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Inleiding

We interpreteren het gedrag van de anderen.  We trekken conclusies over het waarom van hun handelen.  Deze interpretaties en conclusies beïnvloeden ons denken over de anderen, onze gevoelens tegenover hen en hoe we ons gedragen tegenover hen.

Het waarnemen van de anderen noemen we de sociale perceptie.

Elke sociale waarnemer leert anderen kennen op basis van indirecte aanwijzingen: deze vormen de bouwstenen van de sociale perceptie. Belangrijke bronnen die mee de indruk bepalen die we van iemand hebben zijn:

· de informatie vanuit de persoon (de waargenomene)

· de kenmerken van de waarnemer

Een andere invalshoek is het verklaren/interpreteren van het gedrag van anderen. We bekijken dit aan de hand van de attributietheorie.

Tenslotte beïnvloeden waarnemer en waargenomene elkaar. Hiervoor bestuderen we enkele teksten over imiteren en kopieergedrag en bespreken we de zelf-waarmakende voorspelling.

2.1 De informatie vanuit de persoon (waargenomene)

2.1.1
Lichamelijke kenmerken

-
Uiterlijk 
…………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………
Zie leestekst Rigter blz. 173 - 176
· Demografische kenmerken

……………………………………………………………………………………….

·  Sociale rollen 


…………………………………………………………………………………………………..
We geven zeer snel een betekenis aan deze kenmerken 

vb.

vb.
vb.
Waarom we bijvoorbeeld een bepaalde betekenis geven aan bepaalde gezichtskenmerken kan vanuit verschillende psychologische gezichtspunten worden verklaard (


-
behavioristisch: …………………………………………………………..

-
evolutionair: ……………………………………………………………… 


-
omdat het nu eenmaal zo is: ……………………………………………...


.....................................................................................................................
2.1.2
Gedragsevidenties
Herkennen van bepaalde gezichtsuitdrukkingen en bepaalde handelingen zijn gedeeltelijk aangeboren 

vb. ………………………………………………………………………………..
maar ook voor een groot deel cultureel bepaald 

vb. ………………………………………………………………………………..
Toepassingen: zie tekst 

2.1.3 De rol van het geheel

Het geheel van elementen dat bij de waarneming van de ander aanwezig is, zal verantwoordelijk zijn voor onze uiteindelijke inschatting van de ander.

Vb……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
Vb……………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………………
De werkelijkheid wordt door de waarnemer in betekenisvolle gehelen georganiseerd. De “gestaltprincipes” spelen hierbij een grote rol:

· figuur en achtergrond

vb.

· nabijheid

vb.

· gelijkheid of overeenkomst

vb.
· consistentieprincipe

consistentieprincipe

Werd ontleend aan de consistentie- of balanstheorie van Heider (Oostenrijkse psycholoog)

De veronderstelling is deze: een persoon tracht zijn voor- of afkeuren met elkaar in balans te brengen.

Als je iemand waarneemt die jou voorkeur heeft, en je merkt dat deze persoon een houding inneemt ten opzichte van een andere persoon die wezenlijk verschilt van jouw houding ten opzicht van deze persoon, dan ben je volgens Heider uit balans. Diegene die deze disbalans ervaart zal er alles aan doen om weer in balans te komen.  Dat kan door de waarneming en voorkeur ten opzichte van één van de twee andere personen te veranderen.

vb



P

O



X

P= waarnemer

O= je nieuwe vriend(in)

X= je oude vriend(in)

2.1.4 Effecten vanuit de context
Net zoals bij de waarneming van objecten (zie vorig schooljaar) zal ook bij de waarneming van personen de context een rol spelen bij de interpretatie van de persoonlijkheid van de ander.

2.1.4.1
Primacy (eerste) en recency (laatste) effect

Als je een persoon een lijst met woordjes laat horen is de kans dat hij zich het eerste woord herinnert 70%, het laatste woord 100%, de middelste woorden 20%.

Bij persoonswaarneming geeft de eerste informatie meestal een onuitwisbare indruk: dit noemt men het “primacy-effect”. 

vb. experiment van Asch: positief-negatieve volgorde en negatief-positief volgorde in persoonsbeschrijvingen:

Ook de laatst waargenomen informatie blijft hangen bij de waarnemer

2.1.4.2 Halo-effecten

Uit te spreken als haa-low = Engelse woord voor stralenkrans

Dit wil zeggen dat bepaalde kenmerken meer invloed hebben op het totaalplaatje dat we van iemand maken dan andere kenmerken.  De kenmerken die veel invloed hebben noemt men “centrale eigenschappen”

vb. Onderzoek van Asch naar de invloed van de woorden “warm” en “koud” in persoonsbeschrijvingen:

Bij aanwezigheid van een gunstig kenmerk (warm) trekt men conclusies over de aanwezigheid van meerdere gunstige kenmerken.

