1.  De vergelijkbaarheid van mondeling
en telefonisch enquéteren
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1. INLEIDING
1.1. Gebruik van telefonisch onderzoek

Tot voor enkele jaren geleden zocht men in de handboeken over marktonder-
zoek tevergeefs naar hoofdstukken en paragrafen over de toepassing van de
methode van telefonisch enquéteren*. Hooguit werd deze methode afgedaan
als onbruikbaar voor consumentenonderzoek en, op zijn best, als een moge-
lijk alternatief bij onderzoek op de industriéle markt. Het eerste boek dat ge-
heel aan dit onderwerp was gewijd, verscheen niet eerder dan in 1977 (A. B.
Blankenship — Professional Telephone Surveys) en nog steeds is de aandacht
voor telefonisch onderzoek in de literatuur, handboeken dan wel tijdschriften,
niet ruim bemeten.

Enigszins in tegenstelling daarmede staat de praktijk. Al eerder viel er een
sterk groeiende belangstelling te constateren van zowel gebruikers van onder-
zoek als marktonderzoekbureaus voor het telefonisch onderzoek. Naar mag
worden aangenomen speelt bij de verklaring van deze timelag in belangstelling
ook het negatieve imago van het telefonisch onderzoek, ontstaan in de begin-
tijd van het professionele marktonderzoek, een rol. Ook heden ten dage vallen
er in een gesprek tussen beroepsmatige gebruikers van onderzoek sceptische
geluiden te beluisteren over de betrekkelijke waarde van telefonisch onder-
zoek zonder dat dit door valide argumenten wordt onderbouwd. Desondanks
maken sommige van diezelfde onderzoekers wel van de methode van telefo-
nisch onderzoek gebruik. Als vakbroeders onder elkaar worden er wel ervarin-
gen uitgewisseld over onderzoekhoogstandjes, maar wordt veelal voorbijge-
gaan aan de evaluatie van de voor-en-tegen’s van mondeling versus telefonisch
onderzoek en de werkelijke redenen voor de uiteindelijke keuze van een be-
paalde methode.

1.2. Bezwaren tegen telefonisch onderzoek

Tegen het telefonisch onderzoek worden argumenten gehanteerd, die in twee
rubrieken zijn onder te brengen.

* Waar in het navolgende gesproken wordt van telefonisch onderzoek, wordt bedoeld het verza-
melen van informatie door enquétrices/teurs bij respondenten waarbij uitsluitend gebruik ge-
maakt wordt van de telefoon. Met mondeling onderzoek wordt bedoeld het voeren van gesprek-
ken in een face-to-face situatie.



Interviewsituatie

— persoonlijke vragen en controversi€le onderwerpen zijn uitgesloten

— het persoonlijk, face-to-face contact tussen ondervraagde en interviewer
ontbreekt

— wenselijk of vereist toonmateriaal (afbeeldingen, gesprekskaartjes e.d.)
ontbreekt

— er zijn alleen korte vraaggesprekken mogelijk.

Representativiteit
— er zijn geen representatieve steekproeven mogelijk, omdat niet iedereen te-
lefoon heeft. :

Als deze argumenten op waarheid zouden berusten lijkt het enige voordeel van
telefonisch onderzoek eigenlijk alleen maar dat de resultaten snel beschikbaar
zijn en dat de methode, in vergelijking met mondeling onderzoek, relatief
goedkoop is. Maar die voordelen tellen nauwelijks als men daarvoor een ‘pro-
dukt’ in handen krijgt dat stoelt op een inferieure methode.

Op de in het voorgaande genoemde ‘traditionele’ bezwaren tegen het telefo-
nisch onderzoek wordt in dit artikel nader ingegaan. Daarbij worden in de af-
weging van argumenten voor of tegen het gebruik van telefonisch onderzoek
twee beperkingen aangebracht:

a. een beperking tot consumentenonderzoek omdat juist hier de belangrijkste
weerstanden tegen het telefonisch onderzoek worden geconstateerd

b. een vergelijking uitsluitend tussen mondeling onderzoek en telefonisch on-
derzoek, omdat beide methoden voor talrijke onderzoekproblemen con-
currerende alternatieven vormen.

2. INTERVIEWSITUATIE
2.1. Verschillen in uitkomsten

Ongetwijfeld is het juist dat, in vergelijking met het mondeling ondervragen,
het telefonisch enquéteren een unieke, enigszins afwijkende interviewsituatie
vormt met eigen, typische kenmerken. De vraag is evenwel welke effecten deze
bijzondere interviewsituatie heeft op uitkomsten van onderzoek. Een vraag
die alleen valt te beantwoorden als er onderzoek wordt uitgevoerd, waarbij
hetzelfde onderwerp met een identieke vragenlijst zowel mondeling als telefo-
nisch wordt behandeld onder de populatie van telefoonbezitters.

Een reeks van onderzoekers rapporteert dat er in dit opzicht vrijwel nergens
sprake is van verschillen in uitkomsten (Klecka & Tuchfaber 1978, Sudman &
Ferber 1974, Blankenship 1977). Wel zijn er aanwijzingen dat het aantal neu-
trale antwoorden of ‘weet niet’-antwoorden in het telefonisch onderzoek ho-
ger is dan in het mondelinge onderzoek (Telser 1976, Rogers 1976, Wiseman
1972). Ook een onderzoek dat de Nederlandse Stichting voor Statistiek enkele
jaren geleden uitvoerde (Veldman 1977) leidt tot de conclusie dat ‘... the score
of don’t knows for persons interviewed by telephone is higher than that for te-
lephone owners interviewed personally. This suggests that telephone respon-
dents will tend to answer less carefully and feel less compelled to make a choi-
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Een ander verschijnsel waar rekening mee gehouden moet worden is dat er
vermoedelijk de neiging onder respondenten bestaat in het telefonisch onder-
zoek antwoorden te geven in de richting van sociaal gewenste status. In een
onderzoek, dat wij in 1972 uitvoerden (Veldman 1977) constateerden wij reeds
aanwijzingen voor het optreden van een statuseffect, met name voor die vra-
gen waarvan de antwoorden in het mondelinge onderzoek wel controleerbaar
waren en in het telefonisch uitgevoerde onderzoek niet. Dat gold in het bijzon-
der ten aanzien van het bezit van produkten als een filmcamera, centrale ver-
warming e.d., evenals voor theaterbezoek, buitenlandse vakanties enz.

In een NSS-onderzoek uit 1976 werd dit verschijnsel bevestigd. In dat on-
derzoek waarbij één groep van respondenten zowel mondeling als telefonisch
werd ondervraagd, werd de grootte van het huis (aantal kamers), de aanwezig-
heid van zowel een voortuin als een achtertuin, overschat.

Hyett & Morgan (1976) komen daarbij ook tot de conclusie dat ‘... some
respondents tended to ‘‘upgrade’ certain details when interviewed by tele-
phone. The most outstanding example of this was that respondents showed a
strong tendency to claim more rooms when interviewed by telephone than
they did when interviewed face-to-face...’.

2.2, Persoonlijke vragen/controversiéle onderwerpen

Men kan zich afvragen of het inderdaad niet goed mogelijk is respondenten
persoonlijke vragen te stellen in een telefonisch interview. Hierbij dient men
onder persoonlijke vragen te verstaan vragen die betrekking hebben op onder-
werpen die men in gesprekken met vreemden niet licht aanroert. Dat hoeft niet
alleen betrekking te hebben op privé-inkomen, leeftijd, enz., maar kan ook
politieke, maatschappij-opvattingen, geloofszaken e.d. betreffen.

Afgezien van de methode van onderzoek is het verkrijgen van correcte en
volledige antwoorden op dit soort vragen altijd problematisch en ogenschijn-
lijk lijkt het telefonisch onderzoek daar nog meer onder te lijden. In het mon-
delinge onderzoek zijn er immers voorzieningen te treffen tegen mogelijke
weerstanden van ondervraagden om dit soort vragen te beantwoorden. Men
gaat er bijvoorbeeld van uit dat een goede en speciaal daarvoor opgeleide in-
terviewer in staat is bij het mondelinge vraaggesprek door haar/zijn optreden
een zodanige vertrouwenssfeer te scheppen dat dit probleem enigszins kan
worden ondervangen.

Terecht zou men eraan kunnen twijfelen of het mogelijk is een dergelijke in-
terviewsituatie te creéren bij telefonisch onderzoek. Men vergeet evenwel
daarbij dat de functie van de telefoon in het gezin in de afgelopen jaren sterk
is gewijzigd. In tegenstelling tot zo’n 20 jaar geleden toen de telefoon een duur
en luxe middel was om ‘boodschappen’ over te brengen indien een brief of een
persoonlijke overhandiging te laat zou komen, is de telefoon thans een popu-
lair en algemeen geaccepteerd instrument in 8 van de 10 gezinnen in Neder-
land. Generaties groeien op die, om wat voor reden dan ook, aan telefoneren
de voorkeur geven boven het schrijven van een brief of het afleggen van be-
zoeken. Telefoon is ‘gewoon’ geworden en geeft mensen tegelijkertijd zelfs de
gelegenheid zich in een zekere anonimiteit en vluchtigheid (ontbreken van vi-
sueel contact en geschreven woord) terug te trekken. Het lijkt om deze reden
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dat juist persoonlijke en controversiéle onderwerpen goed per telefoon kun-
nen worden aangesneden door, evenals bij mondeling onderzoek, speciaal
daarvoor opgeleide en geinstrueerde interview(st)ers. Het ‘succes’ van de
laatste jaren van telefonische (S.0.S.)-hulpdiensten is daar wel een bewijs
van.

Ook in het marktonderzoek zijn er voorbeelden van succesvol uitgevoerd
onderzoek over onderwerpen als geboortebeperking, maandverband, alcohol-
gebruik etc. (Blankenship 1977, Hochstim 1967). Ook wij hebben de ervaring
opgedaan dat het aansnijden van moeilijke, controversiéle onderwerpen per
telefoon geen onoverkomelijke problemen oplevert, mits er sprake is van een
goede voorbereiding (vragenlijst, enquéteursinstructie etc.).

Een uitzondering dient wellicht gemaakt te worden ten aanzien van vragen
over inkomen en financigle gezinsomstandigheden. Tyebjee (1979) rapporteert
hierover: ‘... A variety of surveys have noted a reluctance on the part of the
respondents to devulge income and other financial information...”.

2.3. Het ontbreken van visueel contact

2.3.1. Terecht wordt er in het marktonderzoek veel waarde gehecht aan de
kwaliteit van enquétrices en enquéteurs. Zij moeten immers respondenten er-
van overtuigen dat hun medewerking zinvol is en ervoor zorgen dat de te stel-
len vragen zo goed mogelijk worden beantwoord, evenwel zonder ondervraag-
den daarin te beinvloeden. In het mondelinge vraaggesprek heeft de
enquétrice/teur daarbij de gelegenheid uit de reacties van de ondervraagden
op te maken of bepaalde vragen al dan niet begrepen worden, of er irritaties
ontstaan enz., waarna eventueel corrigerend of toelichtend kan worden opge-
treden. Daarmee neemt uiteraard de kans op ongewenste beinvloeding van de
kant van de enquétrice/teur toe.

In de praktijk van het telefonisch onderzoek blijkt dat onbegrip van de zijde
van de respondenten duidelijk wordt geuit en, juist omdat er geen visueel of
face-to-face contact is, er door ondervraagden vaak meer om verduidelijking
wordt gevraagd dan in het mondelinge onderzoek. Gaat men er daarbij van
uit, dat het persoonlijk optreden, uiterlijk, etc. van de enquétrice/teur in het
telefonisch onderzoek veel minder een rol speelt dan in het mondelinge onder-
zoek, dan ligt de conclusie voor de hand dat de kans op enquéteursbias bij het
telefonische onderzoek geringer is dan in het mondelinge onderzoek. In deze
opvattingen sluiten wij aan bij Miln en Stewart-Hunter (1976) die constateer-
den “... Our experience, supported by recent experimental work, suggests that
report and communication efficiency are not seriously impaired by the absen-
ce of visual cues. Recent research on possible “‘communication damage’ un
dertaken by the Communication Studies Group at University College, London,
compairing the efficiency of face-to-face, closed circuit television and audio-
only links, indicates that for many tasks (e.g. information transmission) there
is no difference in efficiency ascribable to the medium itself...’.

2.3.2. Dat neemt niet weg dat de kans op misverstanden omtrent de inhoud
van een gestelde vraag in het telefonisch onderzoek groter kan zijn dan in het

mondelinge onderzoek. Dit verschijnsel treedt met name op waar een voor het
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mondelinge onderzoek opgestelde vragenlijst zonder speciale aanpassingen ge-
bruikt zou worden voor telefonisch uitgevoerd onderzoek. Het ontbreken van
een visueel contact stelt in dit opzicht speciale eisen aan de constructie van vra-
gen opdat misverstanden zoveel mogelijk worden uitgesloten. Het stelt ook
speciale eisen aan de interviewtechniek waar met name voorzieningen moeten
worden getroffen voor de momenten waar de enquétrice/teur antwoorden no-
teert en er voor de respondent een onverklaarbare gespreksstilte optreedt, een
typisch verschijnsel voor telefonisch onderzoek dat in de mondelinge inter-
viewsituatie een natuurlijke oplossing kent. Het probleem van de gespreksstil-
tes treedt vooral op bij de beantwoording van de zogenaamde ‘open’ vragen.
Het noteren van de antwoorden op deze vragen vergt nu eenmaal tijd en dat
wordt, als de ondervraagde niet kan waarnemen waar men mee bezig is, als
hinderlijk ervaren. Met een wel aangedragen oplossing als het opnemen van de
antwoorden op tape, schept men een ander probleem, namelijk dat van de le-
galiteit van deze handeling.

2.3.3. Het ontbreken van een face-to-face contact in het telefonisch onder-
zoek sluit het gebruik van hulpmiddelen bij het vraaggesprek, zoals afbeeldin-
gen, sorteerkaartjes, merkenlijsten, enz. uit.

Zowel het ontbreken van de mogelijkheid deze hulpmiddelen bij het telefo-
nische vraaggesprek toe te passen als het ontbreken van de mogelijkheid ob-
servaties uit te voeren, vormen een nadeel van deze onderzoekmethodiek. Ook
hier geldt overigens weer dat de betekenis van dit manco in relatie moet wor-
den gebracht met het onderwerp van onderzoek.

2.4. Lengte van het vraaggesprek

2.4.1. In het kader van de ons inziens verouderde opvatting over het ge-
bruik en de acceptatie van de telefoon in gezinnen is het goed verklaarbaar dat
men uitgaat van een zeer beperkte tijd die beschikbaar zou zijn voor een
vraaggesprek per telefoon. Tot voor enkele jaren geleden deelden wij deze op-
vatting, maar de ervaring die wij met een ons ‘opgedrongen’ onderzoek opde-
den over een politiek-maatschappelijk onderwerp met een vraaggesprek van
meer dan 30 minuten, wijzigde deze opvatting aanzienlijk. De telefonisch uit-
gevoerde vraaggesprekken die de Nederlandse Stichting voor Statistiek in
huishoudens voert hebben thans een gemiddelde gespreksduur van rond de 15
minuten. Dillman (1976) rapporteert hierover: ‘... Telephone interviews in a
leisure research study averaged 20 minutes, with virtually no termination once
the interviews were underway. Warland, in a national survey on consumer be-
havior with interviews that averaged 30 minutes, found that only 4 percent of
the sample terminated after the interview had commenced...’.

Uiteraard is de lengte van het vraaggesprek, evenals bij het mondelinge
vraaggesprek, afhankelijk van de mate waarin men er in slaagt de interesse
van de respondent te behouden. Dat het onderwerp van het gesprek daarin een
belangrijke rol speelt is vanzelfsprekend.

2.4.2. De vrees voor te lange vraaggesprekken wordt met name ingegeven
door het vermoeden van kwaliteitsverlies van de informatie naarmate het
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gesprek langer duurt of het ongewenst voortijdig begindigen van het gesprek
door de ondervraagde.

Een dergelijke situatie ontstaat veelal omdat de respondent ongeduldig
wordt en liever tijd wil of moet gaan besteden aan andere bezigheden. In verge-
lijking met het mondelinge vraaggesprek is de telefoon hier in het voordeel.
De mogelijkheid bestaat immers op een tijdstip dat het de ondervraagde beter
schikt, terug te bellen, een mogelijkheid die de enquétrice/teur in het monde-
linge vraaggesprek zelden kan of wil bieden. Een dergelijke optie voor verlen-
ging van de telefonische vraaggesprekken, mits daarvoor in de vraagstelling
ook voorzieningen zijn aangebracht, maakt het probleem van de lengte van
het telefonisch vraaggesprek minder relevant dan het lijkt.

Een bijkomend verschijnsel is dat in het algemeen het telefonische vraag-
gesprek minder tijd lijkt te vergen dan een mondeling vraaggesprek. De intro-
ductie is veelal korter, er wordt onderwijl geen koffie gedronken, enz. Het na-
deel van deze vergrote efficiency is natuurlijk dat in een kortere tijd veel meer
inspanning en aandacht van de ondervraagde wordt verlangd.

3. REPRESENTATIVITEIT

3.1. Steekproefirekking

Telefonisch onderzoek kan uiteraard alleen uitgevoerd worden onder hen die
over een telefoonaansluiting beschikken. Voor het consumentenonderzoek
gaat het doorgaans om aansluitingen die vermeld staan in de telefoongidsen.
Op zich vormen deze gidsen een uitstekend frame voor de steekproeftrekking
met als enig nadeel dat de 3 4 4% geheime nummers daarin onvermeld zijn.
Zelden wordt er voor het marktonderzoek een bestand aangetroffen dat zo
volledig is ingericht voor een steekproeftrekking, zeker voor een populatie van
huishoudens. Een tweede voordeel voor het telefonisch enquéteren vormt de
mogelijkheid de geografische clustering van gemeenten, die uit economische
overwegingen bij het mondeling onderzoek nogal eens wordt toegepast, te ver-
mijden.

Tegenover deze voordelen staat het nadeel dat niet alle Nederlandse huis-
houdens over een telefoonaansluiting beschikken en daarmee buiten het kader
van een steekproeftrekking vallen. De kernvraag daarbij is in welke mate het
gemis van de niet-telefoonbezittende huishoudens de resultaten van onderzoek
beinvloedt, of, anders gesteld, in welke mate het verantwoord is de resultaten
van een onderzoek gebaseerd op telefoonbezittende huishoudens, geldigheid
te verlenen voor de gehele populatie van huishoudens.

3.2. Telefoonpenetratie

3.2.1. De telefoonpenetratie in Nederland bedraagt thans ruim 80% (vermoe-
delijk reeds 82% in voorjaar 1980). Zoals uit tabel 1 valt af te leiden is de tele-
foonpenetratie in de afgelopen 20 jaar gestegen van ca 30% naar ruim 80%.
En de prognose luidt dat rond 1985 ongeveer 90% van alle huishoudens over
een telefoonaansluiting zal beschikken.



Tabel 1

Telefoonpenetratie in Nederland (huishoudens)

jaar %
1959 28
1970 42
1975 60
1979 81
1985 (prognose) 87-89

3.2.2. Het is interessant na te gaan in welke mate de telefoon thans gepene-
treerd is binnen de verschillende bevolkingsgroepen. In tabel 2 wordt daarbij
een vergelijking gemaakt met de situatie in 1977.

Tabel 2

Telefoonpenetratie in Nederland (huishoudens)

1977 1980 Relatieve

in procenten toename**

totaal* 66 81 23
gezinsgrootte

1 persoon 58 73 31
2 en 3 personen 64 81 18
4 of meer personen 72 85 18
leeftijd huisvrouw

24 jaar of jonger 42 55 31
25-34 jaar 6 83 26
35-49 jaar 73 86 18
50-64 jaar 73 84 15
65 jaar of ouder 60 85 42
sociale klasse

A (hoog) 94 96 2
B 81 86 6
C 56 73 38
D (laag) 40 73 83

opleiding hoofdkostwinner
(semi)universitair, hogere

beroepsopleiding 88 89 1
middelbare opleiding 81 88 9
voortgezette opleiding 73 85 16
lagere opleiding 56 76 36

urbanisatiegraad woongemeente
grootste drie steden en

agglomeraties 72 86 19
middelgrote steden 69 81 17
kleine steden 59 81 37
platteland 64 79 23

* Gegevens gebaseerd op uitkomsten NSS Omnibus Service.
** Onder ‘relatieve toename’ te verstaan de toename in penetratie per categorie ten opzichte van
1977 (bijv. voor de totale populatie van huishoudens (81-66) : 66 =23%).



_Over de afgelopen drie jaren is er in het bijzonder een stijging van de telefoon-
penetratie te constateren onder de:
— éénpersoonsgezinnen
— jongere gezinnen (met leeftijd huisvrouw van 24 jaar of jonger)
— de lagere (C- en D-) sociale klassen (resp. gezinnen waar de hoofdkostwin-
ner uitsluitend lagere opleiding heeft)
— gezinnen uit de kleine steden.

Overigens valt er voor elk van de hiervoor genoemde vier groepen, met uitzon-
dering van de kleine steden, nog steeds een relatieve achterstand in de tele-
foonpenetratie te constateren. De verschillen nemen evenwel af. In 1977 is de
gemiddelde afwijking van elk van de 20 klassen van socio-economische ken-
merken uit tabel 2 ten opzichte van het totaal gelijk aan 10.5%, in 1980 be-
draagt deze afwijking nog maar 5.8%. Gezien de sterke stijging van het tele-
foonbezit in de ‘achtergestelde’ groepen/gebieden van de populatie, valt te
verwachten dat in de toekomst deze verschillen in telefoonpenetratie nog meer
zullen afnemen.

Uit sommige voorspellingen van enkele jaren geleden valt af te leiden dat in
het (magische) jaar 2000 de telefoonpenetratie vrijwel algemeen zal zijn,
d.w.z. minimaal 95%. Maar, mede gezien de huidige economische ontwikke-
lingen, kan men zich afvragen of deze schattingen thans niet wat te opti-
mistisch van aard zijn. Daarbij geldt niet alleen een zwaarder wegen van de
kosten verbonden aan het telefoonbezit, maar ook een bewuste keuze van con-
sumenten om van het bezit van telefoon af te zien uit persoonlijke overwegin-
gen. Allerlei redenen kunnen daaraan ten grondslag liggen, zoals bedie-
ningsproblemen (ouderen, lichamelijke gebreken), voorkeur voor privacy of
afkeer van mechanische, elektronische apparatuur als communicatiemiddel.
Indien dit zo zou blijken te zijn, zal de groep van niet-telefoonbezitters steeds
meer atypische kenmerken krijgen die niet weerspiegeld worden in de gebrui-
kelijke socio-economische en demografische kenmerken als vermeld in tabel
2.

3.3. Niet-telefoonbezitters

De groep van huishoudens die niet over een telefoon beschikken, wijkt op al-
lerlei punten, als bezit van artikelen, gedrag, belangstelling, participatie, enz.,
af van de groep van huishoudens die wel over telefoon beschikken. Ook Hyett
& Allan (1976) komen tot de gevolgtrekking dat: ‘... Telephone owners have
an above average to own more than one car, to have colour television, central
heating, washing machines, fridges, deep freezers and various labour saving
gadgets’... en ‘... telephone owners tend to prefer ‘‘expensive luxury things”’
while non-owners tend to prefer ‘“cheap good value things’’ ’. In dit geval be-
trof het de situatie in Engeland in 1974, waar toen de telefoonpenetratie
52% was.

Uit eigen analyses (NSS Omnibus Service) uit 1978 en 1979 blijken in het bij-
zonder verschillen op te treden ten aanzien van het bezit van (luxe) duurzame
goederen, waar sprake is van een geringere penetratie onder niet-
telefoonbezittende gezinnen, en ten aanzien van gedrag. In bijlage 1 zijn de re-
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sultaten op meer dan 100 verschillende vragen geanalyseerd. Daarbij werden
betrekkelijk weinig verschillen aangetroffen ten aanzien van menings-,
belangstellings- en kennis-vragen tussen de wel- en de niet-bezitters van tele-
foon.

Veel van deze verschillen zijn te verklaren uit het relatief geringe aandeel C-
en D-klasse huishoudens onder de telefoonbezitiers. Met de veronderstelling
dat in de toekomst deze achterstand zal worden ingehaald, kan ook worden
aangenomen dat de verschillen in uitkomsten tussen onderzoek onder tele-
foonbezitters en niet-telefoonbezitters zullen afnemen.

3.4. Herweging

3.4.1. Het niet telefonisch kunnen ondervragen van niet-telefoonbezitters
doet vermoeden dat het gebruik van steckproeven van telefoonbezitters tot
onderzoekuitkomsten met een zodanige bias kan leiden, dat dit onderzoek
geen geldigheid bezit voor de gehele populatie van huishoudens. In het voor-
gaande is evenwel reeds duidelijk geworden, dat de groep van niet-
telefoonbezitters betrekkelijk gering is en dat de samenstelling van deze groep
naar socio-economische kenmerken in de loop van de tijd steeds minder aty-
pisch is geworden. Beschouwt men de uitkomsten op verschillende vragen
over een reeks van onderwerpen (zie bijlage 1) dan blijken de verschillen be-
trekkelijk gering te zijn.

Men kan zich afvragen of het wel zinvol is de steekproef van telefoonbezit-
ters zodanig te herwegen naar socio-economische en demografische kenmer-
ken, dat zij qua samenstelling overeenstemt met een nationaal representatieve
steekproef. Herweging kan immers het manco van het werkelijk ontbreken
van de niet-telefoonbezitters nooit opheffen.

In een bewerking van (mondeling uitgevoerd) NSS-onderzoek hebben wij
desondanks een dergelijke herweging gesimuleerd. De deel-steekproef van te-
lefoonbezitters werd daartoe ‘herwogen’ naar de samenstelling van de gehele
steekproef, inclusief de niet-telefoonbezitters, op criteria als regionaal gebied,
urbanisatiegraad van de woongemeente, sociale klasse en leeftijd van de huis-
vrouw. Tabel 3 vermeldt de uitkomsten op enkele vragen voor drie steekproe-
ven, namelijk de ongewogen deel-steekproef telefoonbezitters (eerste kolom),
de totale steekproef (tweede kolom) en de deel-steekproef van telefoonbezit-
ters (derde kolom), herwogen naar de voornoemde criteria.

Voor elk van de zes gegevens is een ongelijkheidsindex (A) berekend waar-
in voor elk van de twee telefoonsteekproeven de afwijking ten opzichte van de
totale steekproef is berekend. Deze index betreft de sommatie van de absolute
verschillen tussen de totale steekproef en de steekproef van telefoonbezitters
per antwoordcategorie per vraag, gedeeld door de factor twee*. Een index van
4.5 geeft aan dat 4.5% van de steekproef van telefoonbezitters een ander ant-
woord gegeven zou moeten hebben om de uitkomst gelijk te doen zijn aan een
steekproef van zowel telefoon- als niet-telefoonbezitters. Zoals uit de gegevens
blijkt, heeft de herweging tot gevolg dat de geconstateerde verschillen afne-
men.

* In tabel 3 is de berekening voor autobezit als volgt:
[(72.7-68.3)+ (31.8 —27.2)] : 2=4.5.
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Tabel 3

Telefoon- Totale Telefoon-

bezitters steekproef © bezitters
ongewogen - gewogen
in procenten
autobezit
niet 77 A543 3 £=24 30
eigen huis -
wel 40 37 . _ 38
niet 60 =17 e 250 g
gebruik cosmetisch artikel ’ )
merk A 26 24 25
merk B 12 12 12
merk C 24 A=4.7 22 A=2.2 - 23
merk D 23 21 22
overige merken 15 21 18
roken van sigaretten
geen 64 65 64
matig - 18 A=0.6 18 A=0.2 18
veel 18 17 18
tevredenheid met kabinetsoptreden
tevreden 32 32 . 32
tevreden noch ontevreden 36 A=1.6 34 A=0.5 34
ontevreden 32 34 34
politieke voorkeur
rechts _ B 40 38 38
links . B 45 A=2.1 45 A=1.5 = 45
overig - 15 17 17

aantal ondervraagden (962) (1.198) (962)

A = ongelijkheidsindex (berekend op absolute aantallen).

3.4.2. Derelevantie van het ontbreken van de groep van niet-telefoonbezitters
dient naar onze mening voor elk onderwerp van onderzoek afzonderlijk te
worden beschouwd. Hierbij kan van de kennis van de samenstelling van de
groep van niet-telefoonbezitters (een kennis die overigens van andere non-
response-groepen in het marktonderzoek veelal ontbreekt!) een nuttig gebruik
gemaakt worden. Zoals aangetoond gaat het hierbij in het bijzonder om het
criterium sociale klasse. Waar dit criterium van bijzonder belang voor een be-
paald onderzoek zou kunnen zijn, valt het te overwegen geen telefonisch on-
derzoek uit te voeren of gebruik te maken van een aanvullende mondelinge
steekproef onder niet-telefoonbezitters.

Een andere mogelijkheid vormt het kiezen van een wegingsprocedure die in
een directe relatie staat met het onderzoek-onderwerp. Voor een onderzoek
naar kledingaankopen kan het bijvoorbeeld effectiever blijken te zijn te her-
wegen naar koopgewoonten dan naar sociale klasse. Uiteraard is het daartoe
van belang dat voor de variabele ‘koopgewoonten’ gegevens van telefoonbe-
zitters en niet-telefoonbezitters bekend zijn.
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4. ANDERE FACTOREN
4.1. Groei van telefonisch onderzoek

Niet alleen de gewijzigde opvattingen over de interview-situatie bij telefonisch
onderzoek, de acceptatie van de telefoon als een goed passend communicatie-
middel, het toenemen van de telefoonpenetratie en de daarmede verbonden
afnemende betekenis van het representativiteitsprobleem, kunnen de groeien-
de betekenis van het telefonisch uitgevoerde onderzoek verklaren. Een tweetal
factoren willen wij hierbij niet onvermeld laten.

