rechters? 

- Sociaalpsychologen kunnen jury’s instrueren over zaken zoals het afdwingen van 

bekentenissen, leugendetectors, beïnvloedbaarheid van het geheugen van kinderen,… 

 elke expertise leidt tot een betere aandacht voor het bewijsmateriaal 

 

- Rechters en advocaten zijn vaak zeer beperkt bewust hoe getuigenissen vervormd kunnen 

worden (bv: zij zouden foto’s tegelijk aanbieden i.p.v. apart) 

 

Experts willen getuigen over: 

Het verwoorden van vragen Cross raciale vertekening 

Line-up constructies Alcoholintoxicatie 

Vertekening geïnduceerd door foto’s Accuraatheid-zekerheid 

Relativiteit van de zekerheid Wapenfocus 

Informatie na de gebeurtenis Suggestibiliteit van het kind 

 

2.4 NIET-TOEGELATEN BEWIJSMATERIAAL 

Juryleden mogen hun verdict enkel baseren op getoetst feitenmateriaal dat in de rechtszaal 

verschijnt. 

Toch kan er door andere bronnen informatie worden verschaft die niet deze kritische toetsing heeft 

doorstaan. 



Publiciteit voorafgaand aan het proces 

Vooral materiaal dat ongunstig is voor de verdediging wordt in de pers gebracht, dit kan de 

beoordelingen van de toekomstig juryleden vertekenen. 

 Hoe meer men over een zaak geïnformeerd wordt, hoe groter de kans op een 

schuldig verdict 

Kramer: jury’s die vooraf neutraal materiaal lazen, oordelen minder schuldig (33%) dan jury’s die 

bevooroordeelde informatie lazen (48%) 

Publiciteit voor het proces houdt twee belangrijke gevaren in: 

1) Er wordt vaak informatie openbaar gemaakt die later niet in het gerechtelijk dossier wordt 

toegelaten 

2) De timing is heel belangrijk: krijgen ze voor het proces bezwarende informatie, dan kan hun 

interpretatie van de feiten beïnvloed worden. 

Kerr: neutrale juryleden zullen na de beraadslaging de 

beklaagde minder schuldig ervaren dan voor de 

beraadslaging 

- juryleden waarbij de bevooroordeling geslaagd en 

niet geslaagd is, zullen na de beraadslaging géén 

mindere schuldverklaringen afleggen 

 

 

 

 

Ontoelaatbaar materiaal 

De rechter geeft aan de jury instructies om ontoelaatbare bewijzen en getuigenissen (bv: illegaal 

verkregen telefoon tap) naast zich neer te leggen  

De instructies van de rechter weerhouden de juryleden niet om toch met die ontoelaatbare 

informatie rekening te houden 

3 redenen: 

1) “denk niet aan een witte beer” → wanneer je de instructie krijgt om aan iets NIET te denken, 

beginnen we er aan te denken 

2) Wordt als censuur ervaren 

3) Juryleden willen de juiste beslissing nemen: ze vinden het moeilijk om relevante informatie 

te negeren (Kassin & Sommers) 

 

Instructies door de rechter 

De instructies van de rechter hebben slecht weinig impact, 2 redenen: 

1) Moeilijke en onduidelijke taal → slechts 15% begrijpt de betekenis van een instructie correct 

2) De timing ervan → instructies hebben enkel effect VOOR het presenteren van het 

bewijsmateriaal 

 



3. DE BERAADSLAGING (OVERLEG) DOOR DE JURY 

D.m.v. schijnjury’s te zetelen kwamen onderzoekers heel wat te weten over de wijze waarop de 

jury’s tot hun eindverdict komen 

3.1 DE GROEPSDYNAMICA VAN BERAADSLAGING !!! 

Beraadslaging = discussie waarin de juryleden elkaar trachtten te overtuigen 

Kalven & Zeisel: 2 ondervindingen 

De macht van de aantallen: jury’s beslissen volgens de meerderheidsregel 

 het uiteindelijke verdict is meestal voorspelbaar op basis van de standpunten die de 

meerderheid van de individuele juryleden bij de eerste stemronde innamen 

Jury’s hebben een neiging tot mildheid (= de tendens dat jury’s gemakkelijker tot vrijspraak te 

bewegen zijn dan tot veroordeling) 

 Onderzoek: rechters gingen in 78% van de cases akkoord met de jury. Wanneer ze 

niet akkoord gingen was dit meestal wanneer de jury de beklaagde vrijsprak 

 Collectieve oordelingsvorming: juryleden die alleen beslissen zijn meer geneigd om 

schuldig te oordelen dan juryleden die samen tot een beslissing moeten komen 

 Het is makkelijker bij anderen enige twijfel uit te zaaien dan de twijfel volledig te 

wissen 

 

 

Duidelijke meerderheidsregel te herkennen 

Neiging tot mildheid!! 