Dit kan ook doorgetrokken worden naar positieve uiterlijke kenmerken en positieve gedragingen.

Vb.

Hetzelfde geldt voor ongunstige kenmerken.

Vb

2.1.4.3
Negativiteitseffect
Bij het opbouwen van een totaalbeeld zijn we geneigd één negatief kenmerk te laten doorwegen. Alle andere positieve kenmerken zullen op het achterplan verdwijnen.

· Ongunstige elementen wegen in een globaal oordeel zwaarder door dan gunstige 

vb.
· Ongunstige eerste indrukken zijn moeilijker omkeerbaar dan gunstige.

2.2 De kenmerken van de waarnemer: kennis van sociale scripts en cognitieve schema’s 

-
Het weten hoe een bepaalde sociale interactie verloopt (= kennis van sociale 
scripts)  stelt ons in staat oorzakelijke verklaringen te vinden voor een bepaald 
gedrag 


Vb. …………………………………………………………………………….



…………………………………………………………………………………



…………………………………………………………………………………
 


maar kunnen ons ook misleiden: we zien soms wat we in een bepaalde situatie 
verwachten te zien 


Vb………………………………………………………………………………



…………………………………………………………………………………

-
Cognitieve schema’s 



Wij bouwen als mensen allerlei cognitieve schema’s op over de werkelijkheid 

waarin wij ons bevinden. Zo hebben wij schema’s over kanaries, auto’s, eten 

en mensen.



Deze schema’s bepalen mee hoe we iets waarnemen.



Vb als we in het park iemand zien hardlopen dan kan het schema “jogger bij 

ons opgewekt worden. 



Bepaalde aspecten van de hardloper vallen ons dan eerst op:……………..



……………………………………………………………………………… 



Minder opvallend zijn dan andere kenmerken zoals ………………………


………………………………………………………………………………


Deze schema’s beïnvloeden  onze waarneming op drie niveau’s: 



-
welke informatie onze aandacht krijgt,



vb.



-
wat we ons van iemand herinneren 



vb.


-
hoe we toekomstig gedrag van iemand beoordelen


vb.

Zie tekst voor “impliciete persoonlijkheidtheorie” en “stereotypen”

2.3
Attributietheorie 
2.3.1
Wat is attributie?

Attributie slaat op de manier waarop iemand de waargenomen werkelijkheid oorzakelijk verklaart. Attribueren wil dan zeggen “toeschrijven aan”.

vb.

Je hebt de keuze tussen een interne attributie (ik deed het zelf, ik was zelf de oorzaak) en een externe attributie (iets of iemand anders is de oorzaak)  Dergelijke verklaringen geven mensen van hun eigen en andermans gedrag.

2.3.2 Attributiestijlen

Uit onderzoek blijkt dat mensen een algemene stijl van attributie vertonen.

Deze kunnen op drie criteria verschillen:

· interne of externe oorzaken

vb

· stabiele (blijvende) of variabele oorzaken

vb

· algemeen geldende of specifieke oorzaken

vb

2.3.3 Waarom is het belangrijk een inzicht te hebben in hoe iemand zijn of andermans gedrag verklaart?

1 De manier waarop iemand zijn eigen gedrag verklaart kan belangrijk zijn voor zijn zelfbeeld.

2 Uit onderzoek blijkt dat er een verschil is tussen mannen en vrouwen wat betreft het hanteren van een bepaalde attributiestijl.

3 Ook verklaren wij als waarnemer het gedrag van mannen en vrouwen verschillend!

Dit beïnvloedt het zelfbeeld van mannen en vrouwen (socialisatieproces)

4 We moeten ons bewust zijn dat er een verschil is in attributie bij de waarnemer en de waargenomene

5 Als wij geen deel uitmaken van de sociale interactie maar als buitenstaander anderen observeren zijn wij geneigd interne oorzaken in het gedrag van anderen te overschatten ten koste van de oorzaken uit de omgeving.

Dit noemt men ook de fundamentele attributiefout
2.4 Interactie tussen waarnemer en waargenomene

Tijdens onze contacten met anderen zijn we voortdurend bezig elkaar te beïnvloeden.