4.2. Professionele organisatie

Mede door de ontwikkeling van de techniek is het thans goed mogelijk om
zonder extreme kosten tientallen vraaggesprekken gelijktijdig per telefoon uit
te voeren. Dit heeft tot gevolg gehad, dat dit onderzoektype door marktonder-
zoekbureaus professioneel kon worden uitgevoerd en tegen concurrerende
kosten kon worden aangeboden. Deze ontwikkeling heeft er ook toe geleid,
dat de marktonderzoekprofessie zich in deze techniek is gaan verdiepen en de
eigenaardigheden en voordelen van het telefonisch onderzoek gaat onderken-
nen.

4.3. Mondeling onderzoek

De laatste jaren ondervindt de uitvoering van het mondelinge onderzoek
steeds meer problemen. De bereidheid van het publiek zich mondeling te laten
ondervragen neemt af onder invloed van toenemende angst voor criminaliteit
in de steden, toenemende kritiek op de waarde van marktonderzoek voor de
respondenten zelf, vrees voor de schending van privacy, toenemende uithui-
zigheid, etc. Ook de bereidheid onder consumenten te gaan werken als
enquétrice/teur neemt af, mede door de toenemende weerstanden onder het
publiek. Dit alles heeft uiteraard tot gevolg dat het non-response-probleem in
het mondelinge onderzoek toeneemt.

Het telefonisch onderzoek deelt vooralsnog minder in deze bezwaren en
heeft daardoor ook wat minder te lijden onder het non-response-probleem.
Een door Blankenship (1977) gerapporteerd Amerikaans onderzoek geeft aan
dat in de jaren 1970-1975 circa 80% van een 30-tal onderzoekinstituten een
stijging in non-response voor mondeling onderzoek constateerde (voor 20%
geen wijziging), tegenover 50% voor telefonisch onderzoek (voor 50% geen
wijziging).

5. SLOTOPMERKING

Onder invloed van een streven naar kostenverlaging voor marktonderzoek
bestaat er de neiging telefonisch onderzoek als een alternatief te kiezen voor
mondeling onderzoek. Tegen een dergelijk stréven als zodanig kan nauwelijks
bezwaar worden ingebracht, mits men zich er terdege rekenschap van geeft dat
elk van de beide onderzoekmethodieken specifieke voor- en nadelen kent. In
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de keuze van de onderzoekmethodiek, met name ten aanzien van het telefo-
nisch of mondeling uit te voeren onderzoek, is men zich uit traditie veelal wel
bewust van de waarde en de kenmerkende eigenschappen van het mondelinge
onderzoek, maar veel minder van het telefonisch onderzoek. Meestal wordt,
voor zover telefonisch onderzoek in de keuze wordt betrokken, primair geko-
zen op grond van de termijn van beschikbaarheid van de resultaten en uit
kostenoverwegingen. Ten onrechte wordt het telefonisch onderzoek soms als
‘minderwaardig’ aangemerkt, daarbij vrezend voor, van het mondeling on-
derzoek, afwijkende uitkomsten.

Ten aanzien van falrijke onderwerpen kan evenwel worden aangetoond, dat
verschillen in uitkomsten tussen mondeling en telefonisch onderzoek gering
(moeten) zijn, mits dat onderwerp ook op grond van methodologische over-
wegingen voor elk van deze twee vormen van onderzoek in aanmerking komt.
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BIJLAGE

Diverse onderzoekuitkomsten NSS Omnibus Service, gesplitst naar telefoonbezit

Totale Bezit- Niet-bezit-
steek- ters ters
proef telefoon telefoon
in procenten
bezit
bezit/heeft beschikking over:
— koelkast 97 97 96
— diepvrieskast/kist 39 40 35
— oven 63 67 48
— afzuigkap 41 45 25
— portable televisie 22 23 19
— kleurentelevisie 60 64 43
— videorecorder 8 8 5
— hifi-stereo 52 55 40
(900) (727) (173)
bezit/heeft beschikking over:
— auto 70 70 59
— twee of meer auto’s 11 13 2
(983) (797) (186)
gedrag
roken van:
— sigaretten 33 33 31
~ shag 22 20 32
(930) (770) (160)
afgelopen jaar met
vakantie geweest:
— wel 58 61 45
~ buitenland 44 47 31
(982) (796) (186)
belangstelling
belangstelling voor land-
schappelijke bezienswaar-
digheden:
— veel 31 32 27
lezen over dit onderwerp:
— geregeld 20 20 21
— nooit 23 20 36
(666) (538) (128)
lid van:
— sportvereniging 26 27 22
— belangenvereniging als
vakbond, huisvrouwen-
vereniging, enz. 17 18 13
~ andere vernigingen 50 51 46
= (900) (727) (173)

Vervolg op p. 16



Totale Bezit- Niet-bezit-
steek- ters ters
proef telefoon telefoon

in procenten

kennis
bekendheid (spontaan) met
verzekeringsmaatschappij:

- A 44 44 - - 45
- B © 34 34 33
-C R ) 32 27
-D _ 029 28 32

N= -—(758) (609) (149)

geholpen bekendheid met
verzekeringsmaatschappij:

- A 87 88 83
-B -4 75 70
-C - 83 - 84 79
- D 75 76 71

N= = (758) (609) (149)

wijze waarop kennis van een
bepaalde verzekeringsmaat-
schappij is verkregen:

— televisiereclame 23 26 17
— zakelijke relatie 17 18 14
— dagbladadvertenties 23 .26 - 19

N= (307) (246) 61)
meningen .

politieke voorkeur (voor
zover aanwezig) voor:

— links 52 51 57
— rechts 48 49 42
N= —(776) (645) (131)
tevredenheid met regerings-
beleid:
— wel 32 33 29
— niet 33 33 33
N=~ ~= (983) 797) (186)
waardering voor reclame
in het algemeen: B
— veel 11 11 9
— matig - - 32 34 26
— weinig ) 53 51 60
N= (888) (720) (168)
‘mee eens’ met bewering: N
— er is te weinig aandacht
voor milieuvervuiling 61 59 67
— meer consumentenvoor-
lichting is vereist 70 69 74
— op scholen meer voorlichting
over energiebesparing nodig 76 76 74
— de mentaliteit van de auto-
mobilist moet veranderen 77 78 74
N= (790) (632) (158)

S=Significant verschil met kans van 9 op 10 tussen populatie telefoonbezitters en populatie
niet-telefoonbezitters.

16



BIBLIOGRAFIE

Blankenship, A. B., Professional Telephone Surveys, McGraw-Hill Book Company, 1977.
Dillman, D. A., ‘Reducing Refusal Rates for Telephone Interviews’, Public Opinion Quarterly,
1976, vol. 40.

Duncan, O. D. en B. Duncan, ‘A Methodological Analysis of Segregation Indexes’, American
Sociological Review, 1955, vol. 20.

Falthzik, A., ‘When to make Telephone Interviews’, Journal of Marketing Research, 172, vol. 9.
Hochstim, J. R., ‘A Critical Comparison of Three Strategies of Collecting Data from House-
holds’, Journal of the American Statistical Association, 1967, vol. 62.

Hyett, G. P. en G. M. Allan, Collection of Data by Telephone, Its Viability in Consumer Re-
search, 19th Annual Conference Market Research Society, Brighton, 1976.

Hyett, G. P. en J. S. Morgan, ‘Collection of Data by Telephone: Validation of Factual Data’,
European Research, July 1976.

Klecka, W. R. en A. J, Tuchfaber, ‘Random Digit Dialing: A Comparison to Personal Surveys’,
Public Opinion Quarterly, 1978, vol. 42.

Miln, D. en D. Stewart-Hunter, The Case for Telephone Research, 19th Annual Conference Mar-
ket Research Society, Brighton 1976.

Rogers, T. F., ‘Interviews by Telephone and in Person: Quality of Responses and Field Perfor-
mance’, Public Opinion Quarterly, 1976, vol. 40.

Sudman, S. en R. Ferber, ‘Comparison of Alternative Procedures for Collecting Consumér Ex-
penditures Data for Frequently Purchased Products’, Journal of Marketing Research, 1974, vol.
11.

Telser, E., ‘Data Exorcises in Phone vs. Personal Interview Debate’, Marketing News, 1976, vol.
10.

Tyebjee, T. T., ‘Telephone Survey Methods: The State of the Art’, Journal of Marketing, Sum-
mer 1979.

Veldman, Tj. H., Are Telephone Interviews a Useful Alternative in Image Research?, ESOMAR-
congres, 1977.

Wiseman, F., ‘Methodological Bias in Public Opinion Surveys’, Public Opinion Quarterly, 1972,
vol. 36.

17



2. Privacywetgeving en statistisch
onderzoek

H.D. DUKKER*

SAMENVATTING

In dit artikel wordt aandacht geschonken aan de te verwachten gevolgen van de komende privacy-
wetgeving voor de arbeid van de statistisch onderzoeker. Ingegaan wordt op de positie van het
CBS, dat een spilfunctie heeft met betrekking tot de ambtelijke statistiek. Ontwikkelingen op het
gebied van de privacywetgeving passeren de revue. Met name worden besproken de voorstellen
van de Staatscommissie Koopmans, die in bepaalde opzichten rekening houden met het bijzonde-
re karakter van registraties welke uitsluitend wetenschappelijke en statistische onderzoeksdoelein-
den dienen. De auteur behandelt enkele aspecten die verbonden zijn aan koppeling van gegevens
uit verschillende bronnen ten behoeve van deze doeleinden met behulp van een afzonderlijke co-
detransformator en bepleit de mogelijkheid van een dergelijke koppeling via codetransformatie
binnen de organisatie van het onderzoeksinstituut zelf. Verder worden problemen besproken met
betrekking tot de verkrijging van gegevens uit zg. primaire registraties ten behoeve van weten-
schappelijk en statistisch onderzoek. Een oplossing daarvoor wordt gesuggereerd.

1. INLEIDING

Ook de statistisch onderzoeker zal zich rekenschap moeten geven van de con-
sequenties van de zich aankondigende wetgeving op het gebied van de bescher-
ming van de persoonlijke levenssfeer. In dit artikel zal worden getracht een
uiteenzetting te geven van de problemen waarmee deze onderzoeker naar ver-
wachting wordt geconfronteerd. Bij deze beschouwing is met name uitgegaan
van de situatie van het Centraal Bureau voor de Statistiek, dat een spilfunctie
heeft voor wat betreft de ambtelijke statistiek.

2. DE POSITIE VAN HET CBS

Het bestaan van het Centraal Bureau voor de Statistiek berust op het Konink-
lijk Besluit van 9 januari 1899 (Stb. 43), laatstelijk gewijzigd bij bij K.B. van
21 januari 1967 (Stb. 89). Bij dit Koninklijk Besluit is aan het bureau opgedra-
gen het verzamelen, bewerken en publiceren, voor zover de beschikbare mid-
delen het toelaten, van de statistische opgaven welke door de Directeur-
Generaal van de Statistiek voor praktijk of wetenschap nuttig geacht worden.
Ressorteert het bureau administratief onder de Minister van Economische Za-
ken, anderzijds zijn voorzieningen getroffen om de onafhankelijkheid van de
ambitelijke statistick te waarborgen. De inhoud van de werkprogramma’s van

* De auteur is als juridisch medewerker verbonden aan de hoofdafdeling ontwikkeling van het
CBS. Deze beschouwing geeft zijn persoonlijke inzichten weer en niet noodzakelijkerwijs die
van het bureau.
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het bureau wordt namelijk bepaald door de eveneens bij genoemd K.B. in-
gestelde Centrale Commissie voor de Statistiek. Alleen met haar toestemming
mag het bureau overgaan tot nieuwe statistische onderzoekingen en publika-
ties. Evenzo is de toestemming van de commissie nodig om onderzoekingen of
publikaties te staken. De commissie is verder bevoegd om op eigen initiatief of
in opdracht van de minister aan het CBS opdracht te verstrekken tot verzame-
ling, bewerking en publikatie van gegevens.

De Centrale Commissie voor de Statistiek heeft dus de taak te waken over
een zo objectief mogelijk beleid inzake de ambtelijke statistiek. Dit houdt
eveneens in dat zij dient te zorgen voor een evenwichtig programma van sta-
tistische onderzoekingen en dat prioriteiten zo goed mogelijk worden afgewo-
gen. Om haar in staat te stellen deze taak te vervullen is zij breed samen-
gesteld. Zij bestaat uit circa vijftig vertegenwoordigers van de overheid, de
wetenschap en het sociaal-economisch leven. Elk ministerie is vertegenwoor-
digd, terwijl daarnaast zowel verschaffers als gebruikers van statistische infor-
matie in de commissie zitting hebben.

Tegen de achtergrond van de bijzondere positie van het CBS, die in het kort
kan worden gekarakteriseerd met de sleutelbegrippen
— onafhankelijkheid en daarmee onpartijdigheid ten opzichte van het beleid,

alsmede

— uitsluitend statistische taak -

is het zinvol, twee aspecten aan te stippen die bij de privacywetgeving in

wording aandacht verdienen, namelijk

a. onderscheid tussen doeleinden waarvoor gegevens worden verzameld;

b. functionele scheiding van werkzaamheden tussen enerzijds een instantie
welke tot taak heeft de verzameling van gegevens voor een duidelijk om-
schreven (statistisch) doel, alsmede de presentatie van die gegevens in
bruikbare vorm overeenkomstig de doelstelling, en anderzijds instanties
die gebruik maken van de aldus ter beschikking komende gegevens.

2.1. Concentratie van statistische activiteiten

Bij het CBS ontwikkelde zich onder het wakend oog van de Centrale Commis-
sie voor de Statistiek een concentratie van statistische activiteiten, weten-
schappelijke kennis en mankracht welke het bureau — onverminderd het feit
dat ook verschillende ministeries eigen statistische werkzaamheden verrichten
— als primus inter pares de gelegenheid biedt, problemen gewaar te worden
welke de statistisch onderzoeker onder het oog heeft te zien in verband met de
komende privacywetgeving. Momenteel worden circa vijfhonderd verschillen-
de statisticken door het bureau samengesteld, welke betrekking hebben op
economisch, sociaal-economisch en sociaal-cultureel gebied. Het behoeft geen
betoog, van welk een vitaal belang de verkrijging van gegevens is ten behoeve
van de samenstelling van deze statistieken.

2.2. Verkrijging van gegevens

Deze verkrijging van gegevens kan op verschillende wijze plaatsvinden. Twee
onderscheidingen zijn in dit verband van belang:
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a. statisticken waarbij de verzameling van gegevens berust op wettelijke
grondslag, dan wel op vrijwillige basis;

b. statistieken waarvoor het basismateriaal wordt verkregen van de geénqué-
teerden zelf (primaire statistieken), dan wel uit andere bron (secundaijre
statistieken!). Deze andere bron kan de gedaante hebben van een zg. pri-
maire registratie van een instantie buiten het CBS en waarin gegevens wor-
den vastgelegd omtrent personen die in verband met de doelstellingen van
die instantie het object van bepaalde handelingen van de desbetreffende in-
stantie zijn.2

2.2.1. Verplichte opgaven

Voor een groot aantal statistieken is de verkrijging van statistische opgaven
geregeld via de Wet houdende maatregelen tot het verkrijgen van juiste econo-
mische statisticken (Wet van 28 december 1936, Stb. 639 DD). Op grond van
deze wet is het CBS bevoegd, met machtiging en onder toezicht van de Mi-
nister van Economische Zaken, de Centrale Commissie voor de Statistiek ge-
hoord, de opgaven en inlichtingen in te winnen die het nodig acht tot het ver-
krijgen van juiste economische statisticken.

Alle ingezetenen en andere in Nederland verblijf houdende personen, met

uitzondering van ministers, zijn verplicht de gevraagde opgaven en inlichtin-
gen te verstrekken. De zojuist genoemde wet is bij diverse beschikkingen van
de Minister van Economische Zaken van toepassing verklaard op onder meer
de produktiestatistieken van industrie, groot- en kleinhandel, dienstverlening
alsmede verkeer en vervoer.
Daarnaast bestaat een verscheidenheid van andere wettelijke regelingen die
bepalingen omtrent de verkrijging van gegevens bevatten. Zo kan worden ge-
noemd de Bedrijfstellingenwet (Wet van 5 november 1959, Stb. 410). In tal
van andere wettelijke regelen — welke niet alleen betreffen wetten in formele
zin — zijn verder afzonderlijke bepalingen opgenomen met betrekking tot de
verkrijging van gegevens ten behoeve van de statistiek. Dit is bijvoorbeeld het
geval in het Besluit Bevolkingsboekhouding (Besluit van 29 augustus 1967,
Stb. 442). Deze bepalingen zijn op hun beurt verder uitgewerkt in nadere re-
gelgeving.

2.2.2. Vrijwillige opgaven

Met name in de sfeer van de statisticken op sociaal gebied worden echter
veelal gegevens verkregen zonder dat sprake is van een wettelijke bepaling op
grond waarvan de verstrekking van die gegevens is voorgeschreven. Tegen de
achtergrond van de komende privacywetgeving doemt hier de problematiek
op van de verkrijging van gegevens uit de hierboven genoemde primaire re-
gistraties, welke als bron van statistiek van belang zijn. In het kader van deze
beschouwing zal op dit punt nader worden ingegaan.

2.2.3. Geheimhouding

Inherent aan de arbeid van het CBS — evenals aan die van statistische bu-
reaus in andere landen — is van oudsher het principe dat de van berichtgevers
verkregen gegevens niet in identificeerbare vorm maar alleen samengevat tot
groepstotalen worden bekendgemaakt. Wanneer de respondenten (niet slechts

21



natuurlijke personen, maar ook ondernemingen en instellingen) hierop niet
zouden mogen vertrouwen zou geen of vertekend basismateriaal worden ont-
vangen.

Boverigenoemd principe is met name verwoord in artikel 5 van de Wet hou-
dende maatregelen tot het verkrijgen van juiste economische statistieken.
Geeft deze wet enerzijds het CBS de bevoegdheid, op het betrokken gebied de
nodige opgaven en inlichtingen in te winnen, tegelijkertijd is daarbij bepaald
dat gegevens welke ingevolge de wet worden verzameld niet in zodanige vorm
openbaar worden gemaakt, dat daaruit opgaven of inlichtingen over een af-
zonderlijke persoon, onderneming of instelling kunnen blijken, tenzij die per-
soon, het hoofd van de betrokken onderneming of het bestuur van de instel-
ling daartegen geen bezwaar heeft.

Ook in die gevallen waarin deze wet niet van toepassing is wordt het daarin
beschreven principe om begrijpelijke redenen door het bureau hooggehouden.
Overigens luidt een courante bepaling in andere wetten die grondslag bieden
aan de verzameling van basismateriaal, dat van te verstrekken gegevens geen
ander gebruik mag worden gemaakt dan ten behoeve van de statistiek en dat
hiertoe bij nadere regeling de nodige waarborgen worden gesteld. In deze
wetsbepaling is wederom het onderscheid terug te vinden tussen statistische en
andere, met name administratieve doeleinden, terwijl in nadere uitvoeringsre-
gelen plaats wordt geboden aan een soortgelijke bepaling als artikel 5 van de
Wet betreffende de economische statistieken.?

Het in deze paragraaf besproken principe dat de hoeksteen vormt voor de
arbeid van de statistisch onderzoeker, rijmt geheel met de gedachten die ten
grondslag liggen aan de privacywetgeving in wording. Het dekt zelfs een be-
duidend ruimer veld, voor zover het niet alleen gegevens betreft die op perso-
nen betrekking hebben, maar ook op andere entiteiten, namelijk ondernemin-
gen en instellingen.

3. ONTWIKKELINGEN MET BETREKKING TOT DE PRIVACYWET-
GEVING IN NEDERLAND

3.1. Inleiding

Met de toenemende automatisering, ook in de sfeer van gegevensverwerking,
kwam in de jaren zestig de discussie omtrent de bescherming van de persoon-
lijke levenssfeer op gang. In het bijzonder de volkstelling 1971 — hoezeer al
met wettelijke waarborgen voor de bescherming van de privacy van de tel-
plichtigen omgeven — bracht vele gemoederen in beweging. Ongeacht de ap-
preciatie van het realiteitsgehalte van de in diverse media opgeroepen beeld-
vorming rond deze telling, die nogal eens ten onrechte in verband werd ge-
bracht met een centrale personenadministratie, het valt niet te ontkennen dat
hiermee een periode van betekenis was aangebroken voor wat betreft de ge-
dachtenvorming omtrent een algemene privacywet. Ook in andere landen was
dit het geval.

Met de instelling van de Staatscommissie-Koopmans bij K.B. van 21 januari
1972, nr. 70, werden in Nederland de eerste schreden gezet op het pad dat be-
doeld is te leiden tot een dergelijke privacywet. Het zou overigens onjuist zijn,
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te menen dat in ons land als enige van de ons omringende naties zulk een wet
nog niet tot stand is gebracht.* Het door de Staatscommissie in januari 1974
uitgebrachte interimrapport, waarin haar voorlopige gedachten waren neerge-
legd, mocht zich in de belangstelling van velen verheugen.’

3.2. Aanwijzingen van de Minister-President

Op basis van dit interimrapport werden voor wat betreft geautomatiseerde
systemen waarin persoonsgegevens zijn opgenomen, bij de Rijksoverheid
door de Minister-President aanwijzingen inzake de bescherming van de per-
soonlijke levenssfeer vastgesteld (Stc. 1975, 50). Volgens deze aanwijzingen
mag een geautomatiseerde registratie waarin persoonsgegevens zijn opgeno-
men eerst in werking treden als daarvoor een regeling is vastgesteld. In deze re-
geling moeten met name zijn omschreven

— de houder, die zeggenschap heeft over de werking van de registratie en ver-
antwoordelijk is voor de naleving van de regeling;

— de doelstelling van de registratie; verboden is het gebruik van gegevens in
strijd met deze doelstelling;

~ de categorieén geregistreerde personen, de ten hoogste per categorie opge-
nomen gegevens en de gevallen waarin gegevens worden verwijderd;

— degene die met de technische verwerking van de gegevens is belast;

— aan welke personen en instellingen gegevens worden verstrekt; als dit niet
rechtstreeks uit de regeling blijkt, moet de houder van die verstrekkingen
een overzicht (protocol) bewaren;

—- hoe geregistreerden hun recht op inzage en correctie kunnen uitoefenen en
kunnen kennisnemen van het zojuist genoemde protocol.

In daartoe in aanmerking komende gevallen moet de regeling ook voorzien in
een instantie die is belast met het toezicht op de werking van de registratie.
Ten slotte geven de aanwijzingen voorschriften op het gebied van organisatie
en beveiliging.

De aanwijzingen dragen het karakter van een interimregeling, in afwachting
van de totstandkoming van een algemene privacywet. Zij gelden alleen voor
geautomatiseerde systemen waarin persoonsgegevens zijn opgenomen en ge-
ven minimumnormen die bij de verwerking van die gegevens in acht moeten
worden genomen.

Het karakter van de aanwijzingen brengt met zich mee, dat zij zijn beperkt
tot de centrale overheid. Overigens wordt in de inleidende beschouwing met
betrekking tot de aanwijzingen uitdrukkelijk vermeld, dat deze niet zonder
meer Op statistische registraties van toepassing kunnen zijn vanwege de bij-
zondere kenmerken van dergelijke registraties. Erkend wordt daarom de
noodzaak, te komen tot een afzonderlijke regeling op dit gebied.

Overigens zijn de aanwijzingen in het kader van deze beschouwing van bete-
kenis, voor zover in de toelichting daarop uitdrukkelijk te kennen wordt gege-
ven, dat het in de regel niet onverenigbaar zal zijn met de doelstelling van de
registratie, dat daaruit gegevens voor uitsluitend statistische doeleinden wor-
den verstrekt aan het Centraal Bureau voor de Statistiek. Zelfs bij het bestaan
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van een dergelijke expliciete uitspraak is het voor het bureau in concrete geval-
len niet vaak gemakkelijk gegevens te verkrijgen uit onder de werking van de
aanwijzingen gereglementeerde primaire registraties,” die als bron van sta-
tistiek van belang zijn.

3.3, Het eindrapport van de Staatscommissie-Koopmans

Eind 1976 bracht de Staatscommissie-Koopmans haar eindrapport uit. Inter-
essant zijn allereerst enkele kernpunten uit de in dit rapport opgenomen alge-
mene beschouwingen.

Volgens de Staatscommissie zou aan het antagonisme tussen de — overigens
als rechtsbegrip nogal onbestemd gebleven — privacy en de registratie van
persoonsgegevens de gedachte ten grondslag liggen, dat een beeld van iemand
wordt gevormd dat administratief voor hem doorgaat. Op dat beeld kan wor-
den afgegaan wanneer zijn belangen op het spel komen te staan (Eindrapport,
blz. 22). Accent verdient in deze passage het woord administratief.

Het individu mag er onvoorwaardelijk aanspraak op maken, dat geen beeld
wordt gevormd voor een ongeoorloofd doel of op grond van gegevens die on-
juist, irrelevant of voor het bereiken van het doel onvolledig zijn. Andere aan-
spraken behoren het resultaat te zijn van afweging tussen enerzijds het doel
dat met de registratie is gediend en anderzijds het belang van het individu om
van ongewenste beeldvorming gevrijwaard te blijven. Een wettelijke regeling
— die gewenst wordt geacht — zal dan ook vooral grondslag moeten bieden
aan een verantwoorde belangenafweging.

Als uitgangspunt voor deze regeling formuleerde de Staatscommissie de vol-
gende doelstellingen:

— de ondoorzichtigheid van het verschijnsel persoonsregistratie te doorbre-
ken;

— de rechtspositie van geregistreerde personen ten opzichte van houders van
persoornsregistraties te versterken;

— de registratie en het gebruik van persoonsgegevens meer rechtstreeks aan
bepaalde regels en toezicht te onderwerpen.

De Staatscommissie toont zich voorstander van een zg. proceduremodel,
d.w.z. een regeling, hoofdzakelijk gericht op het aangeven van wegen, waar-
langs voor verschillende categorieén persoonsregistraties de bescherming van
de persoonlijke levenssfeer kan worden gerealiseerd. De nadruk valt daarbij
op registraties waaraan voor de persoonlijke levenssfeer de meeste gevaren
zijn verbonden. Dit zal met name het geval zijn bij registratie van gevoelige ge-
gevens, d.w.z. persoonsgegevens betreffende godsdienst of levensovertuiging,
ras, huidskleur, politicke overtuiging, strafrechtelijk of tuchtrechtelijk verle-
den alsmede medische of psychologische persoonsgegevens.

De Staatscommissie heeft er voorts naar gestreefd, in de voor te stellen wet-
telijke regeling ruimte te scheppen voor een zekere zelfregulering van per-
soonsregistraties. Houders kunnen worden verplicht tot het opstellen van een
reglement waarin de werking van hun registratie wordt beschreven. Dit regle-
ment kan dan worden getoetst in het kader van de wet. Het zal duidelijk zijn,
dat die gevallen waarin reglementering plaatsvindt van primaire registraties,
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welke als bron van statistiek van belang zijn, in bijzondere mate de aandacht
van de statistisch onderzoeker vergen.

In het door de Staatscommissie gedane voorstel voor een wettelijke regeling
ligt het accent op geautomatiseerde systemen, waarvoor een stelsel van regule-
ring en toezicht alsmede een regeling voor de rechtspositie van de geregistreer-
den is ontworpen. Bij algemene maatregel van bestuur kunnen echter ook
niet-geautomatiseerde systemen met geautomatiseerde worden gelijkgesteld.
Centraal in de regeling voor geautomatiseerde systemen staat een verbod op
de werking van registratiesystemen die niet in een daartoe openbaar register
zijn ingeschreven. Aan deze inschrijving wordt een aantal voorwaarden ver-
bonden, die in gewicht toenemen met de zwaarte van de categorie waartoe het
registratiesysteem behoort. In dit verband worden drie categorieén onder-
scheiden, namelijk:

— meldingsplichtige
— reglementsplichtige en
— vergunningsplichtige registratiesystemen.

3.3.1. Verschillende categorieén persoonsregistraties

Persoonsregistraties van beperkt en intern karakter zoals ledenadministraties,
salarisadministraties en boekhoudingen zijn meldingsplichtig, d.w.z. zij kun-
nen volstaan met een eenvoudige aanmelding ten behoeve van inschrijving in
het openbare register. Zij mogen geen gevoelige gegevens bevatten en behou-
dens in het wetsontwerp omschreven uitzonderingen, mogen uit die registra-
tiesystemen ook geen gegevens aan derden worden verstrekt.

Persoonsregistraties die niet vallen onder de meldingsplichtige stystemen,
maar evenmin tot de zwaarste categorie behoren, zijn reglementsplichtig,
d.w.z. hun inschrijving in het openbare register is afhankelijk van het overleg-
gen van een reglement, waarin de werking van het registratiesysteem is be-
schreven. In het kader van de inschrijvingsprocedure wordt onderzocht of het
reglement aan de gestelde eisen voldoet. Inschrijving kan bovendien worden
geweigerd als kennelijk onvoldoende waarborgen bestaan voor de bescher-
ming van de persoonlijke levenssfeer.

Persoonsregistraties die ingevolge hun reglement gevoelige gegevens mogen
registreren of persoonsgegevens mogen verstrekken aan derden zijn vergun-
ningsplichtig. Hun inschrijving in het register is niet alleen afhankelijk van de
overlegging van een reglement maar ook van de afgifte van een vergunning.
De werking van het registratiesysteem kan in volle omvang worden onder-
zocht en daarbij zal met name worden bezien of het belang dat met het re-
gistratiesysteem wordt gediend opweegt tegen het belang van de geregistreer-
den bij de bescherming van de persoonlijke levenssfeer. Daarom is ook voor-
zien in de bekendmaking van aanvragen voor een vergunning; een ieder kan
bezwaar maken tegen de verlening daarvan.

Voor wat betreft de bescherming van de rechtspositie van de geregistreerde
bevat de door de Staatscommissie voorgestelde wettelijke regeling een aantal
bepalingen omtrent een kennisgeving door de houder van een reglements- of
vergunningsplichtig systeem aan de geregistreerde van zijn opname in het re-
gistratiesysteem, een recht op inzage alsmede op verbetering voor de gere-
gistreerde met betrekking tot de omtrent hem opgenomen gegevens en tenslot-
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te de reeds hierboven genoemde protocolplicht, d.w.z. de verplichting van de
houder, bij te houden aan wie gegevens zijn verstrekt en welke gegevens het
betreft.