5-1 ( 78% van de gevallen veroordeeld) 

1-5 ( 93% van de gevallen vrijspraak) 

 

 

3.2 DE GROOTTE VAN DE JURY !!! 

Het hanteren van een zeskoppige jury is geen goed idee: 

- De kans op éénpersoonsminderheden is veel groter dan bij een jury van 12 leden. 

Eénpersoonsminderheden weerstaan minder aan meerderheidsdruk 

- Zeskoppige juryleden komen vlugger tot consensus (6 tegen 0) en eindigen minder frequent 

verdeeld (verdeeld vooral bij schijn jury’s, in het echt minder van toepassing) 

 

Bijvoorbeeld:  5 tegen 1  en 10 tegen 2 

 Beide is een verhouding van 83% tegen 17% 

 Door de steun van één bondgenoot bij 10 tegen 2 zijn ze meer gewapend om bij hun 

onafhankelijke standpunt te blijven 

Kleine jury’s komen snel tot oordeel maar, in een juryberaadslaging is nauwkeurigheid belangrijker 

dan snelheid. Wat hier niet van het geval is 



3.3 DE MEERDERHEID BESLIST 

Unanimiteit of de meerderheidsregel? 

Unanimiteitsregel (12 tegen 0) → opleggen is a posteriori 

 Vaak een meer dwingende, intimiderende stijl 

Meerderheidsregel (10-2 of 8-4) → opleggen is a priori, formeel 

 Meer aandacht voor het stemmen zelf, minder aandacht aan de discussie van de 

zaak 

 De leden voelen zich minder geïnformeerd en zelfzeker en vinden dat de anderen 

meer bevooroordeeld zijn 

 Wanneer het vereiste aantal stemmen werd bereikt beëindigen ze discussie en doen 

een uitspraak 

A priori regels = de regels die je oplegt (formele regels) 

A posteriori regels = hetgeen je constateert vanuit de data na het proces (beslissingsschema’s / 

informele regels?) 

 

4. HET STRAFTOEMETINGSPROCES 

Beslissingen over de strafmaat worden vaak door de rechter genomen. Een algemene klacht is dat 

het straffen voor gelijkaardige misdrijven van rechter tot rechter aanzienlijk kunnen verschillen. 

- Patridge & Eldridge: 20 identieke dossiers van rechtszaken werden door 50 rechters 

beoordeeld, zeer uitlopende straffen (bv: 3 jaar cel  22 jaar cel + geldboete) 

- Rechter krijgt vaak adviezen van andere actoren 

De ongelijke straftoemeting is tegenstrijdig met het gelijkheidsbeginsel. Wat is de oorzaak van die 

grote ongelijkheid bij het toekennen van de strafmaat? 

4.1 STRAFTHEORIEËN 

Straftheorieën bepalen de toekenning van strafsoort en strafmaat. Deze theorieën kunnen 

verschillend tussen enerzijds rechters en andere actoren in het recht en anderzijds tussen rechters 

onderling 

Straftheorieën bestaan uit 2 componenten:  

1) Algemene rechtvaardiging van de praktijk van het straffen  

o Er wordt antwoord gegeven op de vraag waarom straffen goed en gerechtvaardigd is 

 

2) Een antwoord formuleert op de vraag wie voor straf in aanmerking komt en op welke wijze 

hij/zij gestraft moet worden 

 

De meest bekende straftheorieën zijn: 

- Retributivisme → voorkeur voor langere strafmaten bij toenemende ernst van het misdrijf 

- Utilitarisme  

 



RETRIBUTIVISME 

= een straftheorie die stelt dat de gerechtigdheid eist dat straf aan plegers van delicten worden 

opgelegd, waardoor er wraak wordt uitgeoefend voor het onrecht dat plegers van misdrijven de 

maatschappij aandeden 

De straf moet proportioneel zijn aan het delict + de straf vindt haar rechtvaardiging in het verleden 

Kosten-baten analyse: de voordelen die gepaard gaan met de delicten, moeten worden teniet 

gedaan door de kosten die de bestraffing met zich meebrengt 

 Problemen: hoe kan de ernst van een delict worden bepaald? En hoe kunnen de 

voordelen ervan worden berekend? → als dit niet kan worden berekend, is het 

onmogelijk de voordelen van misdrijven en kosten van straffen te bepalen 

 

UTILITARISME  

= een straftheorie die stelt dat straffen gerechtvaardigd is omdat het toekomstig algemeen welzijn 

verhoogd wordt door reductie en preventie van criminaliteit.  