Binnen dit hoofdstuk over sociale perceptie bekijken we één specifieke beïnvloedingstechniek: de zichzelf-waarmakende voorspelling (self-fulfilling prophecy) en bekijken we enkele teksten over na-apen en kopieergedrag.
Eerst iets over de zichzelf-waarmakende voorspelling.

In de manier waarop wij ons gedragen tegenover anderen, gaan wij vaak uit van het beeld dat we ons van hem of haar hebben gevormd.  Vanuit dit beeld bouwen we een verwachting op omtrent toekomstig gedrag.

Door onze houding zorgen wij er vaak voor dat ons aanvankelijk beeld uitkomt.

2.4.1
Hoe verloopt dit proces?

1 De waarnemer heeft zich een beeld gevormd van de persoon.  Hij doet dit op basis van de info die hij gekregen heeft via het gedrag van die persoon of via gesprekken met derden.

vb.

2 De wijze waarop de waarnemer zich gedraagt tegenover de ander wordt beïnvloed door de verkregen informatie.  Al dan niet bewust zal de waarnemer de interpretatie van de verkregen informatie uitdrukken in zijn verbaal en non-verbaal gedrag.

vb.

3 Maar door zich op een bepaalde manier te gedragen, verhoogt de waarnemer de kans dat de ander zijn vooraf gevormde indruk zal bevestigen.

vb.

2.4.2 Experimenten

De experimenten van Rosenthal en Jacobson zijn in dit verband van groot belang.

(Pygmalion in the Classroom, 1968)

2.4.3
Waarom is inzicht in dit proces belangrijk?

1 Door gebruik te maken van de zichzelf-waarmakende voorspelling kunnen wij in bepaalde gevallen het gedrag van anderen tegenover ons in een bepaalde richting sturen.

vb.

2 Door inzicht te hebben in het proces kan men ook stappen ondernemen om deze vicieuze cirkel te doorbreken.  Dit gebeurt gemakkelijker wanneer de waarnemer geïnteresseerd is om zich een beter beeld, of een accuratere impressie te vormen van de doelpersoon (of doelgroep).

vb.

2.4.4
Over na-apen en kopieergdrag
Wij kijken naar anderen en interpreteren hun uiterlijk en gedragingen.  Wijzelf laten ons bewust of onbewust beïnvloeden door anderen:

zie tekst: “na-apen is menselijk”(uit: psychologiemagazine)

Daar wij weten dat het kopiëren van andermans gedrag betekent dat wij instemming betuigen met hen kunnen wij ook bewust andermans gedrag gaan kopiëren.

zie tekst: kopieergedrag

Besluit

Bij het doornemen van dit hoofdstuk is het je misschien opgevallen dat er over sociale perceptie twee fundamenteel verschillende opvattingen bestaan.

De ene suggereert dat perceptie een proces is dat snel en relatief automatisch verloopt: mensen vormen, zonder al te veel na te denken, inspanning of aandacht, opinies over anderen gebaseerd op het uiterlijk, vooropgezette ideeën, en op basis van een beperkt aantal gedragssignalen.  

Volgens het andere perspectief verloopt het sociale perceptieproces relatief bedachtzaam: mensen observeren aandachtig en vellen pas een oordeel over de doelpersoon als hun analyse van het gedrag en de situatie afgerond is. (vb. de attributietheorie).

In beide gevallen sturen we onze interacties met anderen door onze eerste impressies, een proces dat een zelfvervullende voorspelling op gang kan brengen.

Hoewel we zagen dat er bij die eerste indrukken vaak fouten worden gemaakt en vertekeningen optreden die kunnen leiden tot stereotypen, vooroordelen en discriminatie zijn sociaal psychologen toch “voorzichtig optimistisch” over de capaciteiten van sociale waarnemers.

Wat van belang is om accurater te oordelen over anderen is:

· de ervaring die men heeft met anderen (hoe goed kennen we elkaar);

· de motivatie om een juist oordeel te vellen (welk belang heb ik erbij om goed te oordelen);

· hoe goed ben je in logisch redeneren;

· hoe specifiek is de situatie waarover je moet oordelen ( de persoonlijkheid van iemand kan je globaal verkeerd inschatten maar je kan wel een voorspelling doen over het specifiek gedrag van je vriend(in) in een bepaalde situatie)

Tenslotte is het op de hoogte zijn van de vertekeningen in onze sociale waarneming zoals we gezien hebben in dit hoofdstuk, een eerste stap naar een beter inzicht in het gedrag van anderen.
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