3.2.2. Statistische registraties

De vereiste kennisgeving van opname in het registratiesysteem zomede het
inzage- en correctierecht gelden niet voor statistische registraties. In de afzon-
derlijke beschouwing welke de Staatscommissie wijdt aan het hoofdstuk weten-
schappelijk onderzoek en statistiek wordt er terecht op gewezen, dat het hier
gaat om persoonsgegevens die niet worden vastgelegd om beslissingen te kun-
nen nemen ten aanzien van de geregistreerde persoon zelf. De gegevens leiden
immers slechts tot resultaten in de vorm van niet op een bepaald persoon be-
trokken conclusies in de vorm van statistische of wetenschappelijke vaststel-
lingen.® De in uitsluitend voor statistische of wetenschappelijke doeleinden
bestemde registratiesystemen opgenomen gegevens zijn dan ook in de regel
niet zo gerangschikt dat gegevens omtrent een bepaalde persoon daarin op
eenvoudige wijze zijn terug te vinden. Voor het gebruik van die systemen is dit
in het algemeen ook niet nodig. Deze omstandigheid is op zichzelf al van pri-
vacybeschermende aard. De Staatscommissie verwijst voorts naar de ernstige
problemen welke in Zweden werden ervaren met de praktijk van het inzage-
recht juist met betrekking tot statistische registraties vanwege hun moeilijke
toegankelijkheid. Aangezien deze registraties niet worden gebruikt voor het
nemen van beslissingen betreffende de geregistreerden kunnen deze er ook
geen nadeel van ondervinden als over hen eventueel onjuiste gegevens in de re-
gistratie zouden zijn opgenomen. Daaruit volgt dat zij er weinig of geen be-
lang bij hebben zich ervan te vergewissen welke gegevens over hen zijn opge-
nomen en deze eventueel te doen verbeteren. Op grond van deze overwegingen
heeft de Staatscommissie de conclusie getrokken, dat een uitzondering op het
vereiste van kennisgeving van opname in het registratiesysteem en het inzage-
en correctierecht gerechtvaardigd is voor wat betreft registratiesystemen, die
uitsluitend voor een wetenschappelijk of statistisch doel worden gebruikt. De-
ze doelstelling dient in het reglement waarin de werking van het systeem wordt
beschreven, te zijn vastgelegd.

3.3.3. De Registratiekamer B

De voorgestelde wettelijke regeling voorziet in de instelling van een onaf-
hankelijke Registratickamer ten behoeve van de uitvoering en het toezicht op
de naleving van de algemene privacywet. Ook de statistisch onderzoeker dient
er rekening mee te houden dat zijn arbeid kan worden beinvloed door bepaal-
de beslissingen van de Kamer omtrent de toelaatbaarheid van de vastlegging
van bepaalde gegevens,” ook al is voorzien in een beroepsmogelijkheid tegen
beslissingen van de Kamer.

3.3.4. Koppeling van gegevens . B

In een afzonderlijk hoofdstuk dat de Staatscommissie in haar eindrapport
heeft gewijd aan wetenschappelijk onderzoek en statistick wordt mede onder-
kend dat het voor onderzoeksdoeleinden van wezenlijk belang kan zijn, per-
soonsgegevens uit verschillende bronnen met elkaar in verband te brengen. De
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voor deze koppeling benodigde identificerende gegevens, zoals naam en adres,
kunnen zeker bij geautomatiseerde systemen vrij gemakkelijk worden vervan-
gen door een numerieke code. Volgens de voorlopige beschouwingen van de
Staatscommissie komt het procédé van deze codetransformatie hierop neer,
dat uit verschillende bronnen afkomstige informatie, die op dezelfde personen
betrekking heeft, aan een secundaire c.q. statistische registratie echter wordt
verstrekt via een organisatie — de transformator — waar de tot die informatie
behorende identificerende gegevens, zoals naam en adres, worden vervangen
door nummers. Deze vervanging zou voor iedere statistische registratie dienen
plaats te hebben volgens een andere, geheime code en wel zo, dat bij dezelfde
persoon steeds hetzelfde nummer hoort en omgekeerd. Door de Kroon aange-
wezen instellingen zouden als codetransformator kunnen fungeren met het ge-
volg dat de door hen getransformeerde gegevens geen persoonsgegevens in de
zin van de wet zijn. Dit betekent dat registraties die uitsluitend met dergelijke
gegevens werken, niet onder de wettelijke regeling vallen.

Het zal duidelijk zijn, dat de techniek van de codetransformatie goede
waarborgen biedt voor de bescherming van de persoonlijke levenssfeer. De
voorlopige beschouwingen van de Staatscommiissie geven echter, voor zover
het gaat om de inschakeling van een externe transformator, aanleiding tot en-
kele kanttekeningen voor wat betreft:

a. gevallen waarin verkrijging van additionele informatie nodig is;

b. gevallen waarin de statistisch onderzoeker de beschikking heeft over gege-
vens uit eigen enquétes en aanvulling gewenst is met gegevens uit primaire
registraties.

Ad a: De praktijk van het onderzoek wijst uit, dat bij enquétering van perso-
. nen en gezinnen het vraaggesprek doorgaans onontbeerlijk is. Het is de
vraag, of aan de codetransformator een korps van enquéteurs en enqué-
trices kan worden verbonden met het oog op de verkrijging van bedoel-

de additionele informatie.

Ad b: Een voor de hand liggende — en ook toegepaste — praktijk is, binnen
het onderzoeksinstituut zelf namen en adressen in een zo vroeg moge-
lijk stadium te scheiden van kenmerken van berichtgevers. Zijn in het
kader van een onderzoek nog namen en adressen nodig, dan kunnen de-
ze worden teruggevonden via een aan de berichtgever toegekend num-
mer. Hier wordt dus binnen de organisatie van het onderzoeksinstituut
zelf het procédé van codetransformatie toegepast.

Bovendien zal met de inschakeling van een externe codetransformator een niet
onbelangrijk kostenaspect zijn gemoeid. De activiteiten van een dergelijke or-
ganisatie zullen verder een integrerend deel moeten uitmaken van de tijds- en
kostenplanning met betrekking tot de vaak noodzakelijke en aan strakke
voorwaarden gebonden produktie van gegevensbestanden en statisticken door
degene die daarvoor verantwoordelijk is (bijvoorbeeld het CBS). Het is niet
ondenkbaar, dat zich hierbij talrijke knelpunten voordoen.

Bovenstaande overwegingen overziende lijkt het doeltreffender, als aan on-
derzoeksinstituten van erkende reputatie en integriteit zelf zou worden toe-
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gestaan, persoonsgegevens uit verschillende bron met elkaar in verband te
brengen met toepassing van codetransformatie, een en ander onder een pas-
sende vorm van toezicht door de Registratiekamer.

3.3.5. Problemen ten aanzien van de verkrijging van gegevens

Hierboven werd reeds enkele malen de problematiek aangestipt van de ver-
krijging van gegevens uit primaire registraties welke als bron van statistiek van
belang zijn. Deze problematiek krijgt reliéf wanneer men zich voor de geest
haalt, dat onder de werking van de voorgestelde algemene privacywet houders
van meldings- en reglementsplichtige persoonsregistraties — behoudens in de
wet omschreven uitzonderingsgevallen — geen gegevens aan derden mogen
verstrekken. Registraties die dat wel mogen (op grond van hun reglement) of
gevoelige gegevens bevatten zijn vergunningsplichtig.

Voor wat betreft de zojuist bedoelde uitzonderingen zijn in dit kader van
belang de gevallen waarin verstrekking van gegevens wordt vereist op grond
van wettelijk voorschrift. Privacybeschermende clausules zijn, zoals uit het
bovenstaande duidelijk moge zijn geworden, evenzeer een onderdeel van dat
voorschrift. Het CBS heeft derhalve geen problemen te duchten voor zover de
verzameling van gegevens uit primaire registraties berust op wettelijke
grondsiag.

Anders is dit, wanneer de verstrekking van gegevens, zoals veelal het geval
is bij de statisticken op sociaal gebied, berust op vrijwillige basis. Het valt
moeilijk in te zien, waarom houders van registraties, die op zichzelf met een
meldings- of reglementsplicht kunnen volstaan, zich, louter en alleen om de
statistische doeleinden van een onderzoeksinstituut als het CBS te dienen, zou-
den willen onderwerpen aan het zwaartste regiem van de vergunningsplicht.
Bij alle goede betrekkingen die het CBS gewoon is te onderhouden met zijn
berichtgevers wordt hier op de bereidheid tot het verstrekken van gegevens een
wissel getrokken, waarvan de kans op acceptatie tenminste dubieus is. De eni-
ge ontsnappingsmogelijkheid zou te vinden zijn in de mogelijkheid, dat de Re-
gistratickamer machtiging verleent aan de houder van een meldings- of regle-
mentsplichtige registratie tot het verstrekken van persoonsgegevens ten dienste
van wetenschappelijk of statistisch onderzoek.® Een dergelijke machtiging is
echter bedoeld voor incidentele gevallen en niet voor situaties waarin regelma-
tige verstrekking van gegevens ten behoeve van onderzoeksactiviteiten ge-
wenst is; dit terwijl continuiteit juist veelal een van de kenmerken is van de
door het CBS ondernomen onderzoekingen.

Opmerking verdient verder, dat de machtiging wordt verleend aan de hou-
der van de registratie welke als bron van gegevens voor de statistiek van belang
is. De onderzoeker zal zich dus met de houder van die registratie moeten ver-
staan en bij gebleken bereidheid van deze tot het verstrekken van gegevens na-
mens hem machtiging daartoe kunnen vragen. Hier moet onderscheid in het
oog worden gehouden tussen enerzijds het totale gegevensbestand, dat voor
een bepaald statistisch onderzoek noodzakelijk is en anderzijds het aantal re-
gistratichouders, bij wie de delen van een dergelijk bestand formeel zijn on-
dergebracht. De dimensie van de problemen de hier kunnen rijzen wordt dui-
delijk, wanneer wordt bedacht om welke aantallen houders het bij menig on-
derzoek gaat. Zo wordt bijvoorbeeld door het CBS voor de verkrijging van ge-
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gevens ten behoeve van de onderwijsstatisticken frequent een beroep gedaan
op ettelijke duizenden schooladministraties.

Bovengeschetste problematiek vraagt om een oplossing. Deze zou kunnen
liggen in de richting van een bepaling, dat houders van meldings- en regle-
mentsplichtige registraties persoonsgegevens aan derden mogen verstrekken
voor uitsluitend wetenschappelijke en statistische doeleinden, mits daarbij
voldoende waarborgen bestaan voor de bescherming van de persoonlijke le-
venssfeer. Of dit het geval is zal kunnen worden beoordeeld door de Registra-
tiekamer, die bij de inschrijving van het reglement van de statistische (secun-
daire) registratie waarin de verkregen gegevens zijn opgenomen haar aandacht
zal richten op de vraag of dit reglement voldoet aan de te stellen eisen.

4. REGLEMENTERING VAN STATISTISCHE REGISTRATIES

Gelet op de ontwikkelingen waarmee de statistisch onderzoeker wordt gecon-
fronteerd is het mede van belang, de door hem beheerde registratiesystemen
waarin persoonsgegevens zijn opgenomen, van reglementering te voorzien. Bij
het CBS wordt hier ook aandacht aan geschonken. Zo is thans een privacyre-
glement betreffende de vastlegging van gegevens ten behoeve van een panel-
onderzoek onder rijksambtenaren in voorbereiding.

5. CONCLUSIES

1. Blijkens het voorontwerp van wet op de persoonsregistratie van de Staats-
commissie Koopmans is in bepaalde opzichten rekening gehouden met het
eigen karakter van registraties waarin persoonsgegevens zijn opgenomen
voor wetenschappelijke en statistische doeleinden. Hieraan zijn met name
gevolgen verbonden voor wat betreft een uitzondering op het inzage- en
correctierecht.

2. Problemen zijn te verwachten bij toepassing van codetransformatie voor
zover gebaseerd op een externe transformator om relevante kenmerken uit
verschillende bron met elkaar in verband te brengen. Het verdient daarom
aanbeveling, het procédé van codetransformatie te doen plaatsvinden bin-
nen het onderzoeksinstituut zelf onder toezicht van de Registratieckamer.

3. Verkrijging van gegevens ten behoeve van statistisch en wetenschappelijk
onderzoek uit met name meldings- en vergunningsplichtige registraties kan
onder de werking van de voorgestelde privacywet ernstig worden belem-
merd. Het is gewenst dat hiervoor een oplossing wordt gevonden.

NOTEN

1. Zo worden bijvoorbeeld kopieén van douanedocumenten benut als basismateriaal voor de sta-
tistieken van de buitenlandse handel.

2. Aldus de definitie van de Staatscommissie Koopmans (Eindrapport, blz. 83).

3. Zie bijvoorbeeld artikel 26 van de Wet op de bejaardenoorden (Stb.1963, 18) en artikel 6 van
het op deze wet berustende Besluit Statistische gegevens bejaardenoorden (Stb.1966, 550).

4. Zie voor een overzicht van de internationale situatie terzake: Informatie, jaargang 21, nr. 10,
p. 606 (Amsterdam, oktober 1979).

5. Zie bijlagen bij het Eindrapport.
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6. De Staatscommissie spreekt hier van secundaire registraties (Eindrapport, blz. 83).

7. In enkele gevallen achite de Zweedse Data-inspektionen het vastleggen van bepaalde gevoelige
gegevens voor onderzoeksdoeleinden niet geoorloofd en maakte daarmee onderzoek onmoge-
lijk. Zie Dalenius, T., ‘Data protection legislation in Sweden: A statisticians perspective’,
Journal of the Royal Statistical Society, Series A (General), Vol. 142, Part 3, 1979, p. 292.

8. Zie artikel 62 lid 1 van het door de Staatscommissie uitgewerkte voorontwerp. Overigens is
verstrekking van gegevens toegestaan met toestemming van de geregistreerde. De inspanningen
en kosten verbonden aan de verkrijging van die toestemming, kunnen bij onderzoek van enige
omvang echter alleen al prohibitief zijn.
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INTRODUCTION

Planning and forecasting, two interdependent and pervasive organizational
activities will be severely tested in the decade of the 1980’s. Whether we are
concerned with the private or public sector, the issues are complex and the sce-
narios uncertain.

Forecasting and planning (F&P) are activities which share many common
elements, yet remain conceptually different. Since this paper will examine
both concepts, it is necessary to distinguish the different elements of each at
the outset. It should be clear in a managerial context, that although both F&P
are two future oriented activities, it is the formal planning process that hierar-
chically subsumes all forecasting activities. Explicitly stated: the planning pro-
cess is the central tenet for the future control of any complex organization’s
destiny. In effect, formalized management control systems which constitute
the explicit arrangements for guiding and controlling activities within the or-
ganization, function effectively if the planning activity works well. Often it
does not; It follows that criticism of the planner and his various activities [1]
should sometimes be harsh. We should nevertheless agree on the hierarchical
relationship between the F&P function. For our purposes, all planning can be
seen as constituting the elements shown in figure 1.

In this framework, how does forecasting interact with planning? It inter-
sects at levels 2 and 3, both the generation and assessment of alternative envi-
ronmental states, where forecasts impact. Lastly, independent of any fore-
casting method that might be used, the nature of forecasting further suggests
that forecasts can provide the necessary monitoring and control for the effec-
tive planning process.

THE UNCERTAIN FUTURE

Our inability to forecast and control future economic activity effects the day
to day operating decisions of governments and business. In this context, a key
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determinant of future successes (or failures) is whether a revision and un-
derstanding of the planning and forecasting function can be developed. To
highlight the issue, we only need to quote the following forecasts of a well-
respected international consulting firm (that of Data Resources, Inc.) which
on May 28, 1979 forecasted the following changes in GNP for the U.S. econo-
my: ‘...small declines of .6% and .7% are projected for the final two quarters,
with a snappy rebound at the beginning of 1980,... into 1981... Under this
scenario, uniemployment, now at 5.8% does not rise above 62 %. Housing,
which slips to a 1.6 million annual rate by the year end, goes back up to 2 mil-
lion by the end of 1980 —-the consumer prices rise at a rate above 7%2%... in
1981.° [2]. One year later (May 28, 1980), the U.S. is by most statistical meas-
ures at least in a moderate recession; annual inflation is above 15%, unem-
ployment is over 7%, housing rates are below 1 million units annualized.
What went wrong? By any standard, forecasts at the macro-level which have
cumulative errors of the magnitude cited above are likely to have severe ripple
effects for the planning and forecasting function at the firm and product-
market level in the economy.

The objective of this article is four fold:
1. A brief review of the issues of illusion of control, the role of experts, and

bias in forecasting and planning.
2. An appraisal of both methodological and qualitative issues in forecastlng

and planning -
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3. A presentation of what approaches work best and why, along with a classi-
fication scheme for executive decision-making and forecasting within the
framework of the product life cycle.

4. A brief summary and modest proposal for dealing with the future.

HUMAN JUDGMENT AND PERFORMANCE

Organizations and their participants continually seek information to un-
derstand, influence, and control the future (i.e. the ‘raison d’&tre’ for
planning). Regardless of the method used, complex issues of human judg-
ment interact with and often confound objective performance criteria (e.g. ac-
curacy, lead time, market share, price, etc.) [3, 4].

The issue of personal values and performance bias

In attempting to assess the future, forecasters and planners besides needing to
understand such fundamental issues as the rate of technological innovations,
potential resource availability, analytical methods of analysis,... They must
also understand their own fundamental ‘values’ which are brought into the
problem situation. According to Rokeach [5], a value can be considered a spe-
cific mode of conduct of end-state of existence which is personally or socially
preferable to an opposite or converse mode of conduct or end-state of exis-
tence. By accepting the idea that values are enduring, stable states of nature, it
is not surprising that a serious confounding of understanding occurs when try-
ing to assess performance failure in the market place. Examples abound:

1. After the OPEC imposed oil embargo on some western nations in 1973,
most economists argued (using classical economic theory) that the OPEC car-
tel would soon break up as all ‘cartels do’. Seven years later OPEC’s control
over world oil prices is stronger than ever. This paradoxical wisdom of west-
ern economic thought guaranteed the cartel’s existence. (Since economists
forecasted that the cartel would break up, what incentive would there be to
conserve and modify existing energy usage behavior?) Conversely, a clear un-
derstanding in 1973-1974 that the cartel would not break up would have stim-
ulated conservation and modified usage behavior much earlier.

2. Why do intelligent adults avoid disconfirming evidence? Why do scientists
favor their hypotheses over another’s. Why do experts in any discipline, in
particular forecasting, overestimate the accuracy of their forecasting models?
For example, Armstrong [6] makes the point that econometric model builders
rated as significantly more accurate their models for short-term forecasting
than competing models even when faced with non-empirical support. This up-
ward bias was consistently present in models of the U.K., U.S., Netherlands,
and Norway.

3. The multinational corporation, the necessary organizational evolution for
efficient international trade, constantly denies its power and influence on a
world-wide basis. And then proceeds in every action to show the public its
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economic and social power. But why do the multinationals continue to deny

their power?

What does all this mean for the potential effectiveness for F&P? Perhaps
the fallability of human judgment stemming from our residue of past expe-
rience is something we must accept. But as Einhorn and Hogarth [3] have
pointed out, the difficulty of learning from experience can, when analyzed, be
traced to three interrelated factors:

1. Lack of search for and use of disconfirming evidence (e.g. the econometri-
cians who continue to over-state model effectiveness, even in response to
disconfirming evidence).

2. The lack of awareness of environmental effects on outcomes (e.g. Western
policy response to OPEC; the multinational nondefense of their economic
power).

3. The use of unaided (instead of aided) memory for coding, storing, and re-
trieving outcome information (e.g. consistent bias in forecasting methods
and accuracy achieved).

(3) Environment
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Figure 2. Representation of a Judgment-Action Situation.
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In a practical context for the forecaster and planner concerned with the fu-
ture, I would suggest the following: Simply that he keep a ‘boxscore’ of his
successes and failures and attempts to precisely keep a record of disconfirming
instances, degree of timeliness and accuracy, feedback from results to sub-
sequent environments, etc. We can represent the relationship of the uncer-
tain future to the present by a joint judgment-observed action situation (see
figure 2).

Forecasting and planning: the appraisal process

It is in practice, very difficult to accurately appraise the usefulness of a fore-
cast. Whether we are insiders (experts) or outsiders, the appraisal of forecasts
covers many dimensions. Depending upon the organizational context in which
the forecast was developed (operational vs. strategic decision, overall policy
objectives, etc.), forecast relevancy can be couched in such terms as persuasi-
veness, understandability, comprehensibility, authoritativeness, importance,
and so on. All of these terms and their implied meaning influence the forecast
context. In the final analysis, I would agree with Ascher [7], although there
are legitimately numerous criteria to appraise any forecast, and that accuracy
is only one of many important criteria, it is the only criterion which can be
systematically used to appraise a large number of competing forecasts. Accu-
racy as a measure also allows us to systematically assess the impact of various
exogeneous and endogeneous (controllable) factors on outcomes.

The role of the expert: corporate vs. government setting

For decision-making at the highest organizational level, the role of the ex-
pert (defined as someone or some group with the knowledge, expertise,
training to perform certain specific tasks), in the F&P process is not easily dis-
tinguishable. Given that the importance and potential usefulness of the fore-
cast at higher levels requires legitimate expertise, how can we assess the expert
and his effect?

In practice, we can identify three interrelated areas in which the ‘expert’ has
influence. First, in terms of possible impacts, we can analyze the attention
(time and analysis) the forecast(s) receives from high level policy makers. Sec-
ondly, in order to have impact, the forecast plan must be explicitly useful and
not just a learning device. Thirdly, and perhaps most importantly, the degree
of certainty or decisiveness with which the forecast and choice outcomes can
be enumerated.

The dynamics of such issues take on different meaning when we are in a
corporate versus government setting. Irrespective of cross-cultural issues, ta-
ble 1 presents the underlying differences at the perceptual level with respect to
‘expert’ influence. This can be demonstrated by viewing the F&P process as a
mixture of goal setting activities.

The matching process: situation and method

A critical error which continually plagues effective management decision-
making is a failure to correctly match possible forecasting methods with the
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specific situation facing management. Often the basis for selecting the fore-

casting method is not arrived at through a complete assessment of the forecast

situation. In complex organizations, forecasts depend upon the level of deci-

sion management is interested in evaluating. Possible questions to be consid-

ered are:

— Is the forecast to be for the total economy?

— Is the forecast for a particular industry?

— Is the forecast for a particular geographic area?

— Is the forecast to be by product line/or item within product line?

— Is the forecast to be used for financial planning purposes; or for inventory
control, or for sales and market analysis?

— Is the forecast for a new product or for a mature product group?

In many instances, organizational confusion and lack of expertise amongst
operating and staff departments result in the wrong forecasting method being
applied to the situation. In particular, the worst cases come about when man-
agement attempts to apply macro-econometric forecast models to microfore-
casting problems. In a later section, building upon the work of past re-
searchers who have offered practical guides for selecting the appropriate tech-
niques for proper situations (See for example, [8, 9, 10]), an approach to
forecasting which matches the sitnation with methodology is developed which
stresses the following: 1. Within marketing functional area, 2. Forecasting/
method and communication effectiveness, 3. Accuracy, 4. Cost, 5. Time
Horizon, 6. Criteria for accepting, 7. Routine vs. Strategic.

As a useful guide, based upon empirical results, it will allow the practitioner
to re-assess knowledge and expectations with existing methods and their po-
tential applications. For example, a better understanding of econometric
models and their forecasting effectiveness at various decision levels would al-
low for a more efficient use of managements’ scarcest resources; money, time,
energy.

An example of forecast method: promise and misuse

Forecasting promise and prospects in the decade of the 60’s into the middie
70°s might be labeled the ‘Brief but Glorious Age of the Large Scale Econo-
metric Model’. Although the pioneering work in econometrics was first start-
ed by the Dutch economist Tinbergen in the 1930’s, the impetus for econo-
metrics to provide policy planners with the necessary means to control the fu-
ture was a United States revolution. By the late 1960’s, no less than 10 major
econometric models (including those of Penn-Wharton, Data Resources, Inc.,
Chase Econometrics, Federal Reserve Board, National Bureau of Economic
Research, etc.) had been developed. The interested reader should see for ex-
ample [11, 12, 13] while for a critical review of specific econometric model
performance, see for example [7, 14, 15, 16].

The original U.S. models incorporated relatively simplified equations con-
cerning international trade flows and balance of payments concepts. Since Eu-
ropean model builders lagged their U.S. counterparts, it was not until the
1970’s that increasing cross-national work took place. Within both the E.E.C.
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and O.E.C.D. environments, the accelerated use of econometric models has

taken place. Secondly, within the E.E.C., country by country efforts have

been substantial. Finally, the most ambitious project of all ‘Project LINK’ di-

rected by Lawrence R. Klein at Wharton is attempting to integrate the major

econometric models of the industrialized countries (e.g. The Central Planning

Bureau Model of the Netherlands; the Econometric Model of the Free Univer-

sity of Belgium; in Japan, the Kyoto Institute of Economic Research Model;

in the U.S., the Wharton Model, etc.).

Given all of this activity and in the beginning good success (i.e. the U.S.
model builders had the fortuitous economic climate of 26 quarters, over 105
months of sustained economic growth in the 1960’s to test and calibrate
models), it is not surprising that the corporate environment rapidly adopted
the econometric model approach for forecasting. Probably no less than % or
34 of Fortune’s list of 2000 largest corporations use some sort of econo-
metric model for forecasting. But, how do they use the models and who uses
them in the corporate environment? Using the standard criterion of accuracy
for a specified forecast horizon, it is clear that the record of econometric fore-
casters, especially for short-run forecasting is not ‘systematically better’ than
alternative, less costly, easier to interpret techniques [6, 9, 14, 17].

Managers and analysts, in particular those at the business and product line
level who adopted the econometric forecasting technology discovered the fol-
lowing: -

— Econometric models are not necessarily more accurate in the short run
than simple Time Series Analysis Models (e.g. Exponential Smoothing,
Trend/Seasonal Analysis, Stochastic Univariate, or Multivariate Time
Series Analysis Methods).

— Even reduced form econometric models (models using small scale equa-
tions adopting 2-stage least squares techniques) still suffer from a failure
to forecast accurately the viable movements on the right side of the equa-
tion,

— Aggregated econometric forecasts even when ‘accurate’ are very difficult
to disaggregate for effective planning and control at the business level.

— Communication effectiveness is not enhanced between forecaster and
manager with the adoption of econometric techniques. In fact the whole
process becomes much more difficult. All too often line management re-
jects or systematically ignores forecaster input it cannot understand or
match to ongoing situations.

— The significant cost, time, and energy involved in econometric model
building often results in the unwillingness for managers to reject a ‘poor’
model.

Lastly, even if we were able to bridge the communication gap between fore-
caster and manager, Zellner [18] has eloquently stated some of the statistical
problems in constructing econometric models. In particular, Zellner strongly
suggests that traditional econometric approaches need to be supplemented by
modern time series analysis. A revised definition of structural economic
modeling with advance in stochastic modeling (e.g. [19, 20]) is offered in or-
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der to improve the final form structural econometric model. Finally, to the ex-
tent that ‘univariate’ stochastic models can sometimes outperform corre-
sponding multivariate econometric models in any circumstance suggests that
in practice many aspects of econometric modeling (ranging from sampling er-
rors, to Bayesian procedures for estimation to diagnostic checking and valida-
tion) still contain serious specification problems.

In sum, econometric models do provide important insight for understand-
ing the dynamics of many of the complex variables which effect a company’s
particular business. At the product/market level, however the decision envi-
ronment (whether consumer products, services, or industrial products) sug-
gests that a multiple and multidisciplinary approach is necessary.

Product/market forecasting issues

Successful F&P at the product/market level requires a more eclectic frame-
work for evaluation. For forecasting, this eclectic approach must take into ac-
count issues ranging from short term sales forecasts; to estimates of future
market potential; to long term estimates of new product exits and entrances;
to forecasts of advertising expenditure for new products. It is not surprising
therefore, that a combination of approaches stressing traditional quantitative
and qualitative methods along with advanced behavioral-statistical modeling
have been developed for product/market forecasting issues.

APPLICATION OF MULTIPLE APPROACHES

Omitting informal forecasting approaches (those stressing ad hoc, judgmental
and intuitive methods) marketers use a range of formal forecasting methods in
their problem solving. Applications of quantitative methods stressing causal
models, as well as time series analysis methods are amongst the most frequent-
ly used methods for routine or strategic marketing decisions. The frequent use
of these methods reflect the fact that managements’ ability to monitor and
control performance against budgeted plans require methods which are more
detailed and more objective in nature [21, 22, 23, 24, 25, 26, 27].

Yet qualitative methods for many market related decisions are still numer-
ous in application. Many of these methods, (survey research, anticipation da-
ta, sales force estimates, customer expectations, decision trees) can and do have
meaningful input in market related decisions. These methods have great ap-
peal to management because of their ease of understanding and implementa-
tion. Confusion arises when management attempts to use some of these meth-
ods for issues of monitoring and control. Whereas these methods often best
serve as a useful ‘guide’ for expected short to moderate term performance re-
sults, it is often very difficult, if not impossible, to use these methods for con-
trol purposes [28].

Other basically qualitative approaches are concerned with long term fore-
casting. Specifically, for policy planning purposes where future time horizons
are controlled by a mixture of physical, social, economic, and technological
processes, forecasting cannot be defined in any narrow sense as an exact pre-
diction. Methods which concentrate on Exploration and Normative views sug-
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gest that forecasting at this level takes on a visionary hue. This visionary pro-
cess is goal oriented and concerned with achieving a future desirable state.
These methods may adopt simplistic or complex views of ‘future trends’, or
‘historical analogy’, or the adoption of controlled simulation experiments in
which statistical control is an acknowledged part of the process for future pro-
jections (e.g. the use of the Delphi Method).

In sum, the characteristics of these approaches which may be further classi-
fied under the idea of ‘scenario analysis’ suggests that a great deal of uncer-
tainty reduction is the expected achievable outcome. A series of weighted fore-
casts of some probable future desirable state is the final resultant [29, 30].