Hiertoe zijn een aantal instrumenten beschikbaar: 

- Individuele en algemene afschrikking: potentiële misdadigers zien af van een delict omdat 

ze angst hebben voor de straf die me het delict samenhangt 

- Onschadelijkingmaking: beperken of volledig afnemen van de bewegingsvrijheid zodat ze 

(tijdelijk) niet meer in staat zijn misdrijven te begaan 

- Rehabilitatie: beïnvloeding van de persoonlijkheid van de delinquent, zodat hij een 

productief lid wordt van de samenleving 

Problemen: er is een conflict tussen zachte en harde strafmiddelen 

 Bv: rehabilitatie = beste straf → maakt de delinquent minder schrikwekkend 

 Rechters zijn over het algemeen meer genegen voor zachtere strafmiddelen dan de 

bevolking 

 Rechters vertonen geen voorkeur voor één of ander strafmiddel → alle strafmiddelen 

worden gelijkwaardig gesteund → pluralisme 

 

Hanteren van straftheorieën door rechters  

Onderzoek van rechterlijke deliberaties waarin meerdere rechters aan straftoewijzing deden 

- Men sprak nauwelijks over straftheorieën en strafdoelen, men had het vooral over concrete 

dader-en-daadfactoren 

Rechters volgen in hun straftoewijzingen niet echt een straftheorie, verschillen in rechterlijke 

straftoewijzingen zijn daarom NIET toe te wijzen aan het hanteren van verschillende straftheorieën 

 

4.2 DE RECHTERLIJKE PERSOONLIJKHEID 

Het klinkt aannemelijk dat de persoonlijkheid van de rechter een impact heeft op het proces en 

straftoemeting, toch dient dit gerelativeerd te worden. 



USA: verschillende belangrijke variabelen hebben weinig impact op straftoemetingsbeslissingen: 

- Politieke oriëntatie 

- Opvattingen over de oorzaken van criminaliteit 

- Opleiding en werkervaring 

- … 

 Angelsaksische landen: weinig bewijs → rechter voor het proces weinig geïnformeerd + is in 

het proces weinig intervenieert 

 

Continentale landen: rechters nemen op voorhand het dossier door+  hebben een meer centrale rol 

in het proces 

 Door de verschillen is het onderzoek naar de Amerikaanse rechterlijke persoonlijkheid 

misschien weinig van toepassing op ons recht 

 Maar ook hier waar de rechter een grotere inbreng heeft in de procesvoering, ziet men een 

beperkte impact van de persoonlijkheid van de rechter 

 

4.3 GERECHTIGHEID 

Klassieke benadering: een beklaagde die weinig of geen straf ontvangt, wordt verondersteld een 

hoge mate aan gerechtigheid te ervaren. Omgekeerd geldt dat wanneer de beklaagde een strenge 

straf ontvangt, de burgerlijke partijen gerechtigheid ervaren 

 FOUT: tevredenheid is niet enkel afhankelijk van de uitkomst, ook de manier waarop men tot 

een beslissing komt heeft een rol 

Belangrijke factoren: 

- Beslissingsbeheersing: heeft iedere partij de mogelijkheid gehad om de beslissing te 

verwerpen? 

- Procesbeheersing: de mate waarin een procedure het de betrokken partijen mogelijk maakt 

om hun visie op de zaak in de rechtbank voor te leggen 

o Geeft de personen het gevoel dat hun stem de moeite waarde is om gehoord te 

worden en garandeert hen een respectvolle behandeling 

 

Accusatoire rechtspleging (Angelsaksische landen):  

= rechtssysteem waarbij de openbare aanklager en de verdediging tegenover elkaar worden 

geplaatst en beide hun versie van de feite presenteren 

 De partijen kunnen zelf bepalen welke informatie de rechter bereikt 

 Er is meer inspraak mogelijk 

 

Inquisitoire rechtspleging (België/Nederland):  

= een rechtssysteem waarbij een neutrale onderzoeksrechter voor beide partijen bewijsmateriaal 

verzamelt en dit tijdens het proces presenteert 

 De gang van zaken tijdens de zitting ligt geheel in handen van de rechter → minder inspraak 

Er is een voorkeur voor de accusatoire proces vorm: we zijn niet alleen gemotiveerd voor persoonlijk 

gewin in rechtszaken, we hebben ook de behoefte door anderen erkend en gerespecteerd te worden  