New product forecasting issues )
Resources which could have been utilized more productively elsewhere and
new product failures have long been marketing dilemmas [31]. If a primary
goal of the corporation is long term survival, then new product (processes-
services) are one of the means for achieving that goal. It is not surprising that
major efforts and advances have taken place in this area. Marketers faced
with heterogeneous markets or often undefined market/product potential
have had to apply, synthesize, and develop new forecasting technologies.

Segmentation and new product models

Market segmentation has long been considered a fundamental concept of
modern marketing. In a practical context, new product forecasting models
usually depend on some a priori or a posteri statement as to the operationally
defined market segment.

Clearly, for F&P purposes, greater accuracy depends upon a clear un-
derstanding of both the natural (i.e. demographic) and artificial ways one can
separate consumers on selected variables. Advances in segmentation research
together with the increasing power of multivariate statistical computer algor-
ythms allow for a re-definition of the domain for accurately forecasting mar-
ket size, shape, and potential. Furthermore, following Wind’s [32] excellent
review and analysis of the state of the art of segmentation studies allows the
forecaster (market researcher) a bridge for combining traditional statistical
models with the necessary behavioral approaches for forecasting penetration
potential and market share. Advances in the psychology of choice processes
[33, 34]; multi-attribute modeling research [35]; and conjoint (Multiple trade-
off analysis) measurement [36, 37, 38] has given marketers a great deal of
flexibility in forecasting implementation. Armstrong [6] has further dem-
onstrated a combined approach which adopts the eclectic idea of an econo-
metric design and the behavioral dimensions of a priori segmentation studies.

Applications which rely on only one methodology and theoretical position
are becoming increasingly scarce. From both a scientific and management per-
formance viewpoint, an eclectic approach enhances our chances of convergent
validation. The study which we will briefly allude to here concerned a large
scale project having two central objectives. Specifically, to forecast market
potential and relative sales for the first three years of a new pharmaceutical
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break-through wonder drug. The product line (and brand assortiment) was
first introduced in western Europe in the fall of 1977 and in the U.S. in the
spring of 1978. Gross sales approached $ 470 million in 1979 on an annualized
basis. In the pharmaceutical study, the concern with the two related objectives
resulted in a broad eclectic research program adopting the following fore-
casting methods:

Time Series Analysis (in particular life cycle growth models applied against
other breakthrough products to estimate speed of market penetration)
Econometric analysis and model building approach to identify ‘natural
segments’ (i.e. by price, by geographic location, by age, by incidence,
etc.)

A Behavioral-psychological model of word-of-mouth communication
among gatekeepers (physicians which had a priori been segmented by med-
ical specialty)

A New product growth model (more later) which attempts to assess a
macro-estimate of the ‘coefficient of innovative adoption’ (speed of
acceptance/trial of a new product innovation)

Multiple trade-off analysis, in order to estimate intrapersonal utilities
amongst micro units (individuals) who would undoubtedly be trading off
alternative product attributes for actual and perceived benefits at alterna-
tive prices

Standard correlation and regression methods along with simulation to as-
sess total product sales under alternative environments

Delphi techniques to estimate eventual competitive substitution and reac-
tion.

All of this was necessary in order to assess final market and sales potential.
Two other points need futher clarification. The degree of sophistication neces-
sary for such analysis tends to remove the manager as final decision maker,
from the analytical process in which he is charged with the monitoring and
controlling of performance. This actual communication gap will undoubtedly
increase in the 1980’s. Both forecaster and market researcher will need to reas-
sess their standard analytical roles in terms of the need to update and educate
management on the development and implementation of new technologies.

The theoretical and implementation differences underlying different fore-
casting problems need systematic clarification between forecaster and mana-
ger. We can draw an analogy from the automobile industry. Simply put, there
is a substantial theoretical and applied difference between an efficient and
predictive forecasting model for ‘total new car sales’ in a given finite period;
and a model which efficiently predicts total sales and market share of any par-
ticular brand.

To complete the analysis, it is important that we review a complimentary
market research and forecasting activity: that of large scale (aggregate behav-
ior) new product forecasting models. These models have been designed as de-
cision theoretic aids for management decision makers stressing learning behav-
ior, trial, repeat purchase activity, at normative stages of the product life cy-
cle. Appropriate forecasting techniques are internalized ingredients to the
‘GO-NOGO?’ decisions in most of these model algorythms. Work here has
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been substantial and the range of model offerings, extensive.

It should be noted that most large scale modeling efforts are concerned with
brand share questions and competitive reactions under growth and equilibri-
um or steady state conditions. This emphasis on convenience goods has stres-
sed efforts on marketing mix variables as related to forecast outcomes. Work
has been done on advertising response functions, pricing, shelf space, and the
like. Excellent examples of these modeling efforts include: Mediac [39], Sprin-
ter 1 [40], Demon [41], Brandaid [42], Callplan [43], Adbudg [44], N.W.
Ayer [45], Newprod [46]. All of these models as a rule, allow for the input of
many alternative strategic variables (change) inputs in order to optimize some
dependent variable (¢.g. market share). A slightly different modeling strategy
for consumer durables (where repeat purchase rates and Markovian analysis is
not the central point) has been developed by Bass [47] and extended by Nevers
[48]. The modgls’ theoretical and mathematical basis is from contagion mo-
dels used in epidemology. Model tests in over a dozen consumer durable
goods industries suggest it to be a valid estimator of market potential and pe-
netration. A proprietary variation of this modeling idea was used in part for
the new pharmaceutical products research effort presented earlier.

Other modeling efforts have concentrated on a deterministic/econometric
view for the modeling of consumer behavior. Howard [49] and his colleagues
at Columbia in their model of buyer behavior have succeeded in offering sub-
stantial theoretical and some empirical evidence to a ‘general theory’ of individ-
ual consumer decision making. Finally, an innovative approach to under-
standing consumer equilibrium and switching behavior under a ‘no-learning
environment’ has been offered by the Hendry Corporation [50, 51]. The mod-
el which is ‘aggregate’ and probabilistic in nature offers a parsimonious view
for consumer decisions; as well as efficient ways for market partitioning. This
parsimony and efficiency of prediction has led to its adoption by many conve-
nience goods companies. Other models, concerning the more narrow issue of
sales territory allocation, selection of advertising media, or the selection of
new product attributes are les concerned with forecasting per se and have not
been presented.

A classification scheme for matching decision area and forecasting method

Given the range and complexity of issues presented, one can adopt the norma-
tive idea of the Product Life Cycle (PLC) as a characteristic means of relating
various forecasting methods and marketing decisions. Table 2 performs this
function. The range of issues and methods is not completely exhaustive, but
nevertheless is comprehensive. The use of a subjective ‘value weighting’
scheme is of course open to further discussion. It is intended as a decision-aid
so both decision makers and forecasters can better understand each other. Al-
though differences may exist amongst experts on the subjective weights, the
overall variability should be small. Besides using the PLC as a general frame-
work, the many issues and potential methods can also be broken up on the crit-
ical dimension of time horizon. This is accomplished by distinguishing appro-
priate methods in terms of short-modern-and long run decisions. Finally, a
special category concerning aggregate new product growth models is of fered,
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but subjective value weights are not stated. The rationale for this comes about
because of the presumed ‘expertise’ on the part of the user [52]; the fact that
costs are substantial; and the issues of accuracy, acceptance, etc. are part of
this on-going large scale simulation exercise.

SUMMARY AND PROPOSAL

In summary, the many ideas presented here would suggest that we retain a
healthy skepticism about our ability to effectively control the future. Yet, we
can increasé the effectiveness of F&P if we attempt to better match and un-
derstand the role(s) of both forecaster and decision-maker. The following sum-
mary guidelines are proposed:

— A precise and clear operational distinction between the role of forecasting
and the role of planning.

— A recognition that the fallability of human judgment and performance can
be decreased but only with specified programs of effective action (i.e. a
boxscore and not wishful thinking).

— Personal values will always systematically bias our potential solutions if
they go unrecognized.

— Expértise alone is only a necessary condition for a potentlal correct solu-
tion, it is never sufficient. -

— A recognition that the matching of the correct solution to the problem is
the hardest intellectual task. And that there are, unless stated, insufficient
managerial guidelines for knowing when to adopt the ‘right’ method.

— Parsimony should be a prominent criterion for accepting any forecasting
method.

— Eclectic approaches have the potential for working best.

— A final recognition that all our forecasts will be wrong, but that being
wrong must be viewed in the context of ‘better than before’.

And since all our measurements are only estimates of the truth, it is only the
issue of degree that we must continually wonder about.
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4. Predictie van individueel koopgedrag
m.b.v. een lineair regressiemodel

L. DE JONGE en W. M. OPPEDILIK VAN VEEN

SAMENVATTING

In dit artikel worden de resultaten beschreven van een exploratief onderzoek. Aan de hand van
beschikbare data wordt onderzocht of men met behulp van lineaire regressie- en discriminantana-
lyse tot een bevredigende specificatie van een empirisch model voor de predictie van individueel
koopgedrag inzake duurzame gebruiksgoederen kan geraken.

1. INLEIDING

Dit artikel sluit aan op eerdere publikaties over de resultaten van een onder-

zoekproject dat gericht is op onderzoek naar de voorspelbaarheid van koopge-

drag inzake duurzame gebruiksgoederen, zoals bijvoorbeeld auto’s en televi-

sietoestellen [11, 12, 13, 14, 15]. Het doel van dit onderzoekproject is een bij-

drage te leveren tot de oplossing van een drietal praktische marktonderzoek-

problemen, te weten:

1. Het specificeren van betrouwbare methoden voor korte-termijn-markt-
voorspellingen.!

2. Het evalueren van marktsegmentatie-strategicén.

3. Het identificeren van aanstaande kopers voor een bepaald produkt, bijv.
ten behoeve van produkt-tests, prijs-tests en advertising-tests.2

De hoofdgedachte is dat een methode waarmee men kopers en niet-kopers van
een bepaald produkt in zekere toekomstige periode — bijv. een jaar vooruit —
op individueel niveau kan identificeren, ons ook in staat stelt tot het opstellen
van korte-termijnvoorspellingen op hogere niveaus van aggregatie, c.q. voor
marktsegmenten en de totale markt.

Als eerste aanzet tot de ontwikkeling van een methode voor individuele
koopgedragspredictie werd een conceptueel model geformuleerd dat kan die-
nen als uitgangspunt voor de selectie van potentieel relevante variabelen. Van-
wege onze gerichtheid op predictie zullen we deze variabelen, in tegenstelling
tot wat algemeen gebruikelijk is, niet aanduiden als ‘verklarende’ variabelen
maar als ‘predictor’-variabelen.

Het conceptueel model en de data die werden verzameld ten behoeve van
een empirische specificatie van dit model, zullen kort worden beschreven in
hoofdstuk 2. Vervolgens zullen we in dit artikel de resultaten laten zien van
een aantal empirische specificaties van het conceptueel model die werden ver-
kregen m.b.v. de meest gebruikelijke specificatiemethoden, dat is lineaire
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regressie- en discriminantanalyse. De toegepaste methode wordt nader toege-
licht in hoofdstuk 3. De resultaten van de regressie-analyse worden besproken
in hoofdstuk 4 en die van de daarop aansluitende discriminantanalyse in
hoofdstuk 5. In hoofdstuk 6 eindigen we met een aantal evaluatieve opmer-
kingen.

2. HET CONCEPTUEEL MODEL EN DE DATA

Mede op basis van de resultaten van economisch en psychologisch onderzoek
van consumentengedrag werd een conceptueel model van individueel koopge-
drag geformuleerd (zie figuur 1). ) )

Aan dit model ligt de hypothese ten grondslag dat het koopgedrag van een
individuele huishouding in zekere voorspelperiode (d.i. in figuur 1 de periode
tussen tijdstip ¢ en tijdstip ¢+ p) een functie is van een aantal componenten,
met name: Koopintenties, Situatie, Anticipaties en Veranderingen in Situatie
en Anticipaties. Deze componenten worden als volgt gedefinieerd.

Koopgedrag. Dit is de feitelijke koophandelingen met betrekking tot een be-
paald produkt in een bepaalde periode. In deze studie wordt hij gedefinieerd
als een binaire variabele: de koophandeling wordt wel of niet verricht op een
tijdstip gelegen binnen de voorspelperiode.

Situatie. Dit is het geheel van omstandigheden waarin de huishouding zich
op een bepaald moment bevindt en waarvan wordt aangenomen dat deze het
koopgedrag van de huishouding beinvioeden. Men kan daarbij denken aan:

Verandering in Situatie Onverwachte
R Situatie Verandering in | __| N
Situatie T
CSe-n S. UCS..,
i
+ 3 |
Koopintenties Koopgedrag
....’
BI, PB,,
E 8
Verandering in Anticipaties Onverwachte
.—-.-p) Anticipaties Verandering in  |__{___,
Anticipaties
CA,., A, UCA.,
t—n t t+p Tijd
| ] 1 >

Figuur 1. Het conceptucel ntodel,
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omvang en aard van het bezit aan durables, de gebruikelijke referentiegege-
vens, zoals inkomen, sociale klasse, woonplaats, beroep, demografische ken-
merken van de huishouding, evaluaties van het bezit (bijv. tevredenheid), eva-
luaties van de economische situatie waarin de huishouding zich bevindt, etc.
In het algemeen omvat Situatie economische, demografische, sociologische en
psychologische variabelen.

Anticipaties. Anticipatie wordt opgevat als een proces van voorbereiding of
als een toestand van voorbereid zijn, welke aan toekomstig gedrag voorafgaat
[24, 25]. Twee soorten anticipaties kunnen worden onderscheiden: contingen-
te expectaties die betrekking hebben op de evaluatie van objecten in de toe-
komstige situatie (bijv. verwachtingen m.b.t. de economische, demografische
of sociologische situatie van de huishouding of m.b.t. de algemene economi-
sche situatie van het land) en intentionele expectaties die betrekking hebben op
toekomstig gedrag, bijv. intenties om bepaalde produkten te gaan kopen [3].

Koopintenties. Dit is de verwachtingen van de huishouding m.b.t. de uit-
voering van de koophandeling inzake het produkt onder beschouwing. Let
wel, dit is een intentionele expectatie. Zij wordt echter als aparte component
opgevoerd omdat zij specifiek betrekking heeft op het produkt, waarvan we
het koopgedrag willen voorspellen. Dat wil zeggen, bijvoorbeeld in het model
voor Auto’s is de koopintentie voor auto’s gedefinieerd als Koopintentie; ech-
ter in het model voor Televisie is de koopintentie voor auto’s een element van
Anticipaties.

Veranderingen in Situatie en Anticipaties. Dit is de veranderingen die in de
loop van de tijd optreden in Situatie en Anticipaties. Zij worden onderver-
deeld in twee componenten, alnaargelang zij optreden voorafgaand aan dan
wel volgend op het tijdstip van de aanvang van de voorspelperiode. De reden
hiervoor is dat alleen veranderingen die reeds hebben plaatsgevonden voor het
begin van de voorspelperiode, als predictor-variabele kunnen worden ge-
bruikt. Veranderingen, die later optreden, zijn alleen relevant voor de ex ante
verklaring van koopgedrag.

Voor een toelichting op de achtergronden van het conceptuele model en een
nadere specificatie van de variabelen per component wordt verwezen naar een
eerdere publikatie [12].

Voor het meten van de variabelen werd een longitudinale meetmethode ge-
bruikt. De uitgangssteekproef bestond uit alle leden van het Attwood Huis-
houdingen Panel in Nederland op 1 januari 1976, alsmede een aantal huishou-
dingen die op dat moment het panel recentelijk en uit eigen wil, hadden verla-
ten (N=2600). Deze huishoudingen werden driemaal schriftelijk geénqué-
teerd, namelijk in januari 1976 (meting I), september 1976 (meting II) en janu-
ari 1977 (meting III). In principe fungeerde de huisvrouw als respondent. De
vragenlijst omvatte ca 275 vragen en vergde een gemiddelde invulduur van ca
1 uur. In totaal hebben 1980 huishoudingen gerespondeerd in elk der drie me-
tingen.

Teneinde zoveel mogelijk de kwantiteit der verkregen data te waarborgen,
werden inconsistenties in de data, zowel binnen de metingen afzonderlijk, als-
ook tussen de opeenvolgende metingen, systematisch gedetecteerd en vervol-
gens gecorrigeerd. Op de daarbij gehanteerde procedures kunnen we hier niet
verder ingaan in verband met de ons toegestane ruimte.
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Voor een uitvoerige bespreking van de meetmethode, resp. de veldwerkre-
sultaten, wordt verwezen naar [13] resp. [14, 15].

3. METHODE ; N

Het doel is nu om door toepassing van lineaire regressie- en discriminantana-
lyse op de hierboven beschreven data, tot een specificatie van het conceptueel
model te geraken. Daartoe zullen we ons richten op het exploreren van de rela-
tie tussen koopgedrag in periode II-III en de predictor-variabelen die werden
gemeten in metingen I en II, d.w.z. voorafgaande aan het begin van de voor-
spelperiode. We zullen deze relatie voor vier generieke produktklassen onder-
zoeken, nl. nieuwe auto’s (NCAR), tweede hands auto’s (UCAR), kleurente-
levisietoestellen (CTV) en zwart-wit-televisietoestellen (BTV).

Om de genoemde analysetechnicken zinvol te kunnen toepassen, moet aan
een aantal eisen worden voldaan. De belangrijkste zijn dat (a) de onderzochte
populatie voldoende homogeen van samenstelling is en (b) de gezochte relatie
tussen koopgedrag en de predictor-variabelen lineair is.3. Een specifiek pro-
bleem in ons geval is verder het grote aantal beschikbare predictor-variabelen.

Om tégemoet te komen aan de homogeniteitseis, werden vooraf per pro-
dukt een aantal segmenten (d.i. meer homogene deelverzamelingen van de to-
tale groep van 1980 huishoudingen) gedefinieerd. In dit artikel zullen we ons
voor elk der 4 produkten tot één segment beperken. We duiden het aan als ‘seg-
ment 4’. Segment 4 werd in geval van CTV en BTV gedefinieerd als de ver-
zameling huishoudingen die voldoet aan 3 kenmerken:

1. Het zijn bezitters; d.w.z. zij bezitten op meettijdstip II één of meer televi-
sietoestellen, ongeacht of dit een kleurenontvanger dan wel een zwart-wit-
ontvanger is.

2. Het zijn geen recente kopers; d.w.z. zij hebben in de periode tussen meting
I en meting II geen televisietoestel gekocht of gekregen.

3. Het zijn intenders; d.w.z. of in meting 1 of in meting II of in beide, hebben
zij één of meer positieve koopintenties voor een televisietoestel uitgespro-
ken. X

Op analoge wijze werd segment 4 voor voor NCAR en UCAR gedefinieerd als

bestaande uit autobezitters die niet recentelijk een auto gekocht hebben, maar

wel &én of meer positieve koopintenties voor auto’s hebben uitgesproken in

meting I of II.

Voor elk der 4 produkten bleek het aldus gedeflmeerde segment in abolute
zin de meeste kopers uit periode II-I11 te bevatten (zie tabel 1). Om die reden is
dit segment ook veruit het meest interessante voor verder analyse.

Om aan de lineariteitseis tegemoet te komen, werden de predictor-variabe-
len die een duidelijk non-lineair verband met koopgedrag te zien gaven, eerst
getransformeerd en vervolgens vervangen (althans in de analyse) door deze ge-
transformeéerde variabelen. De gevolgde transformatie-procedure hield in dat
de schaal waarmee de betrokken predictor-variabele was gemeten, zover werd
‘ingedikt’ (door samenvoeging van schaalniveaus) dat de koopratio’s, beho-
rend bij de niveaus van de ingedikte schaal min of meer lineair verliepen met
de hoogte van deze niveaus. In geval van niet-nominale predictor-variabelen
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Tabel 1

Aantallen niet-kopers (NK) en kopers (K) in periode II-11I per produkt voor segment 4 en voor to-
tale steekproef

Produkt Segment 4 Totale steekproef

NK K Totaal NK K Totaal
NCAR 693 59 752 1910 70 1980
UCAR 683 69 752 1876 113 1980
CTV 937 82 1019 1883 97 1980
BTV 976 43 1019 1915 65 1980

geschiedde de indikking alleen door samenvoeging van opeenvolgende niveaus
van de oorspronkelijke schaal. Op die manier werd de oorspronkelijke inhoud
van de variabele zoveel mogelijk bewaard. :

Voor elk produkt werden m.b.t. segment 4 ca 230 predictor-variabelen ge-
meten. Daarvan zijn er telkens ca 50 produkt-specifiek. De overige 180 zijn
dezelfde voor elk der 4 produkten. Nu is het weinig zinvol en bovendien met
de bestaande computerprogramma’s veelal ook niet mogelijk, om 230 varia-
belen mee te nemen in een regressie-analyse. Daarom is het nodig dit aantal
vooraf te reduceren tot een hanteerbaar aantal. Deze reductie werd bereikt
door ons te beperken tot die predictor-variabelen waarvan de produkt/mo-
ment-correlatiecoéfficiént met Koopgedrag significant van nul verschilde met
een onbetrouwbaarheid van maximaal 10 procent. Daarmee werd bereikt dat
voor resp. NCAR, UCAR, CTV en BTV nog slechts 49, 75, 50 en 67
predictor-variabelen overbleven. Verdere reductie vooraf werd niet na-
gestreefd, omdat de gebruikte computerprogramma’s (zie hierna) deze aantal-
len toelaten. Verdete reductie, bijv. door een hoger significantieniveau van de
PM-correlatiecoéfficiént te kiezen, zou bovendien het toch reeds aanwezige
gevaar van het ten onrechte niet selecteren van bepaalde variabelen verder ver-
groten.*

De gebruikte computerprogramma’s

Voor de regressie-analyse werd gebruik gemaakt van het SPSS-programma
‘REGRESSION’. Dit programma voorziet in de mogelijkheid van stapsgewij-
ze voorwaartse selectie van variabelen.5 Bij gebruik van regressie-analyse als
een exploratieve techniek is het doel primair om die combinatie van predictor-
variabelen te vinden die de maximaal haalbare bijdrage tot de verklaring van
de variantie in de te voorspellen variabele oplevert.® Als maat voor de hoeveel-
heid verklaarde variantie wordt bij voorkeur R2-adjusted gehanteerd.” Het
programma werd nu zo gestuurd, dat het selectieproces niet eerder werd afge-
broken dan nadat de regressievergelijking die de hoogste waarde voor R2-
adjusted liet zien (d.i. de optimale regressievergelijking), reeds was gespecifi-
ceerd.

Hiervoor werd Koopgedrag reeds geintroduceerd als een binaire variabele.
In geval van een binaire te voorspellen variabele is discriminantanalyse niet
wezenlijk verschillend van regressie-analyse. De optimale discriminantfunctie
is dan rechtstreeks gerelateerd aan en af te leiden uit de optimale regressiever-
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gelijking. Zie bijv. [21, 23]. De enige reden om in aanslfuiting op de regressie-
analyse ook nog een discriminantanalyse uit te voeren is gelegen in het feit, dat
de hoeveelheid verklaarde variantie behorend bij een bepaald regressiemodel,
een povere maat is voor het predictief vermogen van dat model. Daartegeno-
ver biedt discriminantanalyse de mogelijkheid om met behulp van de discrimi-
nantfunctie classificatietabellen te genereren, die rechtstreeks laten zien in
welke mate individuele huishoudingen correct als koper of als niet-koper in
periode 1I-III kunnen worden geidentificeerd. De discriminantanalyse zal om
deze reden alleen worden uitgevoerd voor de combinatie van variabelen die
optreedt in het optimale regressiemodel — en wel per produkt. Zij wordt uit-
gevoerd met het SPSS-programma ‘DISCRIMINANT’. Voor een beschrij-
ving hiervan, zie [20].

4. RESULTATEN REGRESSIE-ANALYSE
Per produkt werden drie analyses verricht.
4.1. Eerste analyse

Deze bestond uit het vergelijken van:

a. de maximale waarde van R%-adjusted die resulteerde uit een run waarin alle
kandidaat-predictors optraden, met

b. de maximale waarde van R2-adjusted die resulieerde uit een run waarin alle
kandidaat-predictors, behalve Koopintenties, optraden.

Voor elk der 4 produkten bleek dat Koopintenties verreweg de belangrijkste
component is. Dit resultaat bevestigt de belangrijke rol die vaak, en ook in ons
onderzoek, aan koopintenties als predictors van koopgedrag worden toege-
kend. Er is om die reden aanleiding om in modellen van individueel koopge-
drag aan koopintenties een centrale plaats te geven. Dienovereenkomstig is
onze volgende analyse erop gericht te bepalen in welke mate predictor-varia-
belen die de overige componenten van het conceptueel model vertegenwoordi-
gen, additioneel bijdragen tot de waarde van R2-adjusted nadat Koopintenties
als eerste in de regressievergelijking zijn gedwongen.

4.2. Tweede analyse

Ter bepaling van de additionele bijdrage tot R%-adjusted van de overige com-
ponenten, werden successievelijk 9 runs gedraaid.

Run 1 bevatte alleen Koopintenties (BI) als kandidaat-predictors.

Run 2 bevatte naast Koopintenties. ook Situatie-variabelen (S).

Run 3 bevatte naast Koopintenties ook Anticipatie-variabelen (A4).

Etc. - : o -

Een overzicht van de waarde van R%-adjusted in run 1 en de additionele bij-
dragen tot deze R2%-adjusted door de diverse andere componenten en combi-
naties van andere componenten in de volgende runs, vindt men in tabel 2.
Daarbij moet worden opgemerkt dat ‘Veranderingen in Koopintenties’ (CBI)
niet als component van het conceptuele model was gespecificeerd (zie figuur
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1). Niettemin gaf het resultaat uit de eerste analyse ons aanleiding om te on-
derzoeken of dit wel terecht was. Daarom werden ‘Veranderingen in Anticipa-
ties” (CA) opgesplitst in ‘Veranderingen in Koopintenties’ (CBI) en ‘Verande-
ringen in overige Anticipaties’ (CA’).

Om de vergelijkbaarheid van de in tabel 2 vermelde resultaten te waarbor-
gen werd in alle 9 runs steeds dezelfde groep huishoudingen betrokken. Deze
bestaat uit dat deel van segment 4, dat geen ontbrekende waarden (missing da-
ta) vertoonde voor enige predictor-variabele uit de optimale modellen van run
1 t/m 9. Per produkt staat de omvang van deze groep vermeld in de kop van
tabel 2.

Tabel 2 laat zien dat Koopintenties een groot deel van de totale verklaarde
variantie (vermeld op onderste regel van tabel 2) voor zijn rekening neemt; dit
deel varieert van ca 30% voor BTV tot ca 80% voor NCAR. Echter, in absolu-
te zin is de hoeveelheid verklaarde variantie die BI voor zijn rekening neemt
veel minder indrukwekkend, nl. 24.5% voor NCAR en slechts 4.6% voor
BTV.

Daarnaast kan opgemerkt worden dat de gezamenlijke additionele bijdrage
van S en A (run 4) ongeveer gelijk is aan de som van de additionele bijdragen
van S (run 2) en A (run 3) afzonderlijk. Dit betekent dat S en A vrijwel onaf-
hankelijk van elkaar bijdragen tot de hoeveelheid verklaarde variantie. Het-
zelfde geldt min of meer ook voor CBI, CS en CA onderling. De additionele
bijdragen van CBI+ CS + CA (run 8) enerzijds en van S+ A (run 4) anderzijds
zijn niet geheel onafhankelijk. Bij nadere inspectie bleek dat dit vooral samen-
hangt met interdependenties tussen 4 en CA. Ondanks deze interdependenties
zou men toch, met enige voorzichtigheid, kunnen concluderen dat elke com-
ponent (behalve misschien CBI) een steentje bijdraagt tot de verklaring van
variantie in koopgedrag. Helaas echter zijn deze bijdragen teleurstellend laag.
Om iets meer grond te geven aan deze conclusies zullen we, aan het uit run 9
resulterende regressiemodel een aantal additionele eisen opleggen.

Tabel 2

Percentage verklaarde variantie (R*-adjusted) door Koopintenties (run 1), respectievelijk additio-
nele bijdragen tot percentage verklaarde variantie van combinaties van overige componenten
(runs 2 t/m 9)

Run Componenten, resp. NCAR UCAR CTV BTV
nr. combinaties van
componenten (n=536) (n=495) (n=914) (n=419)
1 Koopintenties (BI) 24.5 7.5 13.4 4.6
Additionele bijdragen:
2 Situaties (S) 3.1 4.8 1.4 2.3
3 Anticipaties (A4) 1.2 2.7 1.3 4.2
4 S+A 4.3 7.2 2.5 6.5
5 Veranderingen in BI (CBI) - 0.4 - 4.0
6 Veranderingen in S (CS) 2.0 3.0 1.9 2.7
7 Veranderingen in A (CA) 1.4 7.2 1.9 1.8
8 CBI+CS+CA 3.6 9.1 3.6 9.0
9 S+A+CBI+CS+CA 7.1 12.5 5.4 124
Waarden van R2-adjusted in run 9 31.6 20.0 18.8 17.0
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4.3. Derde analyse - - -~ -

Ter verscherping van het in run 9 bereikte regressiemodel werd run 9 opnieuw
gedraaid, maar onder andere condities: ten eerste werden koopintenties niet
langer als eerste in de regressievergelijking gedwongen. Ten tweede werden al-
leen predictors toegelaten, waarvan de regressiecoéfficiént minstens ongeveer
2 keer zo groot is als de geschatte standaarddeviatie van de regressiecoéffi-
ciént. Ten derde werd het maximale aantal huishoudingen in de analyse be-
trokken; d.w.z. alleen huishoudingen met ontbrekende waarden op een in de
uiteindelijke regressievergelijking betrokken predictor, werden buitengeslo-
ten. Dit proces resulteerde in wat we de finale regressievergelijkingen noemen
(zie tabel 3). Een globale beschrijving van de in deze finale regressievergelij-
kingen optredende predictor-variabelen vindt men in tabel 4.

Tabel 3

De finale regressievergelijkingen®

PB (NCAR) = 0.319BI1 + 0.059BI2 + 0.098S51 - 0.15752 +

(0.034) (0.014) (0.037) (0.078)
0.03283 + 0.03354 + 0.05741 ~  -0.049CS1 -
(0.015) (0.017) (0.019) (0.018)
0.025CS2 — 0.040CS3 - 0.039CA1 - -0.038CA2  +
(0.012) (0.021) (0.018) (0.019)
0.027CA3 — - 0.262
(0.015)
n=>581; R%adjusted=0.320; F=22.0°

PB (UCAR) = 0.127BI3 - 0.062S85 + 0.77286  ~ 0.045S87 -
(0.027) (0.016) 0.199) (0.021)
0.478CS4 + 0.022CS5 + 0.204CA4 — 0.107CA5 -
(0.196) 0.011) (0.060) (0.040)
0.075CA6 — - 1.393 - -
(0.032)
n=3537; R2-adjusted=0.168; F=13.0°

PB (CTV) = 0.099BI4 + 0.061BI5 - 0.05958  + 0.04542 -
(0.017) (0.014) (0.018) (0.017)
0.03641 — - 0.053CS6 + 0.030CS7 + 0.157CS8  +
(0.017) (0.016) (0.013) (0.080)
0.038CA7 +  0.037CA8 +  0.017 A
(0.013) (0.013)
n=914; RZ%adjusted=0.170; F=19.7%

PB (BTV) = 0.080BI6 — 0.02959  + 0.04543 + 0.172CB1  +
(0.037) (0.012) (0.020) (0.038)
0.138CS9 - - 0.071CS10 + 0.080CA9 — 0.055CA10 +
(0.046) (0.033) (0.025) (0.019)
0.092 .

n=471; R2adjusted=0.145; F=11.0"

= Getallen tussen haakjes onder de regressiecoéffici#nten geven de standaarddeviatie van de re-
gressieco&fficiénten aan; voor de inhoud van de variabelen, zie tabel 4.

» De F-toets op de significantie van de hoeveelheid verklaarde variantie levert in alle gevallen een
a < 0.001 op.
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Tabel 4

Beschrijving van de belangrijkste predictor-variabelen

BI1:
Bn2:
BI3:
BI4:
BI5:
BI6:

S1:
S2:
S3:
S4:

S5:
S6:
S7:
S8:
S9:

Al:

A2;

A3:

CBI:

CS1:
CS2:
CS3:
CS4:

CS5:
CS6:
CS7:
CS8:
CS9:
CS10:

CAl:
CA2:
CA3:
CA4:
CAS:
CA6:
CAT:
CA8:
CA9:

CA10:

De kans dat men een nieuwe auto gaat kopen voor het einde van het lopende jaar (NCAR)
Als BI1, maar nu voor het einde van het komende jaar (NCAR)

Als BI1, voor tweedehands auto’s (UCAR)

Als BI1, voor kleurentelevisie (CTV)

Als BI2, voor kleurentelevisie (CTV)

Als BI2, voor zwart-wit-televisie (BTV)

Jaar van eerste huwelijk van de huisvrouw (NCAR)

Tevredenheid met ‘slechiste’ auto die in gebruik is (NCAR)

Jaarinkomen van de huishouding (NCAR)

Aantal andere durables dat huishouding bezit voorzover die behoren tot een 10-tal nader
gespecificeerde produktklassen (NCAR)

Bouwjaar van de ‘slechiste’ auto die in gebruik is (UCAR)

Aantal auto’s in bezit (UCAR)

Leeftijd van de huisvrouw (UCAR)

Aantal kleurentelevisies in bezit (CTV)

Tevredenheid met ‘slechtste’ TV-toestel dat in gebruik is (BTV)

Verwachte verandering in uitgaven aan durables in de komende 12 maanden (NCAR,
CTV)

Verwachte verandering in maandinkomen van de huishouding in de komende 12 maanden
(CTV)

Verwachte verandering in financiéle situatie van de huishouding in de komende 12 maan-
den (BTV)

Verandering in kans dat men een zwart-wit TV gaat kopen voor het einde van het lopende
jaar (BTV)

Verandering in evaluatie m.b.t. de vraag of het thans een goede tijd is:

— om te sparen (NCAR)

— om geld te lenen (NCAR)

— om aandelen en obligaties te kopen (NCAR)

Verandering in grootte van de huishouding ten gevolge van intrek of vertrek van niet-
gezinsleden (UCAR)

Verandering in wel of niet werkeloos zijn (UCAR)

Verandering in wel of niet gepensioneerd zijn (UCAR)

Verandering in subjectief gevoelde noodzaak van het bezit van een kleuren-TV (CTV)
Is een TV buiten gebruik gesteld (CTV)

Heeft een gezinslid een avondcursus voltooid (CTV)

Is mannelijk gezinshoofd van werkgever veranderd (BTV)

Veranderingen in verwachtingen m.b.t.:

- algemeen prijsverloop

— het spaarbedrag van de huishouding

— financigle situatie van de huishouding

— inkomen van de huishouding

~ kans om voor het einde van het volgend jaar een huis te kopen

- technologische verbeteringen van nieuwe auto’s .
— het al of niet beginnen van een avondcursus door een lid van de huishouding
— het al of niet verder studeren door een lid van de huishouding

— de rentestand

~ de omvang van de te verrichten afbetalingen op schulden, etc.

De finale regressievergelijkingen bleken slechts weinig af te wijken van de
reeds in run 9 verkregen resultaten. De conclusie dat alle componenten van
het conceptueel model van belang zijn voor de verklaring van Koopgedrag
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blijft overeind. Het ontbreken van Anticipaties in de vergelijking voor
UCAR, waarvoor overigens als verklaring reeds werd aangevoerd het bestaan
van interdependenties tussen Anticipaties en Veranderingen in Anticipaties,
doet hieraan weinig afbreuk. Van meer belang achten we het, dat de belang-
rijkheid van de diverse componenten voor alle vier onderzochte produkten
kan worden vastgesteld. '

Tevens kan worden vastgesteld dat de relevante predictors in het finale re-
gressiemodel verschillend zijn voor verschillende produkten. Daarbij moet
men zich overigens realiseren dat een aantal predictors in feite alleen maar ver-
schillende attributen van een meer algemene variabele zijn. Bijvoorbeeld, B/1
t/m BI6 en in zekere zin ook CBI1 zijn in feite 7 verschillende attributen van
wat we meer algemeen als koopkansvariabele zouden willen aanduiden. Voor
een impressie van verschillen tussen de produkten worden de predictor-varia-
belen uit tabel 4 per produkt in een aantal globale categorieén onderverdeeld
(zie tabel 5).

Tabel 5

Overzicht van de belangrijkste variabelen per produkt

Variabelen Produkten waarvoor ze relevant zijn

Koopkansen NCAR UCAR CTV BTV
Bezit - - NCAR UCAR CTV -
Subjectieve noodzaak . - - - = -CTV -
Produkt-attributen bezit - UCAR - —
Tevredenheid met bezit NCAR - - BTV
Financiéle situatie NCAR UCAR CTV BTV
Algemeen economisch klimaat ) NCAR - — = BTV
Samenstelling v.d. huishouding NCAR UCAR — -—
Beroepsstatus - UCAR CTV BTV
Educatieve activiteiten - - - CTV BTV

Afgezien van de interpreteerbaarheid van deze regressievergelijkingen
(waarover meer in Hoofdstuk 6) hangt de bruikbaarheid van deze regressie-
modellen vooral af van de vraag hoe goed we ermee kunnen voorspellen. Deze
vraag komt in hoofdstuk 5 aan de orde.

5. RESULTATEN DISCRIMINANTANALYSE

Met behulp van het discriminant-analyseprogramma werd voor elke finale re-
gressievergelijking de bijbehorende discriminantfunctie bepaald. Een huis-
houding wordt nu in principe geclassificeerd als niet-koper of als koper op ba-
sis van zijn score op de discriminantfunctie. Als de discriminantscore lager is
dan een nader vast te stellen zogenaamde kritische discriminantscore, wordt
de huishouding als niet-koper geclassificeerd, anders als koper. De belang-
rijkste keuze die de onderzoeker zelf nog moet maken, regardeert de keuze
van de classificatie-procedure, c.q. het toekennen van een waarde aan de kriti-
sche discriminantscore. Twee standaardprocedures zijn: ‘priors=equal’ en
‘priors =size’.
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In geval van priors =equal wordt bij de bepaling van de kritische discrimi-
nantscore geen rekening gehouden met de eventuele ongelijkheid van de wer-
kelijke aantallen kopers en niet-kopers. Als deze aantallen sterk verschillen —
en in ons geval is dat zo ~ dan leidt deze procedure niet tot de hoogst bereik-
bare waarde van Pcorr, d.i. het percentage correct geclassificeerde huishou-
dingen [23].

In geval van priors =size wordt wel rekening gehouden met de ongelijke
grootte van de twee groepen en wel zodanig dat Pcorr gemaximaliseerd wordt.
Het bezwaar is echter dat deze procedure doorgaans leidt tot een onderpredic-
tie van de kleinste groep, d.w.z. het geclassificeerde aantal kopers is kleiner
dan het werkelijke aantal kopers [23, 26]. Voor de marktonderzoeker is dit
een ernstig bezwaar omdat hij vaak primair geinteresseerd is in het identifice-
ren van de leden van de kleinste groep.

Om tegemoet te komen aan dit bezwaar is het naar onze mening nodig om
aan het misclassificeren van een lid van de grootste groep een geringer ge-
wicht, of zo men wil, lagere kosten, toe te kennen dan aan het misclassificeren
van een lid van de kleinste groep. Voor een beschrijving van classificatie-
procedures die rekening houden met kosten van misclassificatie die verschillen
tussen de groepen, wordt verwezen naar de literatuur, bijv. [10]. Wanneer
men nu de kosten van misclassificatie van niet-kopers, resp. kopers omge-
keerd evenredig kiest aan de werkelijke aantallen niet-kopers, resp. kopers,
dan kan de priors = equal-procedure worden geinterpreteerd als een procedure
waarbij de aldus gedefinieerde kosten van misclassificatie geminimaliseerd
worden. In feite betekent dit dat de priors = equal-procedure kan worden op-
gevat als een procedure die niet alleen rekening houdt met ongelijke groeps-
groottes — zoals de priors =size-procedure doet — maar bovendien ook met
ongelijke kosten van misclassificatie. Omdat beide effecten elkaar compenseren,
lijkt het alleen maar zo alsof met geen van beide rekening wordt gehouden.

Op grond van deze overwegingen werd de priors = equal-procedure geko-
zen. De resulterende classificatie-tabellen worden getoond in tabel 6.

Ter beoordeling van 2-bij-2-classificaties wordt het percentage correct ge-
classificeerde huishoudingen (d.i. Pcorr) vergeleken met het percentage cor-
rect geclassificeerde huishoudingen dat men mag verwachten volgens kans.
Dit percentage volgens kans wordt opgevat als het percentage dat men mag
verwachten als er in feite geen verschillen bestaan tussen de twee groepen [7].
In geval van de priors = equal-procedure wordt dit percentage, Cpro, geba-
seerd op het ‘proportional chance model’; zie [23]. Daarvoor geldt:

Cpro=pa+(1-p) (1 —x)

waarbij p en 1 - p de werkelijke fracties en « en 1 —« de geclassificeerde frac-
ties niet-kopers resp. kopers voorstellen. Het discriminerend vermogen van de
discriminantfunctie wordt vervolgens afgelezen aan de mate waarin Pcorr gro-
ter is dan Cpro.

Tabel 6 laat zien dat Pcorr voor alle 4 produkten groter is dan Cpro. Dit be-
tekent dat de discriminantfunctie ons in staat stelt kopers en niet-kopers in ze-
kere mate van elkaar te onderscheiden. Dat er verschillen tussen kopers en
niet-kopers bestaan, stond overigens reeds vast op grond van de uitkomsten
van de voorafgaande regressie-analyse. Het is dan ook niet nodig het verschil
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Tabel 6 ) B - T

Classificaties van niet-kopers (NK) en kopers (K) volgens priors =equal-procedure

Geclassificeerd Geclassificeerd
NK K NK K
NK | 502 36 NK | 397 85 .
werkelijk  — werkelijk
K 15 28 o K 19 36
NCAR: Cpro =83.2 . UCAR: Cpro =71.8
(n="581) Pcorr=91.2 (n=537) Pcorr=80.6
Geclassificeerd Geclassificeerd
NK K ) “ NK K
NK 705 135 NK 405 41
werkelijk werkelijk
K 28 46 K 11 14
CTV: Cpro =75.3 BTV: Cpro =84.3
(n=914) Pcorr=82.2 (n=471) Pcorr =89.0

tussen Pcorr en Cpro nader te onderwerpen aan een significantietoets. Belang-
rijker is nu de vraag of we kunnen vaststellen in welke mate we kopers van
niet-kopers kunnen onderscheiden voor de 4 produkten.

Helaas is de waarde van het verschil tussen Pcorr en Cpro niet vergelijkbaar
tussen produkten omdat deze waarde mede afhangt van de werkelijke fractie
kopers. Bijv.: voor NCAR en UCAR wordt een praktisch gelijk percentage
van de werkelijke kopers correct geclassificeerd (zie tabel 6). Het percentage
van de geclassificeerde kopersgroep dat correct geclassificeerd wordt, is echter
voor NCAR veel groter dan voor UCAR. Men zou derhalve verwachten dat
het discriminerend vermogen voor NCAR groter is dan voor UCAR. Deson-
danks is de waarde van Pcorr — Cpro voor NCAR kleiner dan voor UCAR. De
verklaring hiervoor is dat de fractie werkelijke kopers voor NCAR veel kleiner
is dan voor UCAR.

Om deze reden achten wij het verschil tussen Pcorr en Cpro een gebrekkige
maatstaf voor het discriminerend vermogen.

Teneinde de classificatieresultaten vergelijkbaar te maken tussen de pro-
dukten, worden zij in tabel 7 op een andere manier weergegeven.

Tabel 7

Vergelijking van classificatieresultaten tussen produkten

% van de werkelijke kopers % dat geclassificeerde kopersgroep
produkt dat correct geclassificeerd wordt uitmaakt van het totaal
NCAR 65.1 11.0
UCAR 65.5 22.5
CTV 62.2 - ) 19.8
BTV 56.0 - : 11.7
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Voor bijv. NCAR kan men uit tabel 7 aflezen dat 65.1% van de werkelijke
kopers wordt geclassificeerd als lid van een groep die slechts 11% van het to-
taal aantal huishoudingen uitmaakt. Op grond van kans zou laatstgenoemde
groep gemiddeld slechts 11% van de werkelijke kopers bevatten. Men kan nu
ook verifiéren dat het discriminerend vermogen voor NCAR volgens tabel 7
groter is dan voor UCAR omdat de geclassificeerde kopers-groep voor NCAR
kleiner is dan voor UCAR terwijl het % van de werkelijke kopers dat correct
geclassificeerd werd, voor beiden ongeveer even groot is.

Uit tabel 7 zou men kunnen concluderen dat de discriminantfunctie ons,
voor elk der produkten, in staat stelt om een relatief groot deel der werkelijke
kopers te identificeren als leden van een relatief kleine geclassificeerde groep.
Onder bepaalde omstandigheden kan men dit als een bevredigend resultaat be-
schouwen. In het algemeen echter, zal men meer wensen. In ons geval werd 35
tot 40% van de werkelijke kopers als niet-koper geclassificeerd. Bovendien, en
dat is vooral van belang bij de beoordeling van de praktische bruikbaarheid,
heeft de analyse alleen betrekking op huishoudingen die geen ontbrekende
waarden vertonen op één of meer der predictor-variabelen uit het finale re-
gressiemodel. Het aantal buitengesloten respondenten uit segment 4 bedraagt
voor NCAR, UCAR, CTV en BTV respectievelijk 171, 215, 105 en 548.
Daaronder bevinden zich niet minder dan respectievelijk 27.1%, 20.3%, 9.8%
en 41.9% der werkelijke kopers in segment 4.

6. EVALUATIE

Overeenkomstig het exploratief karakter van het hier beschreven onderzoek is
tot nii toe weinig aandacht besteed aan de interpretatie van de gevonden resul-
taten. Nu we een aantal empirische specificaties van een model voor individu-
eel koopgedrag hebben gevonden, moet de vraag aan de orde komen naar een
theorie of een aantal hypothesen waarmee we deze resultaten kunnen interpre-
teren.

In principe bieden de resultaten van de verrichte analyses een aantal aan-
knopingspunten voor verder onderzoek, gericht op het formuleren van meer
expliciete hypothesen inzake de relevantie van bepaalde predictor-variabelen.
Men kan daarbij bijv. denken aan de rol van veranderingsvariabelen die tot nu
toe weinig aandacht hebben gekregen in het onderzoek naar koopgedrag. Een
ander voorbeeld is de aan het eind van hoofdstuk 4 getoonde verschillen tus-
sen de produkten.

Hoewel wij het nut van verder onderzoek in deze richting niet in twijfel wil-
len trekken, menen wij toch dat het naar aanleiding van de resultaten van dit
onderzoek, meer urgent is zich af te vragen of de gebruikte methoden wel ge-
schikt zijn voor het specificeren van modellen voor individueel koopgedrag.
Gelet op het relatief groot percentage van de variantie in koopgedrag dat on-
verklaard bleef en, min of meer in samenhang daarmee, het aanzienlijk aantal
kopers dat niet correct geidentificeerd kon worden, kan worden betwijfeld of
wel voldaan is aan de belangrijkste condities voor toepassing van lineaire re-
gressiemethoden.

In het algemeen kan men stellen dat er diverse mogelijke oorzaken zijn voor
magere uitkomsten, zoals bijv.:
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1. Aan de beschouwde verzameling kandidaat-predictor-variabelen kunnen
één of meer relevante variabelen ontbreken.

2. Bij het reductieproces voorafgaande aan de regressie-analyse kunnen een
aantal relevante variabelen ten onrechte worden buitengesloten.

3. Bij de procedure van stapsgewijze selectie van variabelen in de regressiever-
gelijking kunnen één of meer relevante variabelen ten onrechte niet aan
bod gekomen zijn.

4. De kwaliteit van de data kan te wensen overlaten, bijv. als gevolg van inva-
lide operationalisaties van variabelen of andere meetfouten.

5. Het buiten de analyse laten van een substantieel aantal huishoudingen met
ontbrekende data kan de resultaten negatief beinvloeden.

6. De transformaties die worden toegepast om aan de lineariteitseis te vol-
doen, kunnen inadequaat blijken te zijn.

7. Het kan zijn dat de a priori gedefinieerde segmenten niet voldoende homo-
geen van samenstelling zijn.

Het feit dat vele andere onderzoekers van individueel consumentengedrag met
soortgelijke methoden geen betere resultaten boekten [1, 2, 3, 5, 6, 8, 16, 17,
18, 26], wijst onzes inziens meer in de richting van algemene dan in de richting
van onderzoek-specificke oorzaken. Tot de algemene oorzaken rekenen wij
met name de twee laatstgenoemde in bovenstaande opsomming.

Zolang we niet beschikken over een bevredigend empirisch model van indi-
vidueel koopgedrag is het in feite niet mogelijk om vooraf te bepalen of een
bepaald segment voldoende homogeen van samenstelling is. De relevante
predictor-variabelen zouden wel eens kunnen verschillen tussen verschillende
subsegmenten. In dat geval, bijv. als het segment bestaat uit twee subsegmen-
ten die beantwoorden aan twee verschillende lineaire modellen, zal een trans-
formatie van variabelen gericht op het bewerkstelligen van lineariteit voor het
gehele segment, kunnen resulteren in non-lineariteit voor beide subsegmenten.
Met andere woorden, als niet voldaan is aan de homogeniteitseis dan is het
ook dubieus of door middel van transformaties, toegepast op gehele segment,
aan de lineariteitseis kan worden voldaan.

De conclusie die we aan deze beschouwingen verbinden, is dat het aanbeve-
ling verdient nader te onderzoeken op welke wijze we empirische modellen van
individueel koopgedrag zouden kunnen specificeren die expliciet rekening
houden met de eventuele heterogeniteit van de onderzochte populatie en non-
lineariteit van relaties. In een volgende publikatie zullen we hierop verder in-
gaan.

NOTEN

1. Voor een bespreking van de problemen die zich voordoen bij de toepassing van de thans ge-
bruikelijke tijdreeks-extrapolatiemethoden, zie [12].

2. Het identificeren van aanstaande kopers aan de hand van door de consumenten uitgesproken
koopintenties of koopplannen — wat tot nu toe een veel gebruikte methode is — blijkt tame-
lijk onbevredigend. Zie bijv. [3, 16, 22, 26, 27].

3. Voor een bespreking van andere assumpties die ten grondslag liggen aan het lineaire regressie-
model, zie bijv. [9, 10].
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. Het kan bijv. gebeuren dat een variabele die wordt buitengesloten omdat haar P.M.-

correlatiecoéfficiént te laag is, toch een relevante predictor blijkt te zijn als we letten op haar
interacties met andere variabelen. Zie bijv. [9].

. Voor een bespreking van deze procedure, zie [19].
. Het onderscheid tussen regressie-analyse als exploratieve techniek en regressie-analyse als me-

thode om een a priori geformuleerd model te schatten en te toetsen wordt nader beschreven in
[4, 28].

. Omdat de gewone R? (het kwadraat van de multiple correlatiecogfficignt) niet alleen afhangt

van het aantal waarnemingen, maar ook van het aantal predictor-variabelen in het model,
moet R? gecorrigeerd worden voor vrijheidsgraden. Na correctie voor vrijheidsgraden ver-
krijgt men:

n-—-1
n-k

waarbij k gelijk is aan het aantal predictor-varibelen en n gelijk is aan het aantal waarnemin-
gen. Zie bijv. [10].

R2-adjusted =1 — (1 ~R?)
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5. Het PTT-afgiftepuntenbestand:

Een alternatieve bron voor het verkrijgen van een
personensteekproef uit de Nederlandse bevolking

R.J. VAN AMSTEL EN K.C.P. SLOOTMAN*

1. INLEIDING

Wanneer voor een onderzoek een personensteekproef uit de Nederlandse be-
volking op landelijk, regionaal of lokaal niveau moet worden verkregen, staan
de onderzoeker verschillende registratiesystemen ten dienste. De meest gegi-
gende bestanden, waaruit in dergelijke gevallen een steekproef kan worden ge-
trokken, vormen de registraties die in het kader van de ‘bevolkingsboekhou-
ding’ zijn aangelegd, te weten het persoonsregister, het kiezersregister en het
woningregister. Hoewel deze bestanden tot nu toe ook de meest gebruikte
bronnen voor steekproeftrekkingen op landelijk, regionaal of lokaal niveau
waren zal, met het oog op de komende wet op de persoonsregistraties, reke-
ning moeten worden gehouden met bepaalde veranderingen hierin.

In de Wet op de persoonsregistraties, die naar verwachting omstreeks 1982
in werking zal treden, zal een onderscheid gemaakt worden naar privacyge-
voelige bestanden en privacyongevoelige bestanden. Hoewel deze begrippen in
het voorontwerp** van deze wet nog vrij vaag omschreven zijn, valt in grote
lijnen wel op te maken wat hieronder zal worden verstaan.

Als privacygevoelige bestanden zullen die bestanden worden bestempeld
waarin gegevens zijn opgeslagen welke, vanuit het bestand zelf, koppelbaar
zijn aan individuele natuurlijke personen. Privacyongevoelig zullen die
bestanden zijn waarvan de gegevens, zonder aanvullende informatie, niet her-
leidbaar zijn. Wanneer de Wet op de persoonsregistraties van kracht is, zullen
privacygevoelige bestanden slechts onder zeer strenge voorwaarden ter be-
schikking worden gesteld voor steekproeftrekkingen; voor de privacyongevoe-
lige bestanden zal dit niet gelden, zij het dat een privacyongevoelig bestand
te allen tijde privacygevoelig kan worden verklaard. (Zo goed als een in wezen
gevoelig bestand als een telefoonboek vooraf ook ongevoelig verklaard kan

* Bij de opstelling van dit artikel hebben wij dankbaar gebruik gemaakt van suggesties en infor-
maties van onze collega-bureaus Attwood/Interact, Nederlandse Stichting voor Statistiek en
Intomart, van welk laatste bureau wij met name Hans Dirkse willen noemen. Verder refereren
wij graag aan de medewerking van de heren C.J.W. van de Togt en P.W. Otto, die namens de
Directie Postverkeer en de Afdeling Organisatie en Automatisering Post ons tal van nuttige in-
formaties verschaften.

** Dit voorontwerp is opgenomen in het Eindrapport van de Commissie Koopmans, Staatsuitge-
verij, november 1976.
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worden.) Omdat volgens bovenstaande definiéringen de persoons- en kiezers-
registers onder de zg. privacygevoelige bestanden vallen, zal de consequentie
hiervan zijn dat personensteekproeven uit de Nederlandse bevolking op lande-
lijk, regionaal of lokaal niveau in het algemeen niet meer uit deze bestanden
getrokken kunnen worden. In principe zal dit niet gelden voor de woningre-
gisters — een zg. privacyongevoelig bestand — ofschoon wij ook met betrek-
king tot deze bestanden al regelmatig zien dat de betreffende beheerders ver-
zoeken tot medewerking aan steekproeftrekkingen afwijzen, waarbij zij zich
beroepen op de richtlijnen die in maart *76 op basis van de interim-rapportage
van de Commissie Koopmans aan de lagere overheden werden voorgehouden.

Gezien deze recente en nog te verwachten ontwikkelingen zal naar andere
privacyongevoelige registratiesystemen moeten worden gezocht, waaruit in de
toekomst nog wel adequate personensteekproeven uit de Nederlandse bevol-
king kunnen worden getrokken. In dit artikel zal van enkele van deze alterna-
tieve bestanden verslag worden gedaan.

2. EVALUATIE VAN DE TOT NU TOE GEBRUIKELIJKE BESTANDEN

Om alternatieve registratiesystemen op hun juiste waarde voor het trekken
van een personensteekproef uit de Nederlandse bevolking te kunnen inschat-
ten, is het zinvol deze bestanden te vergelijken met de tot nu toe hiervoor ge-
bruikelijke bestanden. Buiten een afweging van voor- en nadelen van de be-
treffende bestanden als steekproefkader, zal hierbij op de volgende punten
moeten worden gelet:

1. Volledigheid van het bestand; d.w.z. in hoeverre komen de geregistreerde
gegevens overeen met de werkelijke gegevens. Dit kan bekeken worden aan
de hand van de mate waarin foutieve of niet bestaande adressen in de
steekproeven voorkomen; de zg. oneigenlijke non-response. (Indien een
bestand persoonsgegevens zoals geslacht, geboortejaar, burgerlijke staat
e.d. bevat kan dit ook nog bekeken worden aan de hand van de mate
waarin vooraf opgegeven deelpopulaties overeenkomen met de bij onder-
zoek gevonden deelpopulaties.)

2. Toegankelijkheid van het bestand om tot een correcte wijze van steek-
proeftrekken te komen. Hiermee wordt gedoeld op het feit dat bestanden
bepaalde onvolkomenheden kunnen bevatten waardoor onvoorziene fou-
ten in de wijze van steekproeftrekken kunnen optreden. De verkregen
steekproef (‘bruto-steekproef’) kan daardoor op bepaalde punten afwij-
ken van de populatie waaruit getrokken is.

Wanneer de tot nu toe gebruikelijke bestanden voor het trekken van een per-
sonensteekproef uit de Nederlandse bevolking op bovengenoemde punten na-
der worden bekeken, dan komt het volgende beeld naar voren:

a. De persoonsregisters

De persoonsregisters bevatten alle in Nederland wonende personen. Deze re-

gisters zijn per gemeente aangelegd en worden ook daar bijgehouden. Voorde-
len van de persoonsregisiers als steekproefkader zijn:
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— Alle in Nederland wonende personen staan er in geregistreerd en in princi-
pe slechts één keer, waardoor er a-selecte steekproeven uit getrokken kun-
nen worden.

— Per inwoner is een veelheid aan persoonsgegevens geregistreerd, die kun-
nen dienen als selectiecriterium bij onderzoek op deelpopulaties alsook ter
controle op de getrokken steekproef.

Nadelen van de persoonsregisters als steekproefkader zijn echter:

— De registers zijn niet zonder meer en niet voor iedereen toegankelijk.

— Ze lopen wat betreft administratie nogal eens achter, waardoor dubbel-
registratie (bijv. verhuisd), onterechte registratie (bijv. overleden) of ont-
breken van registratie (bijv. geboorte, ‘kraker’) kan voorkomen. Dit kan
vertekening bij het trekken van de steekproef opleveren alsook geringe be-
trouwbaarheid voor controle op de getrokken steekproef.

— De aanleg en registratie van de gegevens is niet in alle gemeenten uniform,
nl. in een aantal gemeenten geautomatiseerd, in andere gemeenten nog via
handregistratie tot stand gekomen, hetgeen uniforme trekkingsprocedures
onmogelijk maakt.

De uitkomsten van een aantal (recente) onderzoekingen, gebaseerd op steek-
proeven uit de persoonsregisters, worden wat betreft de punten volledigheid
en toegankelijkheid van het persoonsregister als steekproefkader weergegeven
in de tabellen 1 en 2.

Wat betreft toegankelijkheid van de persoonsregisters om tot een correcte
wijze van steekproeftrekken te komen, wordt door verschillende onderzoekers
gewezen op onvoorziene fouten die met name bij het steekproeftrekken uit de
handregisters kunnen optreden. ‘Een vaak optredende fout is dat men in
plaats van een vreemd element het eerstvolgende populatie-element neemt
zonder verdere maatregelen te treffen; dit leidt tot vertekening.’ (Moors en
Muilwijk, p.186.) Ook de grootte, dikte of zelfs de kleur van de (persoons-
kaarten kunnen tot vertekeningen leiden. ‘Het bleek dat de steekproef een sig-

Tabel 1

Percentage oneigenlijke non-response tgv foutieve of niet-bestaande adressen in een aantal lande-
lijke en lokale enquétes op basis van persoonsregisters

1 2 3 4 5 6

oneigenlijke non response tgv
foutief of niet bestaand adres 17% 4% 4% 1-9% 2.4%  5.6%

I. Onderzoek alleenstaanden en tweepersoonshuishoudens Amsterdam (1977), p.9 (veldwerk-
verslag).

2. Geintegreerd Milieu-onderzoek (1972), Deel la (Rijnmond), p.9.

3. Geintegreerd Milieu-onderzoek (1972), Deel 2a (Noordzeekanaalgebied), p.8.

4. Onderzoek naar de Relatie Burgerij-Overheid (1973), onderzoek in 12 gemeenten onder de

burgers, p.22 van de diverse rapporten.

CBS. De leefsituatie van de Nederlandse bevolking van 55 jaar en ouder 1976, Deel 2, p.46.

6. Woningbehoeftenonderzoek 1977/°78. Veldwerkverslag NSS, tabel 6 en tabel 8 (niet gepubli-
ceerd).

W
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Tabel 2 -

Percentage discrepantie tussen opgegeven sarmenstelling van de populatie en gevonden samenstel-
ling bij een oniderzoek op basis van het persoonsregister ’

Alleenstaanden en
tweepersoonshuishoudens A’dam (*77)*

— alleenstaand blijkt niet

alleenstaand te zijn 28%
— tweepersoonshuishouden blijkt niet
een tweepersoonshuishouden te zijn 2%

* Onderzoek alleenstaanden en tweepersoonshuishoudens Amsterdam (1977). Veldwerkverslag,
p.8en9.
Intomart komt bij hetzelfde onderzoek over 27 gemeentes gerekend op soortgelijke percentages.

nificant hoger percentage mannen bevatte dan de populatie. De schrijvers
spreken het vermoeden uit, dat ambtenaren die met de trekking waren belast
vaker gele (mannen-)kaarten trokken van vrouwen (grijze-), omdat zij in hun
dagelijks werk ook vaker met de gele kaarten moesten werken.” ('t Hart,
p.26.) Het trekken per kaart en niet per gezin kan nog tot een andere verteke-
ning leiden, nl.: ‘de wijze van steekproeftrekken heeft tengevolge dat grotere
gezinnen een iets grotere kans hebben om in de steekproef te komen dan klei-
nere gezinnen.’ (CBS, 1978, p.10.) ) '

b. De kiezersregisters

De kiezersregisters bevatten alle stemgerechtigde personen met Nederlandse

nationaliteit. Deze registers worden samengesteld op basis van de persoonsre-

gisters, met dien verstande dat sommige gemeenten niet continu een dergelijk

register beschikbaar hebben. Voordelen van de kiezersregisters als steekproef-

kader zijn:

— De registers zijn in principe openbaar en dus makkelijker toegankelijk dan
de persoonsregisters.

— In de registers wordt het nummer van het stemdistrict opgenomen, waar-
door het trekken van clustersteekproeven mogelijk is.

Nadelen van de kiezersregisters als steekproefkader zijn:

— Niet ieder gemeente legt een kiezersregister aan.

— Bevat alleen stemgerechtigde personen.

— Evenals bij de persoonsregisters is een deel geautomatiseerd en een deel
nog handregister. )

— Evenals bij de persoonsregisters kan de administratie achterlopen met kans
op dubbelregistratie, onterechte registratie of ontbreken van registratie.

Voor wat betreft de punten volledigheid en toegankelijkheid van het kiezersre-
gister als steekproefkader, zie tabel 3.

Voor de toegankelijkheid van het kiezersregister om tot een correcte wijze
van steekproeftrekken te komen, gelden dezelfde problemen zoals deze al bij
de persoonsregisters zijn gesignaleerd. In welke mate onderzoekers met deze
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Tabel 3

Percentages oneigenlijke non-response tgv foutieve of niet-bestaande adressen in een aantal lo-
kale enquétes op basis van de kiezersregisters.

1 2

oneigenlijke non-response tgv foutief of niet-bestaand adres ca. 4% 5%

1. Verkiezingsonderzoeken in Amsterdam (1971), ’t Hart, p.32.
2. Gezondheidsenquéte Amsterdam (1979); veldwerkverslag, nog niet gepubliceerd.

problemen worden geconfronteerd, wordt door Roschar in de steekproefver-
antwoording voor het Nationaal Kiezersonderzoek 1971 als volgt verwoord:
‘De vraaggesprekken werden verkregen uit een a-selecte steekproef van adres-
sen, die in sommige steekproefgemeenten volgens onze instructie op een a-
selecte wijze door het personeel van de secretarieén werden getrokken. Het is
echter een algemeen ervaringsfeit, dat in dit geval vaak steekproeven worden
verkregen waarin een zekere oververtegenwoordiging van mannelijke perso-
nen kan worden geconstateerd. Een dergelijk effect kon ook voor onze steek-
proef worden bespeurd.’ (Roschar, 1971, p.137.)

c. De woningregisters

In de woningregisters staan alle woningen en alle ruimten die gedeeltelijk voor

bewoning zijn ingericht, geregistreerd. Deze registers worden per gemeente

aangelegd en bijgehouden. Het Centraal Bureau voor de Statistiek (CBS) be-
schikt daarbij over een woningregister waar alle gemeentelijke administraties
aanwezig zijn. Voordelen van de woningregisters als steekproefkader zijn:

— In deze registers hoeven, in vergelijking met de persoonsregisters, aanzien-
lijk minder mutaties per jaar te worden aangebracht. Basis voor deze re-
gisters vormen namelijk de woningen, zodat mutaties ten gevolge van ver-
huizingen buiten de registratie vallen.

— Fouten of achterstand in de registratie van personen zoals dubbel-
registratie, onterechte registratie of ontbreken van registratie, hebben geen
terugslag op een steekproef uit het woningregister.

Nadelen van de woningregisters als steekproefkader zijn echter:

— De registers zijn gebaseerd op woningen en niet op huishoudens. Omdat
één woning meerdere huishoudens kan bevatten en alleen woningen met
adres in de registers zijn opgenomen, is controle op de getrokken
huishoudens-steekproef niet mogelijk.

— Fouten en achterstand in de administratie, waardoor ‘onbewoond’, ‘onbe-
woonbaar’, ‘vakantiewoning’ e.d. zullen voorkomen, kunnen een verteke-
ning bij het trekken van de steekproef opleveren.

— Steekproeven uit de woningregisters hebben betrekking Op woningen en
niet op personen. Voor het omzetten van een woningsteekproef naar een
personensteekproef zullen daarom twee (statistische) procedures moeten
worden gevolgd, welke elk voor zich de kans op fouten vergroot:
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a. een selektieprocedure om te bepalen wie in het aangetroffen huishou-
den moet worden ondervraagd

b. een herwegingsprocedure ter correctie van de ongelijke kans voor per-
sonen om in de steekproef te worden betrokken. (Een alleenstaande
heeft meer kans om ondervraagd te worden dan een persoon uit een
meer-persoonshuishouden.)

Tabel 4 geeft het resultaat van onderzoekingen gebaseerd op steekproeven uit
de woningregisters, wat betreft het punt ‘volledigheid van het bestand’.
Tabel 4

Percentages oneigenlijke non-response tgv niet-bestaande of foutieve adressen in een aantal lan-
delijke enquétes op basis van het woningregister

oneigenlijke non-response tgv niet-bestaand adres, onbewoonde of
onbewoonbaar verklaarde woning, vakantiewoning e.d. 10% 6.5% 6.8%

1. Woningbehoefteonderzoek 1970, ’t Hart, p.34
2. NIPO, weekenquétes 1970, 't Hart, p.34
3. Milieubesef en milieugedrag (1979), p.67.

In hoeverre het woningregister als steekproefkader bepaalde onvolkomenhe-
den bevat waardoor bij het trekken van een steekproef vertekeningen kunnen
optreden, is bij gebrek aan toetsingscriteria — het steekproefkader bevat im-
mers geen persoonsgegevens — niet na te gaan. Over onjuistheden in de wijze
van steekproefirekken wordt, voorzover bekend, door de verschillende onder-
zoekers echter geen melding gemaakt. Weél wordt het ontbreken van informa-
tie over het aantal huishoudens per woonverblijf als nadelig ervaren, omdat
men hierdoor is aangewezen op informatie van de hoofdbewoner met alle ge-
volgen van dien. ‘Bij vergelijking van de uitkomsten van het WBO 1970 met
die van de Volkstelling 1971 bleek, dat inwonende huishoudens, vooral de
eenpersoonshuishoudens, sterk waren ondervertegenwoordigd. Kennelijk
werden zij in veel gevallen niet door de hoofdbewoner opgegeven of werden
zij om andere redenen niet ondervraagd.” (Woningbehoeftenonderzoek
1977/°78, p.10.) '

Wanneer we het voorgaande samenvatten kan, wat betreft de tot nu toe
meest gebruikelijke bestanden voor verkrijging van personensteekproeven uit
de Nederlandse bevolking, worden opgemerkt dat geen van de drie bestanden
als een perfect en volledig steekproefkader mag worden bestempteld. Door
fouten en achterstand in de administratie komen de geregistreerde gegevens
lang niet altijd overeen met de werkelijke gegevens. Zowel de steekproeven uit
de bevolkingsregisters als uit de woningregisters geven een oneigenlijke non-
response ten gevolge van foutieve of niet-bestaande adressen te zien, variérend
van 1% tot 17%. Veroudering van geregistreerde persoongsgegevens in de be-
volkingsregisters laten tevens zien dat dit tot een onbetrouwbare selectie bij
steekproeftrekking op deelpopulaties kan leiden. Discrepanties tussen gere-
gistreerde gegevens en werkelijke gegevens wat betreft één- en twee-
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persoonshuishoudens blijken bijv. voor 3% tot 28% aanwezig. Met name de
persoons- en kiezersregisters blijken daarbij als steekproefkader bepaalde on-
volkomenheden te bevatten, waardoor onvoorziene fouten in de wijze van
steekproeftrekken kunnen optreden.

3. ALTERNATIEVE BESTANDEN VOOR HET TREKKEN VAN
STEEKPROEVEN

Wanneer, ook met het oog op de komende wet op de persoonsregistratie, naar

alternatieve bestanden moet worden uitgekeken om in de toekomst alsnog per-

sonensteekproeven uit de Nederlandse bevolking te kunnen verkrijgen, zal bij
de beoordeling van deze bestanden op de volgende punten moeten worden ge-
let:

1. Het bestand moet als privacyongevoelig bestand gekenmerkt kunnen wor-
den en dus niet onder de Wet op de persoonsregistratie vallen.

2. Het bestand zal personensteekproeven uit de Nederlandse bevolking moe-
ten opleveren die als gelijkwaardig aan de steekproeven uit de tot nu toe
gebruikelijke bestanden kunnen worden beschouwd. (In de vorige para-
graaf zijn hiervoor enkele ‘vergelijkingswaarden’ naar voren gebracht.)

In deze paragraaf zal worden ingegaan op enkele alternatieve bestanden, wel-
ke alle ressorteren onder de PTT, te weten:

a. het postcodeboek

b. het telefoonboek

¢. het afgiftepuntenbestand

Ad a: Het postcodeboek

De postcodeboeken bevatten alle huisnummers per woonplaats; zij het dat
de huisnummers niet afzonderlijk worden vermeld maar per straat of deel van
een straat staan geregistreerd. Een steekproef uit het postcodeboek kan verge-
leken worden met een steekproef uit het woningregister. Voordeel van het
postcodeboek als steekproefkader is dat het voor iedereen zonder meer toe-
gankelijk is. Nadelen die aan het postcodeboek als bron van steekproeftrek-
king kleven zijn echter:

~ De huisnummers staan niet afzonderlijk geregistreerd, maar per straat of
deel van een straat zonder opgave of dit alleen maar even nummers betreft
of zowel even als oneven huisnummers. Dit houdt in dat niet bekend is op
hoeveel huisnummers een postcode betrekking heeft.

— Nog niet bestaande huisnummers kunnen al voorzien zijn van een postco-
de en dus in de steekproef terechtkomen.

— In de postcodeboeken staan niet alleen maar woningen, maar ook be-
drijfspanden, vakantiewoningen, postbussen e.d. geregistreerd.

— Alleen gebouwen en niet personen zijn in de postcodeboeken opgenomen,
waardoor controle op de getrokken steekproef nauwelijks mogelijk is.

— Steekproeven uit het postcodeboek hebben betrekking op gebouwen en
niet op personen, waardoor voor het omzetten van de steekproef naar een
personensteekproef dezelfde (statistische) procedures moeten worden ge-
volgd, die al bij de woningregister-steekproeven als nadeel werden opge-
voerd.
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Verschillende onderzoeksinstituten hebben de afgelopen jaren gebruik ge-
maakt van het postcodeboek als steekproefkader; zij het met teleurstellende
ervaringen. De mate waarin bedrijfspanden, niet-bestaande huisnummers e.d.
in de steekproef voorkomen, blijkt de grens van het toelaatbare vaak te over-
schrijden. -

Ad b: Het telefoonboek
Het telefoonboek bevat, gerangschikt naar woonplaats, alle huishoudens die
in het bezit zijn van een telefoon. Een steekproef uit het telefoonboek zal op-
gevat kunnen worden als een steekproef van huishoudens, zij het dat éénper-
soonshuishoudens — met name inwonende alleenstaanden — niet altijd in de-
ze registratie terug te vinden zullen zijn. Voordeel van het gebruik van het tele-
foonboek als steekproefkader is dat het, evenals het postcodeboek, voor
iedereen zonder meer toegankelijk is en steekproeven via een aparte PTT-
afdeling verzendklaar kunnen worden opgeleverd. Nadelen van het telefoon-
boek als steekproefkader zijn echter:

— De steekproef zal niet representatief zijn voor alle huishoudens in Neder-
land, omdat op dit moment ca. 20% van de Nederlandse huishoudens nog
niet in het bezit is van een telefoon en een groeiend percentage zich niet als
telefoonbezitter geregistreerd wil zien (‘geheime nummers’).

— In het telefoonboek zijn niet alleen maar telefoonbezittende huishoudens
opgenomen, maar ook bedrijven, instituten e.d. die niet zonder meer uit te
sluiten zijn. ,

— Een steekproef uit het telefoonboek heeft betrekking op huishoudens en
niet op personen, waardoor voor het omzetten van de steekproef naar een
personensteekproef dezelfde (statistische) procedures moeten plaatsvinden
die al bij steekproeven uit het woningregister en postcodeboek als nadeel
naar voren werden gebracht.

Onderzoekingen laten overigens zien dat de populatie telefoonbezitters in Ne-
derland vrij goed vergelijkbaar is met de totale populatie in Nederland.
Slechts op de punten sociale klasse, regio en urbanisatiegraad valt een verschil
wat betreft samenstelling van de populatie te bespeuren; zij het dat de verschil-
len hooguit 2 a 3% bedragen (Veldman, 1980, p.14-15). Daarbij leert de prak-
tijk dat niet-telefoonbezitters ook relatief vaak tot de non-response van per-
soonlijk bezochte steekproeven behoren (zie o.a. Tijdsbesteding onderzoek
(’77), Migratie onderzoek (’78)). Dit houdt in dat de samenstelling van de
response bij een steekproef uit het telefoonboek nauwelijks zal afwijken van
de samenstelling van de response bij een steekproef uit de tot nu toe gebruike-
lijke bestanden.

Gezien het feit, dat ook de statistische procedures voor het omzetten van
een steekproef van huishoudens naar een steekproef van personen steeds ver-
der ontwikkeld worden en goede resultaten te zien geven (zie o.a. Ester, Bak-
ker, Koopmans, Bryant), lijkt het telefoonboek een vrij redelijk alternatief te
vormen voor het verkrijgen van personensteekproeven uit de Nederlandse be-
volking. Ten overvloede zij aangetekend, dat een steekproef uit het telefoon-
boek niet per definitie ook telefonisch behandeld hoeft te worden.
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Ad c: Het afgiftepuntenbestand

Naast het postcodeboek en het telefoonboek heeft de PTT ook het zg. afgif-
tepuntenbestand aangelegd. Dit bestand is bedoeld als vergemakkeling van het
postverkeer en kan gezien worden als de basis van het postcodebestand. Een
afgiftepunt is een eenheid — een bedrijf, een instelling, een huishouden, een
postbus, een winkel, een tehuis etc. — die post ontvangen kan. Van ieder af-
giftepunt in Nederland is de lokatie precies bekend: de postcode, het straat-
nummer en de straatnaam, het huisnummer, het aantal overige brievenbussen
op dat adres en het aantal overige eenheden die achter die brievenbussen
schuilgaan. Bovendien is van elk aldus getypeerd perceel bekend of het een
hoogbouwwoning betreft, een ééngezinswoning met of zonder tuin, een win-
kel met bewoning, een woonschip, een bejaardentehuis met of zonder
zelfstandige wooneenheden, dan wel een overig perceel — de code ‘0’ — waar
in elk geval géén huishouden is gevestigd. Omdat in het geval er op één adres
meer huishoudens woonachtig zijn, dit ook afleesbaar is in het aantal afgifte-
punten dat achter dat adres vermeld staat, mag men het afgiftepuntenbestand
— bij uitsluiting van de code ‘0’ — met meer recht als een bestand van huis-
houdens bestempelen dan enig ander, waarbij wij huishoudens mogen lezen
als alleenstaanden en meerpersoonshuishoudens.

Het aantal afgiftepunten per postadres wordt ter plekke bepaald door PTT-
functionarissen door afweging van het aantal aangetroffen naambordjes en de
globale kennis over de afzonderlijk gerichte postbestellingen. Daarbij zullen
best inschattingsfouten gemaakt worden, waarbij een samenwoning gere-
gistreerd wordt als twee zelfstandige wooneenheden en omgekeerd. Maar wij
durven de verwachting uit te spreken, dat het effect van deze schattingsfouten
kleiner zal zijn dan de discrepantie die wij in deze sfeer aantroffen tussen de
officiéle registratie en de feitelijkheid in een onderzoek als bijv. de Amster-
damse één- en tweepersoonshuishoudens.

Om al deze redenen is bij verschillende Nederlandse onderzoeksinstituten de
hoop gerezen, dat het afgiftepuntenbestand meer is dan een vastlegging van de
taakstelling van de Nederlandse postbestellers alleen. Afweging van de voor-
en nadelen doet vermoeden, dat het afgiftepuntenbestand een goed alternatief
gaat vormen voor toekomstige steekproeftrekkingen. De voordelen:

— Evenals het postcode- en telefoonboek is het bestand weinig complex en in
principe voor iedereen toegankelijk.

— Het bestand is volledig geautomatiseerd, waardoor een steekproef in korte
tijd op tape geleverd kan worden.

— De opbouw van het bestand maakt een a-selecte steekproeftrekking moge-
lijk.

— Van het gehele bestand is de datamatrix opvraagbaar, waardoor controle
mogelijk is ten aanzien van een reeks criteria zowel wat betreft de getrok-
ken steekproef (bruto) als het uiteindelijke steekproefresultaat (netto).

— Vanaf dit jaar wordt het bestand per maand systematisch aangepast en ge-
corrigeerd, waardoor het als meer ‘up to date’ kan worden beschouwd dan
bijv. de woningregisters.

— De aard van de percelen zijn bekend, waardoor bedrijven, instellingen e.d.
kunnen worden uitgesloten.

— Het bestand is op wooneenheden én op huishoudens toegespitst.
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Als nadelen van het afgiftepuntenbestand kunnen genoemd worden:

— Bepaalde onvolledigheden zoals de ambigue aanduiding winkel met woon-
huis en de verschijnselen vakantiewoning, in aanbouw zijnde of gesaneer-
de woningen etc. zijn in het bestand aanwezig.

— Men is afhankelijk van de nauwgezetheid waarmee de postdistricten de
centraal gegeven instructies opvolgen.

— Wat voor elke huishoudensstreekproef geldt, geldt ook hier: statistische
procedures zijn noodzakelijk om de te ondervragen persoon aan te wijzen
en de effecten van de ongelijke kans op ondervraging te herwegen.

— FEr kleven nu nog praktische bezwaren aan het afgiftepuntenbestand:
clustering van adressen per afzonderlijke steekproeftrekking is vooralsnog
niet gestandaardiseerd, hetgeen uiteraard de kosten van het veldwerk on-
gunstig beinvloedt. Daarbij komt dat door de omvang van het bestand —
ca. 5% miljoen afgiftepunten — elke afzonderlijke steekproeftrekking re-
latief kostbaar blijft, zeker wanneer men het bestand zou gebruiken als ba-
sis voor steekproeven van relatief geringe omvang.

De voor- en nadelen afwegend, hebben tenminste vijf Nederlandse instituten
al met het bestand gewerkt en de resultaten zijn bemoedigend genoeg om ver-
der te gaan: Zo kwam INTOMART recentelijk in een steekproef van n =3000
op het volgende resultaat:

Steekproefomvang n=3000 ) =100%

Onbewoond:

— ‘normale’ leegstand 2.8

— afgebroken/bestaat niet meer 0.7

— in aafbouw/deel van uitbreidingsplan 0.6

— bouwval/sanering/renovatie 0.2

- vakantie-/zomerwoning 0.2

— overig 0.4
4.9%

— Winkels als winkelwoonhuis geregistreerd 3.6%

— Tehuis/inrichting 0.4%

-~ Qverig 0.5%

Ervaringen van de NSS geven soortgelijke of zelfs nog gunstiger percentages
te zien. :

Vergeleken met de oneigenlijke non-response tgv. niet-bestaande of niet in
de steekproef thuishorende adressen, die trekkingen uit persoons- of woning-
registers te zien geven, steken de procedures via het afgifte-puntenbestand ze-
ker niet ongunstig af. Dit was reden voor de Werkgroep Buro Overleg om con-
tact te zoeken met de Directie Postverkeer van de PTT om te zien in hoeverre
structuren kunnen worden gevonden, die aan de genoemde praktische bezwa-
ren tegemoet kunnen komen, waarbij met name het clusteringprobleem cen-
traal staat. Dit overleg is nog gaande, maar ook in deze fase is al duidelijk dat
over en weer een grote bereidheid tot samenwerking bestaat. Dit kan uitmon-
den in een overlegstructuur die zal streven naar een programmapakket dat op-
timaal aansluit bij de behoeften van degenen die het afgiftepuntenbestand in
de toekomst voor steekproefdoeleinden zullen gebruiken. Het vertrouwen dat
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de afgiftepunten zullen uitgroeien tot een volwaardig steekproefkader, 66k
voor personensteekproeven uit de Nederlandse bevolking, wordt nog versterkt
door het gegeven dat PTT, Rijksplanologische Dienst en het CBS de werk-
groep ‘Geographic Base File’ hebben opgericht. Deze werkgroep stelt zich
voor — vanuit de afgiftepunten — te komen tot een basisregistratie voor het
gehele percelengebeuren in Nederland. Een ontwikkeling die waard is met be-
langstelling gevolgd te worden.
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6. [Enkele verkenningen over de toekomst

J.W. BECKER EN A.P.N. NAUTA

SAMENVATTING

Dit artikel beperkt zich tot toekomstverkenningen voor zover zij betrekking hebben op opinies,
leefstijlen en waarden, kortom de traditionele ‘zachte gegevens’. De belangrijkste toekomstver-
kenningen over de jaren tachtig worden geanalyseerd en gekarakteriseerd. Aan de hand van re-
cent materiaal wordt de plausibiliteit van de voorspellingen beoordeeld; tevens wordt een poging
ondernomen hen bij te stellen.

1. INLEIDING

De laatste jaren bestaat de neiging toekomstverkenningen niet langer te beper-
ken tot ontwikkelingen, die gemakkelijk in cijfers zijn uit te drukken, zoals
economische groei, de ontwikkeling van de technologie en demografische
trends. Zaken die minder eenvoudig in cijfers te vatten zijn en dus ook minder
eenvoudig een plaats in modellen kunnen krijgen, worden bij toekomstver-
kenningen betrokken. Het gaat hierbij om de toekomstige ontwikkeling van
het sociaal en cultureel klimaat, of — in aflopende volgorde van abstractie —
om waarden, normen en leefstijlen. Een enkele maal komen daar speculaties
bij over het persoonlijkheidstype dat de cultuur in een toekomstige periode zal
gaan domineren.

Grote bedrijven en marketingsbureaus zijn er het meest op gespitst de toe-
komst van de zachte sector te voorspellen. Uiteenzettingen over de manier,
waarop normen, waarden en leefstijlen zich zouden kunnen ontwikkelen, vor-
men een belangrijk bestanddeel van de toekomstverkenningen van Shell, Phi-
lips, DSH. Daarnaast zijn er het internationaal opgezette RISK-project, dat
door de Taylor-Nelson Group in Engeland en door Cofremca in Parijs is ge&n-
tameerd en een verkenning van leefstijlen door de Stanford Universiteit. Qok
is er het uitgebreide rapport ‘Een Handvol Kiezels’ van de Nationale Raad
voor Maatschappelijk Welzijn, een koepel van Welzijnsorganisaties.

Tot nu toe is de overheid in deze ontwikkeling achtergebleven. Een rapport
als ‘De Komende Vijfentwintig Jaar’ van de W.R.R. bijvoorbeeld, geeft wei-
nig of geen informatie over sociaal-culturele ontwikkelingen.

De recente toekomstverkenningen van waarden, normen en leefstijlen, wij-
ken in belangrijke mate af van wat tot nu toe in de toekomstliteratuur gebrui-
kelijk was. Het lijkt hier om een nieuw ‘genre’ te gaan.

Ten eerste is er weinig nadruk op de methodologie. Gezond verstand, maar
ook fantasie en intuitie spelen een belangrijke rol bij het opstellen van deze
toekomstbeelden.

Ten tweede hebben deze toekomstverkenningen een beperkte reikwijdte.
Weliswaar combineren zij doorgaans verschillende trends in een en dezelfde
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beschouwing, zoals veranderingen in het huwelijk en de opvoeding én veran-
deringen in consumptiegewoonten ¢n de groei van politieke apathie, dan wel
extremisme. Tot veel omvattende beschouwingen, waarbij de hele maatschap-
pelijke ontwikkeling met enkele kernbegrippen — bijvoorbeeld de bekende
‘pattern-variables’ van Parsons — beschreven wordt, komt het echter niet. De
onderhavige toeckomstverkenningen laten zich nog het beste kenmerken als be-
schouwingen van de ‘middle-range’.

Ten derde wordt — min of meer onuitgesproken — het eigen karakter van
het sociaal-cultureel klimaat benadrukt. De opstellers geven de trends op het
sociaal en cultureel terrein doorgaans weer, zonder die af te leiden uit andere
ontwikkelingen, zoals de toenemende mogelijkheden van referentie aan ande-
re ontwikkelingen, zoals de toenemende mogelijkheden van referentie aan an-
dere groepen en volken door massa-communicatie en moderne vervoerstech-
niek. Specialistisch geformuleerd: sociaal-culturele veranderingen worden
meer dan vroeger opgevat als sui generis. Zij hebben hun eigen dynamiek. Bij
deze uitspraak past echter één amendering: de neiging bestaat om de economi-
sche teruggang invloed toe te kennen op het sociaal en cultureel klimaat.

Dat tockomstverkenners hun beschouwingen met sociaal-culturele gegevens
aanvullen is zonder meer een winstpunt, omdat de visie op de toekomst er vol-
lediger door wordt. Bovendien liggen er op dit terrein belangrijke vragen. Om
er enkele te noemen: welke type werknemer zal in de toekomst domineren?; en
welk type voorzieningen zal er in de toekomst, vooral van de overheid, ge-
vraagd worden? .

Tegelijkertijd zijn de bestaande toekomstverkenningen op sociaal-cultureel
gebied nog niet in brede kring bekend en zij werden nog nict met elkaar verge-
leken en becommentarieerd. Toch is het noodzakelijk om deze stap te zetten
wil men wat verder komen op de weg naar een zo verantwoord mogelijk beeld
van de toekomstige samenleving. Dit artikel wil daar een bijdrage toe zijn.

Met een inventarisatie van een aantal sociaal-culturele toekomstverkennin-
gen als uitgangspunt

— worden hun overeenkomsten en verschillen vastgesteld;
— wordt gepoogd om de bestaande toekomstbeelden aan te vullen.
Daarbij gelden enkele beperkingen.

~ Alleen toekomstbeelden die in 1970 of later zijn opgesteld en die niet ver-
der dan ca. 1990 vooruitkijken, worden bezien.

— Die toekomstbeelden moeten een duidelijk sociale en culturele component
hebben.

— De toekomstbeelden moeten projecties van feitelijke ontwikkelingen zijn.
Het gaat dus niet om wenselijkheden voor de tockomst en taakstellingen.
Een onderzoek als ‘Zorgen voor Morgen’ van de Stichting S.M.O. valt
daarom af. )

— Zij moeten alleen op Nederland betrekking hebben.

— Zij moeten afgesloten zijn.

De aandacht zal meer op het inhoudelijke, dan op het methodologische
aspect gericht zijn.
De volgende verkenningen worden behandeld:
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A. Toekomstverkenningen uit het bedrijfsleven

— Social Forecast, een bijdrage tot het vaststellen van beleidslijnen op het so-
ciale terrein voor Philips tot 1991, gedateerd mei 1978.

— P. Rademaker en R. Stein (rapporteurs): ‘Ontwikkelingen in het Veld van
Cultuur, Normen en Waarden, een voorlopig verslag’, Nat. Lab. Techni-
cal Note Nr. 111/79 (eveneens een toekomstverkenning van Philips).

— P-Scenario’s 1990, veronderstellingen omtrent een drietal mogelijke ont-
wikkelingslijnen tot 1990, als grondslag voor het vaststellen van een soci-
aal beleid op langere termijn, gedateerd december 1978 en opgesteld door
DSM.

— Het sociaal-culturele deel van de Shell-scenario’s, zoals gepubliceerd in
J.G. Wissema (red.) in de bundel Her Functioneren van Managers in de
Toekomst, Kluwer, 1979, en zoals door Shell als manuscript ter beschik-
king gesteld.

B. Toekomstverkenningen van buiten het bedrijfsleven

— De Toekomst op Zicht, een wetenschappelijk onderzoek naar de verwach-
tingen van de Nederlander voor de periode 1970-1980, Bonaventura, 1970.

— M. Beuckens-Vries, Toekomstige Ontwikkelingen rond Huwelijk en Gezin,
Dissertatie, 1980.

— J.J.J. van Dijk (rapporteur): Een Handvol Kiezels, Voorlopige gedachten
en conclusies, ITS/Nationale Raad voor Maatschappelijk Welzijn, 1979.

Een korte samenvatting van recente sociale en culturele trends gaat aan de

inventarisatie der toekomstverkenningen vooraf. Vanzelfsprekend gaat het

hier om bekende zaken. Omdat de meeste toekomstverkenningen recente

maatschappelijke ontwikkelingen als vertrekpunt kiezen, heeft het echter toch

zin deze bekende zaken nogmaals te vermelden.

2. DE CONTEXT: ENIGE VERANDERINGEN VAN HET MIDDEN VAN
DE JAREN ZESTIG TOT HEDEN

In beschouwingen over de jaren zestig en zeventig worden een paar algemene

veranderingen bijna altijd genoemd. Zij behoren eigenlijk niet tot het speciale

sociale en culturele terrein, maar hebben er wel invloed op. Zij worden hier

kort gememoreerd. Het gaat om:

~ de welvaartsvermindering;

— de daling van het geboortencijfer met alle demografische gevolgen van
dien;

— de vorming van ethnische minderheden door immigratie.

De sociale en culturele ontwikkelingen van de laatste jaren vormen een moei-

lijk te ontwarren complex, waarin zich echter wel enkele kernen laten onder-

scheiden, namelijk

— emancipatieprocessen in ruime zin;

— een toenemend Kkritische houding jegens tradities in het algemeen;

— liberalisering; van huwelijk, gezin, sexualiteit en opvoeding in het bijzon-
der;

— deconfessionalisering;

— gewenning aan welvaart.
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De afgelopen 15 jaar hebben een emancipatie — het in toenemde mate reali-
seren van vrijheid, gelijkheid en invloed — van brede bevolkingscategorieén te
zien gegeven. Het gaat hierbij in hoofdzaak om toenemende emancipatie van
de vrouw, toenemende mondigheid van de burger en grotere vrijheid en
zelfstandigheid voor de jeugd.

Tradities zijn in sterke mate losgelaten, of worden kritisch en met scepsis
bezien. De aanvaarding van het gezag van ‘meerderen’, ‘ouderen’ en ‘wijze-
ren’ werd minder vanzelfsprekend, met alle fricties die daarbij horen. Traditi-
onele deugden als orde, ijver, discipline en spaarzaamheid worden eigenlijk
niet meer geheel au sérieux genomen. Individuele ontplooiing, creativiteit en
vrijheid hebben daarentegen veel meer accent gekregen.

Godsdienst heeft als richtsnoer voor en als zingeving van het leven aan bete-
kenis ingeboet. De kerken verloren aanhang. Daartegenover traden enkele
nieuwe religieuze groeperingen naar voren, met een doorgaans enigszins ex-
centriek en aan revival verwant karakter (Jesus People, Children of God, Uni-
fied Family). Ook de ‘theologische rechterzijde’ lijkt een nieuwe bloei door te
maken (Evangelische Omroep).

De stijging van inkomens bracht goederen, die voorheen als luxe werden be-
schouwd, binnen het bereik van velen. Kopen op krediet raakte meer geaccep-
teerd. De verwachting dat de inkomens door zouden blijven stijgen, stimuleer-
de dit.

De genoemde sociaal-culturele veranderingen hebben de structuur van de
samenleving niet onberoerd gelaten. Om enkele veranderingen te noemen: in
tal van regelingen en organisaties zijn inspraakmogelijkheden gecregerd. Ac-
tiegroepen worden een vertrouwd fenomeen. De verhoudingen in huwelijk en
gezin zijn veranderd. Er trad ontzuiling op.

Terwijl deze en andere wijzigingen van de structuur hun beslag kregen ver-
minderde het élan waarmee veranderingen werden gepropageerd en doorge-
zet. Dit verschijnsel, dat wel als ‘restauratie’ is aangeduid, is uitgebreid be-
schreven en van commentaar voorzien. Kwantificering van meningsverande-
ringen is te vinden in de Sociale en Culturele Rapporten van 1976, 1978 en
1980.1

3. SOCIAAL-CULTURELE TOEKOMSTVERKENNINGEN EN HUN
KENMERKEN

3.1. Inleiding

Het aantal verkenningen van toekomstige waarden, normen en leefstijlen is

betrekkelijk gering. Toch is het materiaal nog wel zo omvangrijk, dat het om

enige structurering vraagt. Daarom is het materiaal in twee groepen verdeeld:

— De verkenning van één of meer afzonderlijke trends;

— De verkenningen waarin afzonderlijke trends tot één of meer omvattende
beelden worden gecombineerd;

Van elk toekomstbeeld wordt vermeld wat de conclusies en hun motiverin-
gen zijn. Welke methode er is gebruikt en ook welke opvatting over sociale
verandering gevolgd wordt. Elke verkenning krijgt een kort commentaar. En
samenvattend commentaar sluit de paragraaf af.
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3.2. Verkenningen van een of meer afzonderlijke trends

De toekomst op zicht

In 1970 vierde N.V. Uitgevers Maatschappij Bonaventura het 25-jarig
bestaan van Elseviers Weekblad met de publikatie van verwachtingen voor de
periode 1970-1980: De Toekomst op Zicht. Deze verkenning was gebaseerd op
een enquéte onder een representatieve steekproef, op interviews met deskundi-
gen en op literatuurstudie. De verwachtingen hadden voor een groot deel be-
trekking op toekomstige waarden, normen en leefstijlen.

De algemene resultaten van de enquéte kwamen in het kort op het volgende
neer. De mensen verwachten in 1970 een toename van milieuverontreiniging
en geluidsoverlast. Optimisme heerste waar het enkele aspecten van de per-
soonlijke levensomstandigheden betrof: in 1980 zou de gemiddelde le-
vensstandaard vergeleken met 1970 veel hoger geworden zijn en zouden de
mensen ook meer vrije tijd hebben gekregen. Een ingrijpende verandering in
de sociaal-economische structuur werd niet voorzien, want dat de sociale en
economische ongelijkheid in 1980 zou zijn verkleind, werd niet algemeen aan-
genomen. Mogelijk daarom verwachtte het publiek wel een toename van pro-
testbewegingen en demonstraties. Tenslotte werd voorzien dat echtscheiding
gemakkelijker zou worden; dat abortus zou worden gelegaliseerd en dat meer
gehuwde vrouwen zouden gaan werken.?

Wat is er nu over dit toekomstbeeld te zeggen? Het is opvallend dat het pu-
bliek reeds geconstateerde veranderingen en bestaande problemen naar de toe-
komst ‘doortrok’. Het toekomstbeeld heeft een lineair karakter. Enkele voor-
beelden: in de zestiger jaren was de welvaart al toegenomen; de mensen had-
den al meer vrije tijd gekregen; de emancipatie van de vrouw was al op gang
gekomen; en het was al gebleken dat sociale en economische ongelijkheid
maar langzaam kleiner werd. Kortom, de samenleving van 1980 is eigenlijk die
van 1970, zij het dan dat een aantal ontwikkelingen zich eenvoudig heeft
voortgezet.

Geen rekening wordt gehouden met het feit dat problemen minder pregnant
kunnen worden, doordat zij verdwijnen, zonder dat iemand er iets aan doet,
of dat ze verdwijnen doordat beleidsmaatregelen ze — althans gedeeltelijk —
oplossen. Ook kan de publieke belangstelling ervoor verzwakken. Verder ken-
nen ontwikkelingen soms een terugval. De verandering van opvattingen over
democratisering in de zeventiger jaren zijn daarvan een sprekend voorbeeld.
Tenslotte kunnen er nieuwe veranderingen optreden, of kunnen bestaande
veranderingen een onverwacht grote omvang krijgen.

Alles bij elkaar maakte het hanteren van een strikt lineair toekomstperspec-
tief een toekomstverkenning kwetsbaar. Dat blijkt duidelijk in ‘De Toekomst
op Zicht’. Het probleem par excellence van de tweede helft van de jaren zeven-
tig werd in die studie bijvoorbeeld niet voorzien, want'de mensen vonden ‘ho-
ge werkloosheid door automatisering’ een van de minst belangrijke problemen
voor de toeckomst. Nu gaat het hier om het oordeel van een betrekkelijk on-
geinformeerd publiek. Levert predictie door deskundigen, of met behulp van
literatuurstudie een beeld op dat — achteraf gezien — meer geldigheid heeft?
Daarvan blijkt weinig of niets. De gesprekken met deskundigen en de litera-
tuurstudie uit ‘De Toekomst op Zicht’ geven meer informatie over bijvoor-
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beeld technologische ontwikkelingen, zij geven ook meer beschouwingen. De
deskundigen legden er ook nadruk op, dat problemen in principe met beleid
oplosbaar zijn. Hun verwachtingen van sociale en culturele veranderingen ver-
schilden echter niet essentieel van die, zoals het grote publiek ze koesterde.
Wat het voorspellen van dominante toekomstige problemen betreft, blijkt
zelfs een verslechtering. Het probleem van 1980 zou namelijk de overbevol-
king van Nederland zijn als gevolg van een voortdurend stijgend geboortencij-
fer!

Huwelijk en gezin .

In ‘De Toekomst op Zicht’ werd een aantal afzonderlijke ontwikkelingen
besproken. De studie Toekomstige ontwikkelingen rond Huwelijk en Gezin
door Mevrouw M. Beuckens-Vries bevat een uitgebreide verkenning van de
ontwikkelingen op één terrein voor de periode 1976-1990. Deskundigen — on-
geveer 150 mensen, die door hun publikaties, hun werk of anderszins bij het
onderwerp betrokken waren — gaven hun mening over de toekomst van hu-
welijk en gezin. De studie gebruikte een geamendeerde versie van de Delphi-
methode. De strakke kwantificering van de antwoorden die in de oorspronke-
lijke opzet van deze methode gebruikelijk was, werd losgelaten. Verder vroeg
de schrijver naar de motivering vande verwachte ontwikkeling en zag zij er
vanaf consensus tussen de deskundigen te verkrijgen. De studie verliep in twee
ronden. In de tweede ronde legde de onderzoekster verwachte gezinstypen —
samengesteld uit afzonderlijke verwachtingen van de eerste ronde — aan de
deskundigen voor.

De verwachtingen voor de toekomst van huwelijk en gezin wijken niet we-
zenlijk af van tendenzen, zoals die elders worden voorspeld, bijvoorbeeld in
de W.R.R.-studie over emancipatie en bij Veenhoven.3
— Andere samenlevingsvormen dan het conventionele huwelijk zullen toene-

men.

— Derol- en taakverdeling tussen de partners, en ook de taakverdeling tussen
gezin en instituties, wordt flexibeler.

— Het gezin zal nog kleiner worden.

— Gezinsleden zullen hun vrije tijd minder in gezinsverband doorbrengen.

— Het romantisch huwelijksbeeld zal minder sterk worden. Overigens ver-
wacht een minderheid van de deskundigen juist een versterking, zonder dat
duidelijk is waarom.

— Mensen zullen hun dagelijkse verzorging minder in het huishouden gaan
vinden. Opnieuw verwacht een minderheid het omgekeerde.

— Ten slotte de ontwikkeling, die het conventionele huwelijk het meest be-
dreigt: de man-vrouw-relatie wordt minder exclusief. Met andere woorden
het ideaal van monogamie wordt zwakker.*

Dit toekomstbeeld van het huwelijks- en gezinsleven komt natuurlijk niet
uit de lucht vallen. De deskundigen hebben het opgesteld doordat zij liberali-
seringstendenzen, die nu al gaande zijn, doortrokken. Dit zonder rekening te
houden met een mogelijke ‘afvliakking’ of zelfs een terugval. Het lineaire ka-
rakter van de voorspelling blijkt ook uit de manier, waarop de deskundigen
hun 6ordeel motiveerden. Zij leidden de verwachtingen over huwelijk en gezin
af uit andere trends, die zij eveneens lineair in de toekomst projecteren. Enke-
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le voorbeelden: de sexuele tolerantie zal toenemen; de vrouwenemancipatie zal
toenemen; de jeugd zal steeds zelfstandiger worden; het individualisme zal
toenemen. Ook zijn er verwachtingen over structurele veranderingen, zoals
die over groeiende toegankelijkheid van commerciéle en collectieve voorzie-
ningen, en die over de prijsstijging van ziekenverzorging en bejaardenhulp.

Wordt het toekomstbeeld nu ook nog gekleurd door de persoonlijke eiger-
schappen van de deskundigen? Anders dan men wellicht verwachten zou, is
dit niet het geval. Progressieven denken niet anders over de toekomst van het
huwelijk dan conservatieven; mannen niet anders dan vrouwen; ouderen niet
anders dan jongeren; enz. Als een toekomstbeeld dicht blijft bij hetgeen men-
sen bekend is, wordt het kennelijk algemeen geaccepteerd. Een aantal onder-
zoeksresultaten van Beucken-Vries over nieuwe samenlevingsvormen bevestigt
deze indruk, want over veranderingen die zich heden ten dage nog niet duide-
lijk aftekenen en ten dele taboes doorbreken, is de overeenstemming minder
groot. Voorbeelden zijn: een vaste homosexuele relatie naast het huwelijk; al-
leenstaan; dagmoeders en gastgezinnen voor de kinderen van werkende moe-
ders; de uitvoering van huishoudelijke en gezinstaken, terwijl beide partners
een full-time-baan hebben.

Wensen en verwachtingen

De vraagstelling van het onderzoek maakte onderscheid tussen hetgeen de
deskundigen van de toekomst verwachtten en hetgeen zij voor de toekomst
wensten. Ook de enquéte uit de eerder besproken studie ‘De Toekomst op
Zicht’ kende dit onderscheid. De vergelijking van wensen en verwachtingen le-
vert belangwekkende resultaten op.

Uit beide studies blijkt dat verwachtingen en wensen nief samenvallen. Het-
geen men voor de toekomst wenst, is niet de vader van hetgeen men ervan ver-
wacht. In ‘De Toekomst op Zicht’ wenst het publick een aantal idegel hoog ge-
schatte zaken — zoals een gelijkmatiger spreiding van welvaart, meer universi-
taire studenten uit de lagere milieus en meer ontwikkelingshulp — het meest.
Maar tegelijkertijd verwacht het publiek de realisering daarvan het minste.
‘Toekomstige Ontwikkelingen rond Huwelijk en Gezin’ toont een soortgelijk
beeld. De deskundigen verwachtten algemeen dat het huwelijk een minder mo-
nogaam karakter zou krijgen, maar zij wensten deze ontwikkeling niet. Ook
een nog kleinere omvang van het gezin wordt wel algemeen verwacht, maar
niet gewenst. De tegenstelling tussen wensen en verwachtingen blijkt gedetail-
leerd bij een aantal afzonderlijke onderzoeksresultaten. Die tegenstelling
komt er op neer dat vooral variaties op het bestaande huwelijk worden ge-
wenst, bijvoorbeeld andere samenlevingsvormen, die het huwelijk niet bedrei-
gen. Meer fundamentele veranderingen krijgen minder adhesie.

Anders dan bij de verwachtingen hebben de persoonlijke eigenschappen wel
betekenis voor de wensen. Vooral de mate van godsdienstigheid leidt tot een
voorkeur voor ontwikkelingen, die wat dichter bij het traditionele huwelijk
blijven.

Enkele voorlopige conclusies
Op dit punt van het betoog aangeland, is een aantal conclusies te trekken:
~ Gevraagd naar hun toekomstverwachtingen, hebben mensen de neiging
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veranderingen die al gaande zijn naar de toekomst door te trekken. Dat

geldt zowel voor het grote publiek als voor deskundigen.

— Hoe meer het toekomstbeeld het karakter van zo’n lineaire extrapolatie
heeft, hoe algemener het wordt aanvaard,

— Uit de algemene aanvaarding van een lineair ge&xtrapoleerd toekomstbeeld
valt op te maken dat zo’n beeld ‘cigenstandigheid’ heeft. Deze conclusie
wordt versterkt doordat persoonlijke kenmerken van de beoordelaars géén
betekenis hebben voor het toekomstbeeld en doordat het toekomstbeeld
los staat van hetgeen men voor de toekomst wenst.

— Samenvattend: een lineair geéxtrapoleerd toekomstbeeld valt te vergelij-
ken met een ‘archetype’: een collectieve, in de cultuur aanwezige notie.

De verkenningen van Philips )

Van de grote bedrijven in Nederland besteedt Philips vermoedelijk het
langst aandacht aan de toekomst van waarden, normen en leefstijlen. In 1978
was de studie Social Forecast gereed, die als ondertitel had ‘een bijdrage tot
het vaststellen van de beleidslijnen op het sociale terrein voor Philips tot
1991°. Deze studie werd in 1979 opgevolgd door ‘Ontwikkelingen in het Veld
van Cultuur, Normen en Waarder’. Het is een voorlopig verslag, dat — net als
het voorgaande — de mogelijke ontwikkeling tot 1991 beschrijft. De gehele
Algemene Toekomstverkenning van Philips bestaat uit vijf delen, die elk op
een sector van de maatschappij betrekking hebben. Samen vormen zij een zg.
penta-pool, die uiteindelijk de basis voor een aantal scenario’s zal zijn.’
Vooralsnog zijn de sociaal-culturele verkenningen van Philips dit niet. Zij zijn
echter wel veel omvattend.

Net zoals de eerder besproken studies, trekken de Philipsverkenningen ont-
wikkelingen die al gaande waren, in hoofdzaak rechtlijnig door naar de toe-
komst. Dat geldt voor de economische paragraaf, die — begrijpelijk genoeg —
een minder sterke economische groei voorziet, en het geldt ook voor de
sociaal-culturele sectie. De veranderingen uit paragraaf 2 van dit artikel wer-
den voor een groot deel ook voor de toekomst voorzien.

— De emancipatieprocessen zullen doorgaan.

— De kritische houding jegens traditionele waarden blijft bestaan. Want ge-
zag wordt ook in de toekomst niet meer vanzelfsprekend geaccepteerd en
de mensen blijven zich vrijblijvender dan vroeger opstellen tegenover het
werk dat zij doen. Zij blijven van het werk overigens wel zelfontplooiing
verwachten.

— Onder invloed van de vrouwenemancipatie zet de verandering van de rol-
verdeling in het gezin zich door.

Bij de houding ten opzichte van de materiéle welvaart komt een nieuw ge-
zichtspunt naar voren: de verzadiging. De materiéle behoeften worden zo
grondig vervuld, dat de wens naar nog meer behoeftenbevrediging afneemt.
Een trend, die in de jaren zeventig bij kleine, intellectuele elites optrad, zal
zich in de toekomst in bredere kring verspreiden. De toekomstige verminde-
ring van de materi¢le welvaart hoeft die verspreiding niet in de weg te staan.
Veel mensen zouden zo verzadigd van de welvaart kunnen zijn geraakt, dat
een materiéle teruggang geen onvrede, maar eerder opluchting veroorzaakt.

De paragraaf over ‘Inkomen’, verderop in de ‘Social Forecast’, staat sterk
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in het teken van de verzadiging. De opstellers voorzien een drietal structurele

veranderingen:

— het verband tussen het inkomen en het soort werk (bijvoorbeeld aange-
naam of onaangenaam) wordt nauwer;

~ de inkomensnivellering gaat verder;

— behoefte wordt belangrijker als criterium voor het toekennen van inko-
men.

Die veranderingen zullen natuurlijk alleen dan echt gerealiseerd worden als de
mensen objectiever over hun inkomen gaan denken, als zij minder ‘hebberig’
worden.

Deze tendens naar het immateriéle zou een van de mogelijke reacties op wel-
vaartsvernieuwing kunnen zijn, nl. die van de hervorming. Uitgaande van de
gedachte dat in de nabije toekomst veel ambities nog hoog en de middelen tot
hun vervulling gering zullen zijn, en met het bekende schema van Merton als
voorbeeld, worden nog drie mogelijke reacties genoemd. Het gaat om vlucht-
gedrag, ofwel om de alternatieve levensstijlen. Om berusting en apathie. En
om opstandigheid. Vooral werkloze jongeren zouden tegen hun situatie in
verzet kunnen komen, politiek radicaliseren en — in een enkel geval — zelfs
tot terrorisme vervallen.

Doorbreken de nieuwe gezichtspunten — verzadiging en de reacties op ge-
frustreerde ambities — nu de lineaire extrapolatie? Eigenlijk niet, want het
gaat om verschijnselen, die toen de verkenning geschreven werd, al op de klei-
ne schaal bestonden. Er is wel een nuancering van de lineaire extrapolatie, om-
dat de mogelijkheid onder ogen wordt gezien dat uitzonderlijke verschijnselen
wel eens belangrijk kunnen worden.

De studie over de culturele ontwikkelingen, die één jaar na de ‘Social Fore-
cast’ gereed kwam, heeft een ander centraal gezichtspunt. De kritische hou-
ding ten opzichte van alles wat traditioneel is, staat in het middelpunt van de
belangstelling. Over verzadiging en over reacties of frustratie wordt weinig ge-
zegd, zodat het lineaire karakter van de extrapolatie wordt versterkt.

Het uitgangspunt komt zeer in het kort op het volgende neer. De samenle-
ving — de draagster van tradities — krijgt minder greep op het individu, dat
zich tegenover haar verzelfstandigt. Hierbij horen een toename van het aantal
leefstijlen, die over en weer met tolerantie worden bezien en een grotere na-
druk op privacy. De huwelijks- en gezinsnormen, het arbeidsethos en de nor-
men voor gezagsaanvaarding zullen minder traditioneel worden.

Krachten en tegenkrachten

De beschrijving van het onderwerp ‘saamhorigheidsgevoel’ in de tweede
Philips-verkenning is onduidelijk. Als het individualisme toeneemt, neemt —
bijna per definitie — de sociale cohesie af. Toch zien de opstellers de toe-
komstige ontwikkeling niet zo eenduidig. Dat is ook wel begrijpelijk, want het
verminderen van het saamhorigheidsgevoel is zo’n ernstige bedreiging voor de
samenleving dat er tegenkrachten door worden opgeroepen. Er ontstaat dan
een onrustig en conflicterend toekomstbeeld. Ondanks meer individualisme
komt er toch meer overheidsbemoeienis. Allicht, want dan is overheidsbe-
moeienis nodig om bepaalde collectieve doelen te bereiken. Er komt dan weer
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verzet tegen die toename in overheidsingrijpen enz. Hier blijkt een fundamen-
tele moeilijkheid van voorspellingen op sociaal en cultureel terrein: in een aan-
tal gevallen zullen ontwikkelingen tegenkrachten oproepen, hetgeen het toe-
komstbeeld niet verheldert.

Opnieuw voorlopige conclusies
Uit hetgeen tot nu toe gezegd is, vallen enkele conclusies te trekken.

— De lincaire extrapolatie beheerst het toeckomstbeeld. Ook dat van deskundi-
gen.

— Het voorspellen lijkt vooralsnog weinig progressie te kennen. De tweede
Philipsverkenning was geen bljstellmg van de eerste, maar vormde een
nieuw begin.

— Bij het extrapoleren van trends doet zich de fundamentele moeilijkheid
voor dat ontwikkelingen hun tegenkrachten kunnen oproepen.

De verkenning ‘Een Handvol Kiezels’

Het rapport ‘Een Handvol Kiezels’ (1980) vormt de voorlopige samenvatting
van een onderzoek naar het functioneren van landelijke welzijnsorganisaties,
waartoe de Nationale Raad voor Maatschappelijk Welzijn opdracht gegeven
had. ‘Een Handvol Kiezels’ is een brede toekomstverkenning, die aan sociaal-
culturele trends veel aandacht besteedt. Er zijn geen scenario’s opgesteld, er
wordt maar &én, gedetailleerd toekomstbeeld weergegeven.

Het toekomstbeeld is positief, ondanks welvaartsvermindering, en ondanks
een overgangsfase met crisisverschijnselen, die de gewenning aan minder wel-
vaart met zich meebrengen.

Anders dan in de meeste andere toekomstverkenningen hebben de opstellers
hier duidelijk een opvatting over sociale veranderingen. Zij hanteren het
diffusie-model, hetgeen betekent dat zij niet naar de oorzaak van een verande-
ring zoeken, maar vooropstellen dat een verandering op de een of andere ma-
nier ontstaat en zich daarna over de bevolking verspreidt.

Toekomstige sociale en culturele trends beginnen met veranderingen van
waarden. Die veranderingen vallen nu al te constateren bij betrekkelijk kleine
bevolkingscategorieén met een elitekarakter, bijvoorbeeld bij jongeren met
een hogere opleiding. Andere bevolkingsgroepen nemen de nieuwe ideeén ver-
volgens over en uiteindelijk zullen in een aantal gevallen ook gedrag en
leefstijl gaan veranderen. Het verloop van de diffusie is niet precies te voorzien
en evenmin is te voorzien welke nieuwe waarden er in de toekomst nog op zul-
len duiken. De opstellers beperken zich dan ook tot waardenveranderingen die
nu al waarneembaar zijn. Aangenomen wordt, dat deze zich in de toekomst
zullen voortzetten. De belangrijkste ontwikkelingen zijn de volgende:

— een zich voortzettend emancipatieproces;

— een toenemende oriéntatie op de immateriéle consumptie;

— de opkomst van een ander type individualisme dan er heden ten dage over-
heerst.

De emancipatiegolf van de afgelopen vijftien jaar zal zich in de toekomst
voortzetten, hetgeen betekent dat de mensen (nog) mondiger zullen worden;
zich (nog) onafhankelijker jegens het gezag zullen opstellen; en op diverse le-
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vensgebieden (nog) meer keuzemogelijkheden zullen verlangen. De emancipa-
tie wordt aan de gang gehouden door een aantal ontwikkelingen.

In de eerste plaats worden traditionele normen en waarden minder over-
heersend, hetgeen het aantal leefstijlen — de pluriformiteit — doet toenemen.
De toename in pluriformiteit gaat gepaard met een toename aan onderlinge
waardering en tolerantie, die ook voor ethnische minderheden geldt.

In de tweede plaats zorgt het stijgend opleidingsniveau voor meer mondig-
heid. Daar komt bij dat individuen zich vollediger kunnen ontplooien, door-
dat zij lange tijd aan het onderwijs deelnemen en van andere maatschappelijke
verplichtingen vrijgesteld zijn.

In de derde plaats wordt de mondigheid van velen vergroot doordat er via
de massa-media voortdurend informatie beschikbaar komt.

De oriéntatie van de mensen zal van het materiéle naar het immateriéle en
het ideéle verschuiven. De oriéntatie op het immaterigle blijkt tegenwoordig
bijvoorbeeld uit zorg om het milieu, een kritische houding t.o.v. de materigle
welvaart, streven naar versobering en belangstelling voor de problemen van de
derde wereld. Deze verschijnselen doen zich vooral voor bij hoog opgeleide
mensen met een hoge sociaal-economische status, bij wie alle materigle con-
sumptiebehoeften bevredigd lijken. Hier kan dus van verzadiging gesproken
worden. De dynamiek van deze verzadiging staat volgens de rapporteurs los
van de economische conjunctuur, want ook bij een geleidelijk verminderende
welvaart zal de immaterigle oriéntatie van de elite naar andere bevolkingsgroe-
pen diffunderen. Uiteindelijk worden veranderingen in het consumptiepa-
troon algemeen: meer belangstelling voor onderwijs en vorming; gezondheids-
zorg; recreatie; culture expressie; maatschappelijke dienstverlening en andere
welzijnsvoorzieningen.

Het persoonlijkheidstype dat in de samenleving domineert zal veranderen,
want de other-directedness zal toenemen. Dit betekent, dat de mensen meer
sociaal gericht zullen worden. Meer dan voorheen gaan zij hun gedrag richten
naar hetgeen anderen van hen verwachten en wensen. Zij worden ook gevoeli-
ger voor hetgeen er in anderen omgaat. In overeenstemming met deze ontwik-
keling zullen mensen in de toekomst meer nadruk op interacties en sociale re-
laties gaan leggen.

De geschetste trends vormen de kern van het sociaal-culturele toekomst-
beeld in ‘Een Handvol Kiezels’. Dat beeld is nog aan te vullen met een enkel
element van de beschouwingen over huwelijk en gezin en arbeid. De liberalise-
ring van huwelijk en gezin gaat voort. Er ontstaan naast het huwelijk andere
samenlevingsvormen. De gezinnen worden kleiner. En mede doordat steeds
meer vrouwen gaan werken, verandert de rolverdeling tussen man en vrouw.
Er komt meer vrije tijd en die wordt vooral in het gezin en in de leefomgeving
rond het huis doorgebracht. Doordat de welvaart afneemt en de prijs van veel
dienstverlening hoog blijft, worden ‘doe-het-zelf’ activiteiten steeds belangrij-
ker. De mensen gaan elkaar steeds meer bij die karweitjes helpen.

Bij de arbeid zet de tendens naar meer medezeggenschap door. Grote onder-
nemingen zullen decentraliseren, zodat er meer kleinschalige eenheden ont-
staan. Taakverrijking zal niet worden bewerkstelligd door meer ruimte voor
vakmanschap, maar door een meer sociaal gerichte organisatie van het werk
in kleine en autonome groepen. '
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3.3. Een fweetal scenario’s

De toekomstverkenningen van Shell en De Staatsmijnen besteden ruime aan-
dacht aan sociaal-culturele trends. De studie van DSM heeft als titel ‘P-
scenario’s 1990°. Beide verkenningen zijn scenario’s, die elk een mogelijke
ontwikkeling van de samenleving weergeven. De opstellers hebben in geen van
beide gevallen aangegeven of een scenario waarschijnlijker is dan het andere.
De betreffende scenario’s zijn geschreven in de tweede helft van de jaren ze-
ventig, toen welvaartsvermindering zich begon af te tekenen en het sociaal-
economisch beleid stroever begon te verlopen. Die problemen hebben in de
Shell- en DSM-studies een meer centrale plaats dan in de toekomstverkenning
van Philips. In beide gevallen staan ambities — die onder invloed van de wel-
vaartstoename hoog zijn opgeschroefd — tegenover de meer beperkte midde-
len om ze te bevredigen. De DSM-studie benadrukt dan nog dat de emancipa-
tieprocessen — vooral de emancipatie van de burger — door zullen gaan. De
discrepantie tussen de verwachtingen en hetgeen de situatie te bieden heeft, zal
gevolgen voor de toekomst hebben. Die gevolgen worden uitgewerkt in de sce-
nario’s. , -

De scenario’s van Shell en DSM stemmen in hoge mate overeen. De lineaire
extrapolatie overheerst hier minder, omdat de beschrijving van verschillende
ontwikkelingsmogelijkheden die nuanceert. Wat sterk opvalt is het principe
van consistentie. Trends die wel en trends die niet bijdragen tot het verzachten
of oplossen van de genoemde problemen komen nu nog naast elkaar in de
werkelijkheid voor. Om beter greep te krijgen op de materie hebben de opstel-
lers van de verkenningen ‘positieve’ en ‘negatieve’ trends van elkaar geschei-
den en in afzonderlijke scenario’s behandeld.

Bij de ‘positieve scenario’s’ laten zich twee varianten onderscheiden. Eén,
waarin het gelukt om de welvaart althans gedeeltelijk te herstellen, en één
waarin dat niet gaat, maar waarin een minder materialistische instelling van de
bevolking sociale spanningen doet verminderen. In de ‘negatieve scenario’s’
treedt ndch een verbetering van de materiéle situatie, néch een verandering in
de houding van de bevolking op. De situatie die dan ontstaat, heeft veel ken-
merken van ‘the war of all against all’. Frustratie en conflict overheersen.

Hoe zien deze scenario’s er nu zeer gesimplificeerd uit? Het scenario ‘Za-
ken als Vanouds’ (Shell) en het scenario ‘Individuele Welvaart’ (DSM) veron-
derstellen beide dat het gelukt om nog een redelijke groei van het nationaal in-
komen te realiseren, of dat het tenminste gelukt ernstige materiéle achteruit-
gang te voorkomen. Belangengroepen ontwikkelen een behoorlijke consensus
over het sociaal-economisch beleid. En mede daardoor verloopt de besluitvor-
ming met betrekking tot dit beleid soepel. Het DSM-scenario besteedt wat
meer aandacht aan ‘welzijn’ dan het Sheli-scenario. Het veronderstelt dat het
welzijnsbeleid geleidelijk en met behulp van rationele planning zal worden uit-
gebreid. De verzorgingsstaat zal dus nog aan belang winnen,

In de scenario’s ‘Nuchterheid en Versobering’ (Shell) en ‘Collectief Wel-
zijn’ (DSM) verbetert de economische situatie niet, of is er zelfs van teruggang
sprake. Bij de bevolking is er echter sprake van een minder materialistische
oriéntatie. Het DSM-scenario spreckt van een verandering van prestatie en
consumptiemoraal in een welzijnsmoraal. De tendens tot versobering, die zich
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nu bij kleine elitegroepen voordoet, wordt algemeen. De solidariteit tussen
groepen — ook die tussen ‘actieven en niet-actieven’ is groot. Ook hier is spra-
ke van grote consensus over het sociaal-economisch beleid en maatschappelij-
ke problemen worden gemakkelijk opgelost.

De toekomst valt veel minder positief uit als de welvaart minder wordt, ter-
wijl de instelling van de bevolking materialistisch blijft. Die situatie wordt be-
schreven in de scenario’s ‘Belangentegenstellingen en Conflict’ (Shell) en
‘Maatschappelijke Onmacht’ (DSM). Het beeld dat deze scenario’s bieden, is
voorspelbaar. De consensus is gering; de besluitvorming op sociaal-
economisch gebied verloopt stroef; problemen worden of niet, of maar moei-
zaam opgelost. Naast een strijdbare houding bij sommigen overheerst ver-
vreemding en apathie bij anderen.

Over de constructie van deze toekomstbeelden vallen enkele opmerkingen te
maken.

De eerste betreft de nagestreefde consistentie. Tendenties die in de afzon-
derlijke scenario’s behandeld worden, komen heden ten dage naast elkaar in
de werkelijkheid voor. De welvaart blijft gelijk, of neemt heel langzaam af,
waarbij een hoog consumptieniveau algemeen is. De consensus over het
sociaal-economisch beleid — bijvoorbeeld tussen politieke partijen — wisselt
in intensiteit. De meningen zijn verdeeld over de vraag of lonen en salarissen
nog door moeten stijgen of zelfs iets moeten dalen. Het is niet gezegd dat één
tendentie in de komende tijd zal gaan domineren, zodat een consistent maat-
schappijbeeld ontstaat. Temeer niet omdat samenlevingen doorgaans niet
consistent zijn.

De hoge ambities en de beperkingen, die de situatie daaraan oplegt, worden
wel erg als vaststaande grootheden gezien. Het is immers heel goed mogelijk
dat die ambities zich snel bij de beperkte situatie aanpassen. De spanning die
de opstellers als de achtergrond van hun scenario’s zien, zou dan voor een be-
langrijk deel verdwijnen.

4. KARAKTERISTIEK VAN DE BEHANDELDE
TOEKOMSTBEELDEN

Bij de bespreking van de toekomstbeelden zijn al enkele karakteristicken naar
voren gekomen. Wij vatten ze hier samen.

a. De toekomstbeelden vertonen inhoudelijk een zekere overeenstemming.
Deze is waarschijnlijk het gevolg van het feit dat men extrapoleert vanuit
datgene wat toen als belangrijk ervaren werd. De overeenkomst betreft de
twee belangrijkste toekomstalternatieven: een ‘materialistische’ oriéntatie,
gebaseerd op een traditioneel waardenpatroon en een economische groei;
en een ‘idealistische’ oriéntatie, gebaseerd op een alternatief, niet-
materialistisch waardenpatroon, dat ook zeer goed kan gedijen op de eco-
nomische nullijn. In enkele gevallen wordt een ‘tussenvorm’ mogelijk
geacht, gekenmerkt door interne tegenstellingen en conflicten. De negatie-
ve aspecten van het eerste alternatief worden veelal in verband gebracht
met milieus en grondstoffenvoorziening, het tweede alternatief lijkt weinig
negatieve kanten te hebben, al zal er wel een weerbarstige economische en
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maatschappelijke structuur voor overwonnen moeten worden, hetgeen
niet zonder fricties gepaard zal gaan.

b. Daarbij spelen expliciet of impliciet een aantal centrale noties een rol, nl.
die van een elite (voorlopers), bij wie een verzadigingspunt t.a.v. oude
(vaak materialistische) waarden is bereikt, en vanwaar uit via diffusie nieu-
we trends (veelal niet-materialistische) ontstaan. _

¢. Met uitzondering van die van de diffusie wordt geen gebruik gemaakt van

sociaal-wetenschappelijke theoriegn van verandering. Voorts is het gehan-
teerde model er altijd een van voortdurende stijging of voortdurende da-
ling. Het is nooit circulair.
Dit laatste behoefte geen verwondering te wekken. De huidige sociaal-
wetenschappelijke technieken staan nauwelijks toe buigpunten te voor-
spellen, terwijl het door het ontbreken van geschikte data ook niet goed
mogelijk is de golfbewegingen uit het verleden vast te stellen. Een voor-
beeld is de zg. ‘sexuele permissiviteit’. Deze is sinds 1965 steeds toegeno-
men, en men kan ook niet anders dan een verdere toename in de jaren ’80
voorspellen. Toch leert de geschiedenis dat dit verschijnsel een golfbewe-
ging kent.

d. Tenslotte dient een karakteristiek genoemd te worden die, hoewel in onze

ogen het meest belangrijk, maar moeilijk onder woorden kan worden ge-
bracht. Dat is de vooronderstelde vooruitgang in de culturele ontwikkeling.
Vooruijtgang in termen van de waarden van enige jaren geleden, of voor-
uitgang in termen van iets volstrekt nieuws en alternatiefs. Traditionele
waarden (m.n. die met betrekking tot aardse goederen) worden door de
economische ontwikkelingen gehonoreerd en kunnen zich daardoor verder
ontplooien, ofwel zij worden gefrustreerd als gevolg waarvan een nieuw
waardenpatroon dominant wordt. In een enkel geval wordt ruimte gelaten
voor een toekomst waarin het traditionele patroon wordt gefrustreerd
maar waar geen alternatief zich baanbreekt: dan is sprake van een cri-
sissituatie. Dit is echter per definitie een overgangssituatie, gevolg van de
neiging toekomstbeelden zo consistent mogelijk te maken.
Zo’n denken is gebaseerd op beweging. Het verwaarloost de mogelijkheid
van stilstand of achteruitgang zonder waardenvernieuwing. Het is bij uit-
stek optimistisch, hetgeen het gevolg kan zijn van de tijd waarin het ont-
stond.

Concluderend: er wordt nauwelijks een toekomst voorzien waarin traditionele
opvattingéh en wensen blijven domineren, alleen bescheidener en realistischer
voor wat betreft hun vervulling (daartoe gedwongen door economische en
sociaal-structurele omstandigheden), zonder dat er nieuwe voor in de plaats
komen.

Toch zijn er enkele aanwijzingen, nu in 1980, dat wij juist zo’n toekomst te-
gemoet gaan.

In de volgende paragraaf gaan wij hierop in.

5. DE JAREN ’80: EEN AMENDEMENT
De eerste vraag die beantwoord moet worden is of het waarschijnlijk is dat er
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in de komende tien jaar een nieuw waardenpatroon zal ontstaan. Deze vraag
kan beantwoord worden op het institutionele niveau en op het niveau van de
individuele opvattingen. Wij beperken ons tot het laatste, vooral omdat wij al-
leen hierover empirisch materiaal hebben®.

Tabel 1 geeft een indruk van de ontwikkeling van enkele algemene oriénta-
ties tussen 1966 en 1979. Weliswaar is aan de respondenten maar een beperkt
aantal antwoordmogelijkheden voorgelegd. Van een consequente groei van
niet-materiéle oriéntaties is weinig te bespeuren: er is een sterke (te verwach-
ten) afname van de mensen die ‘een sterk geloof’ het belangrijkste in het leven
achten, eenzelfde afname valt op t.a.v. ‘een goed huwelijksleven’. ‘Een goede
gezondheid’ vertoont een ondubbelzinnige toename; degene die ‘een goed in-
komen’ belangrijk vinden nemen eerder toe dan af.

Tabel 1
Zaken die men belangrijk vindt in het leven in 1966, 1975 en 1979 in procenten

op één na het minst
het belangrijkste het belangrijkste belangrijk

1966 1975 1979 1966 1975 1979 1966 1975 1979

een goed inkomen 34 43 54 93 9.7 11.3 84 135 11.8
een leuk gezin 7.5 133 11.8 11.6 18.7 18.6 1.4 1.8 2.7
een goede gezondheid 35.7 44,1 50.5 28.5 252 20.5 1.3 1.4 1.3
veel vrije tijd 0.4 03 05 1.1 1.9 3.1 412 257 228
een goed huwelijksleven 352 273 196 33.2 31.7 28.9 1.2 2.2 2.1
een sterk geloof 15.5 9.3 5.2 7.9 4.6 49 151 274 338
prettig werk 2.4 1.4 3.8 6.4 8.2 6.7 2.8 4.0 4.3

veel vrienden en kennissen 0.9 1.5 3.2 2.0 4.5 5.9 28,5 239 21.8

(1808) (1810) (1726) (1809) (1767) (1686) (1860) (1900) (1614)

Bron: Onderzoek Godsdienst in Nederland, 1966;
Culturele Veranderingen in Nederland 1958-1975; 1978-1979.

De ontwikkeling van niet-materiéle oriéntaties is ook enigszins af te lezen
uit tabel 2. De ontwikkeling is stijgend tussen 1969 en 1975, daarna wordt ze
afgebroken.

Het naar boven komen van een nieuw waardenpatroon zal, zo mag men ver-
onderstellen, enigszins gepaard gaan met een toenemende wens dat de samen-
leving verandert. Tabel 3 laat zien dat de wens van grote en snelle maatschap-
pelijke verandering tussen 1970 en 1979 wat is afgenomen. Kleine veranderin-
gen in een langzaam tempo worden in deze periode in toenemende mate gepre-
fereerd.

Een ander veel voorkomend element in de in paragraaf 2 besproken toe-
komstverwachtingen is die van toenemende emancipatie. Het individu zou
mondiger worden en daardoor minder gemakkelijk traditioneel gezag aan-
vaarden.

Ook op dit punt kunnen wij enig empirisch materiaal laten zien. Uit tabel 4,
die gegevens presenteert over enige bekende vormen van inspraak, valt af te le-
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Tabel 2
Het belang van de eigen welvaart in 1969, 1975 en 1979 in procenten

1969 1975 1979
a. Het moet in het leven eigenlijk om andere
dingen gaan dan de eigen welvaart
helemaal niet eens 10.4 11.6 9.7
niet erg eens “22.0 11.6 12.8
tamelijk eens 40.5 44.5 47.1
geheel eens 27.1 32.2 30.4

( 608) (1417) (1443)

b. Het is mogelijk om met heel andere dingen
bezig te ljn dan de eigen welvaart

ja 61.3 79.7 76.8
neen 38.7 20.3 23.2

(5200 (1282)  (1282)

Bron: Onderzoek Welvaart en Politiek, 1969;
Culturele Veranderingen in Nederland, 1958-1975; 1978-1979.

Tabel 3 o

Enkele opvattingen over verandering in de samenleving in 1970, 1975 en 1979 in procenten

1970 1975 1979
a. wensen t.a.v. de verandering van de
samenleving
wenst dat de samenleving:
blijft zoals zij is - 16.9 15.4 13.3
een beetje verandert 45.4 48.3 51.7
veel verandert 37.7 36.3 34.9

(1778) (1693) (1738)

b. wensen t.a.v. de snelheid, waarmee de
samenleving verandert
wenst dat de samenleving:

zeer snel verandert 17.5 12.5 12.3
tamelijk snel verandert 34.2 32.0 31.5
langzaam verandert 39.9 46.6 47.5
niet verandert 8.9 8.9 9.1

(1776) (1694) (1725)

Bron: Ornderzoek Progressiviteit en Conservatisme, 1970;
Onderzoek Culturele Veranderingen in Nederland, 1958-1975;
Onderzoek Culturele Veranderingen in Nederland, 1978-1979.

zen dat veel toename niet gewenst wordt, eerder het tegendeel. Voor wat be-
treft enkele vormen van verzet (tabel 5) en enkele vormen van actievoeren (ta-
bel 6) is het beeld genuanceerder. Ook hier is echter geen ondubbelzinnige
trend in de richting van verzet tegen traditioneel gezag te bespeuren.
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Tabel 4

Meningen over enige vormen van inspraak in 1970, 1975 en 1979 in procenten

1970 1975 1979

a. De medezeggenschap vam arbeiders moet
veel groter worden 32.7 19.4 18.4
een beetje groter worden 35.0 40.5 379
blijven zoals nu 27.2 30.4 33.1
een beetje kleiner worden 3.3 6.2 7.7
veel kleiner worden 1.9 3.5 2.9

(1811) (1687) (1756)

b. De inspraak van burgers op het
bestuur van gemeente en provincie moet

veel groter worden 39.7 26.0 16.9
een beetje groter worden 43.3 43.8 42.3
blijven zoals nu 15.9 26.6 37.1
een beetje kleiner worden 0.7 2.4 2.0
veel kleiner worden 0.4 1.2 1.7

(1752) (1695) (1614)

c. De inspraak van studenten op het
bestuur van de universiteit moet

veel groter worden 22.6 8.2 6.1
een beetje groter worden 41.9 23.5 16.5
blijven zoal nu 21.7 35.3 46.6
een beetje kleiner worden 6.9 18.5 15.8
veel kleiner worden 7.0 14.4 15.0

(1677) (1517) (1315)

d. De inspraak van leerlingen van middelbare
scholen en van pedagogische
academies moet

veel groter worden 20.2 9.1 6.4
een beetje groter worden 43.6 25.8 19.0
blijven zoals nu 26.4 39.3 50.7
een beetje kleiner worden 3.9 13.7 12.2
veel kleiner worden 5.9 12.0 11.6

(1672) (1571) (1433)

Bron: Onderzoek Progressiviteit en Conservatisme, 1970;
Culturele Veranderingen in Nederland, 1958-1975; 1978-1979.

Opvattingen over de emancipatie van het individu zullen doorklinken in het
standpunt dat mensen innemen t.a.v. abortus en euthanasie (tabel 7). Er is een
progressieve ontwikkeling te constateren voor 1975. Daarna treedt evenwel
een afvlakking op.

De hier gepresenteerde gegevens wettigen niet de verwachting dat wij aan de
vooravond van de jaren tachtig voor grote culturele veranderingen staan. Van
een trendmatige ontwikkeling is niet veel te zien.

Het zij overigens toegegeven dat de aangedragen gegevens nogal fragmenta-
risch van karakter zijn; voorts dat zij ‘gelegenheidsindicatoren’ zijn, niet be-
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Tabel 5
Mening over enkele vrijheden in 1966, 1970 en 1975 in procenten

1966 1970

1975

1979
demonstreren
ja 57.6 78.0 73.7 72.1
nee 42.4 22.0 26.3 27.9
(1270) (1851) (1724) (1758)
militaire dienst weigeren
ja 400 515 49.0 52.3
nee 60.0 48.5 51.0 47.7
(1269) (1833) (1711) (1741)
gebouwen bezetten
ja 30.3 23.6 27.3
nee 69.7 76.4 72.7
(1824) (1699) (177
Bron: Onderzoek Politiek in Nederland, 1966;
Onderzoek Progressiviteit en Conservatisme, 1970;
Culturele Veranderingen in Nederland 1958-1975; 1978-1979.
Tabel 6
Oordeel over een aantal vormen van actievoeren in 1971, 1975 en 1979 in procenten
1971 1975 1979*
Zitdemonstraties tegen een wet die men
onrechtvaardig vindt - o
Keurt goed . 36.4 38.0 33.6
Kan niet veel schelen 10.1 9.5 11.5
Keurt af 53.5 52.5 54.9
(2373) (1777) (1878)
Een wilde staking als protest tegen het dreigend
ontslag van een aantal werknemers -
Keurt goed 18.2 19.6 20.0
Kan niet veel schelen 3.5 3.7 4.1
Keurt af 78.3 76.8 75.0
(2373) (7 (1878)
De politie ontruimt een bezet bedrijf ’
Keurt goed 65.5 583 60.8
Kan niet veel schelen 3.7 3.6 4.6
Keurt af 30.8 38.1 34.6
(2373) (1777) (1878)

* Voorlopige cijfers
Bron: Nationaal Verkiezingsonderzoek, 1971;
Culturele Veranderingen in Nederland, 1958-1975; 1978-1979.
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Tabel 7

Meningen over abortus en euthanasie in 1966, 1970, 1975 en 1979 in procenten

1966 1970 1975 1979

a. een vrouw moet abortus uit kunnen
laten voeren als zij dit wenst

mee eens 43,2 48.4 48.2
noch mee eens, noch mee oneens 12,2 16.2 10.0
mee oneens 44.6 35.3 41.7

(1859)  (1741)  (1776)

b. mogelijk zijn van euthanasie

moet mogelijk zijn 36.2 51.3 51.8
hangt er vanaf 11.4 334 31.9
moet niet mogelijk zijn 52.5 15.3 16.3

(1180) (1795) (1569)

Bron: Onderzoek Godsdienst in Nederland, 1966;
Onderzoek Progressiviteit en Conservatisme, 1970;
Onderzoek Culturele Veranderingen in Nederland, 1958-1975; 1978-1979.

wust opgesteld om bepaalde brede concepten te meten. In de onzekere wereld

van de culturele toeckomstverkenning zijn zij echter ruimschoots de mocite

waard om rekening mee te houden.

Als een grote omslag in de komende jaren onwaarschijnlijk is, als de wensen
en verwachtingen in grote trekken bij het oude lijken te blijven, is er dan geen
reden om op ernstige frustraties voorbereid te zijn? Op het economische viak
is immers stilstand of achteruitgang te verwachten. Met minstens drie ontwik-
kelingen moet men rekening houden: stabilisatie of teruggang van het indivi-
dueel besteedbaar inkomen, toenemende werkloosheid, en stabilisatie of ach-
teruitgang van de overheidszorg.

Deze ongunstige ontwikkelingen zijn nu reeds zichtbaar. Des te opmerkelij-
ker is het dat de waardering van de leefsituatie tussen 1975 en 1979 eerder toe
dan af is genomen (tabel 8). Zelfs de angst voor werkloosheid is gedaald!

Voor deze op het oog paradoxale feiten dienen zich 3 typen verklaringen
aan.

a. Eris een voortdurende stroom van berichten en uitspraken over de slechte
economische situatie, zonder dat er in het dagelijks leven nog veel van een
crisis te merken is. Het is heel goed denkbaar dat het publiek in deze om-
standigheden aan de sombere publiciteit gewend raakt, zodat deze geen ef-
fect meer heeft.

b. Een andere verklaring zou gelegen kunnen zijn in het algemene karakter
van de voorspelde teruggang in welvaart. Weliswaar zijn de debatten over
de verdeling van de welvaartsvermindering hevig, maar het ziet er naar uit
dat in de komende jaren vrijwel iedereen een stap terug zal moeten doen.
Dit zou de verwachtingen hebben kunnen doen temperen, en meer in over-
eenstemming met de werkelijkheid kunnen doen brengen. Als dit besef in-
derdaad aanwezig is, zou het kalmerend op het opinieklimaat kunnen wer-
ken. Er is dan immers geen reden voor onderlinge jaloezie.
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Tabel 8

Oordeel rondom thema, welvaart, inkomen en toekomst in 1958, 1962, 1969, 1975 en 1979 in pro-
centen ’

1958 1962 1969 1975 1979

a. Tevredenheid met het
eigen inkomen
tevreden 47.4 54.3 59.0
tamelijk tevreden 37.5 34.8 30.2

niet tevreden 15.0 10.8 10.8

(T@;e) (i522) (1544)

b. Oordeel over welvaart in
eigen gezin

er is welvaart 65.3 86.9 86.8
er is geen welvaart 34,7 13.1 13.2
©71) a777)  (1661)

c. Oordeel over welvaart in
de samenleving —
er is welvaart 83.4 79.4 84.6

er is geen welvaart 16.6 20.6 15.4
©71) (1977) (1646)

d. Zorgen over toekomst
ja 11.8 32.5 25.7
nee 88.2 67.5 74.3
(1116) (1615) (1670)

e. Bang voor werkloosheid -
in de komende jaren (van
zichzelf of van partner)

ja - 10.0 10.4 6.7
nee 90.0 . 89.6 93.3
(902) (1163)  (1131)

Bron: Onderzoek Riskante Gewoonten, 1958;
Onderzoek Welvaart in Nederland, 1962;
Onderzocek het Jaar 2000, 1967;
Onderzoek Welvaart en Politiek, 1969;
Culturele Veranderingen in Nederland, 1958-1975; 1978-1979.

c. Meer ‘klassieke’ sociologische opvattingen geven nog een mogelijkheid tot
verklaren. Er is wel verdedigd dat een snelle stijging van de welvaart men-
sen uit hun evenwicht brengt. Behoeften hebben in die situatie de neiging
om sneller toe te nemen dan de middelen om ze te bevredigen. Mensen ra-
ken in verwarring, omdat niet meer duidelijk is welke mate van behoeften-
bevrediging zij te verwachten hebben en wat hun rechten zijn. Ook ver-
wekt het wedijveren met anderen om méér status en méér inkomen onrust.
Als het vooruitzicht op voortdurende verbetering van de leefsituatie begint
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weg te vallen, raakt ook de ban verbroken van het idee ‘misschien wel méér
en méér te kunnen krijgen’.

De instelling ten opzichte van het leven wordt minder nerveus en de waar-
dering voor hetgeen men verworven heeft, neemt toe.”

Deze opvattingen zijn nooit volledig gesystematiseerd, zodat het onmogelijk is
er een scherpe verklaring aan te ontlenen. Het is zo gezien echter wel mogelijk
dat juist bij de stagnatie van de welvaart de appreciatie van de leefsituatie ver-
betert. De samenleving bereikt tijdelijk een nieuw evenwicht. Vooral omdat
van een abrupte welvaartsdaling, die vanzelfsprekend ook destabiliserend
werkt, voorlopig nog geen sprake is. Dat de waardering van de leefsituatie in
de tweede helft van de jaren zeventig pas toenam, is dan ook wel te verklaren:
toen werd het besef algemeen dat de voorlopige afremming van de welvaarts-
groei onafwendbaar was.

In deze paragraaf is betoogd dat beschikbaar materiaal over de onwikkeling
van opinies in 1980 niet in de richting wijst van een belangrijke verandering
van oriéntaties in de jaren *80. Evenmin wijst het op het ontstaan van duidelij-
ke crisisgevoelens.

Waar de besproken toekomstbeelden tenderen naar een ‘of méér van het
zelfde, of iets geheel anders (op straffe van crisis en frustratie)’, lijkt een ‘min-
der van hetzelfde en niets anders (zonder aanwijsbare crisis en frustratie)’
meer waarschijnlijk.

NOTEN

1. J.J.M. de Valk, ‘Continuiteit in verandering, maatschappelijke ontwikkelingen in de jaren ze-
ventig’ in: Economisch Statistische Berichten, 1979, nr. 3235, pp. 1348-1351, geeft een duide-
lijk overzicht van veranderingen in de jaren zestig en zeventig.

2. De Toekomst op Zicht, een wetenschappelijk onderzoek naar verwachtingen van de Nederlan-
der voor de periode 1970-1980, Amsterdam, 1970, pp. 17-31.

3. H.M. in 't Veld-Langeveld, De Emancipatie van de Vrouw, W.R.R., ’s-Gravenhage 1976.
R. Veenhoven, Waarheen met Huwelijk, in Socialisme en Democratie, 1976, pp. 584-592,

4. M. Beuckens-Vries, Toekomstige Ontwikkelingen rond Huwelijk en Gezin, Wageningen,
1980, pp. 73-83 en 101-126.

5. P. Rademaker, ‘Toekomstverkenning: een plaatsbepaling en een praktijkvoorbeeld’; Jaar-
boek van de Nederlandse Vereniging van Marktonderzoekers, 1979, pp. 95-113.

6. Dit materiaal, bestaande uit tijdreeksen m.b.t. individuele opinies e.d. is afkomstig uit het on-
derzoeksproject ‘Culturele veranderingen in Nederland’ van het Sociaal en Cultureel Planbu-
reau.

7. Durkheim, E., Suicide, New York, The Free Press, 1951 (vert. J.A. Spaulding), pp. 241-276.
Lukes, S., E. Durkheim: His life and work, a historical and critical study, Harmondsworth,
Peregrine Books, pp. 191-225.
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7. Groepering van respondenten naar
attitudedimensies op basis van somschalen

P. H. VAN WESTENDORP

SAMENVATTING

In het marktonderzoek wordt bij scaling van attitudes de zg. somschaal (Likert) vermoedelijk
meer gebruikt dan enige andere techniek. Als nadeel bij het gebruik van deze techniek wordt on-
dervonden, dat geen directe groepering van respondenten naar attitude-dimensies kan worden af-
geleid, Uitkomsten worden dan ook in de regel weergegeven in een willekeurige relatieve groe-
pering (meest/minst). In dit artikel wordt beschreven hoe men op basis van bepaalde theoretische
uitgangspunten bij Likert-scaling kan komen tot een adequate groepering naar attitude-
dimensies, zonder dat daarbij een extra vragenbatterij noodzakelijk is.

1. INLEIDING

Hoewel in de literatuur heel wat technieken worden beschreven die toegepast
kunnen worden bij het ‘schalen’ van attitudes, wordt ongetwijfeld de door Li-
kert in 1932 beschreven techniek [1] in het marktonderzoek het meest
toegepast*. Andere technieken vereisen soms een vrij complex vooronderzoek
(Thurstone [2]), terwijl de bekende Guttman-techniek [3] in de praktijk slechts
zelden schalen oplevert die aan de vereisten voidoen [4], nog afgezien van de
nogal onrealistische kanten van het deterministische model dat er aan ten
grondslag ligt [5]. De Bogardus-schaal is slechts in heel speciale omstandighe-
den bruikbaar, men komt zelden een ander voorbeeld van gebruik tegen dan
het oorspronkelijke, door de auteur uitgewerkte voorbeeld van het gebruik bij
scaling van etnische vooroordelen [6].

Likert-schalen zijn relatief makkelijk te construeren, en het gebeurt dan
ook vrij zelden, dat een poging in deze richting niet met succes wordt be-
kroond — dat wil zeggen een schaal kan worden geconstrueerd die redelijk
aan de eisen voldoet. Hetgeen nog niet wil zeggen, dat zelfs de relatief eenvou-
dige constructie altijd adequaat plaatsvindt [7].

Als nadeel bij deze — en andere typen van houdingsschalen — wordt veelal on-
dervonden, dat scaling geen ‘natuurlijke’ groepering oplevert van responden-
ten naar attitude-groepen, dat wil zeggen, groepen met positieve, negatieve of
neutrale attitudes [8, 9].

Er wordt doorgaans volstaan met het indelen van de verkregen scores in vier
groepen die ieder 25% van de steekproef omvatten, waarbij groep I de attitude
dan ‘het sterkst’ zou hebben, en groep IV ‘het zwakst’. In sommige gevallen
wordt de range van scores ingedeeld op basis van een normale verdeling waar-

* Meestal gebeurt de schaalanalyse in enigszins gemodificeerde vorm (vgl. par. 3).
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bij dan het bezwaar is, dat de ‘middengroepen’ zeer veel respondenten omvat-
ten en de uiterste groepen zeer weinig, nog afgezien van de betwijfelbare aan-
name, dat ‘attitudes’ doorgaans normaal bij de bevolking verdeeld zouden
zijn.

Kortom: Likert- of somscaling levert in de meeste gevallen een relatieve in-
deling van de steekproef op naar ‘attitudes’.

Vooral gebruikers van onderzoekgegevens ondervinden dit in de regel als
een belangrijk praktisch bezwaar. Wordt bijvoorbeeld de houding tegenover
‘direct mail’ met behulp van een attitudeschaal onderzocht, dan zal vrijwel
steeds gevraagd worden: ‘... maar hoeveel mensen staan nu eigenlijk positief
tegenover direct mail’? De onderzoeker met somschaal-gegevens zal dan het
antwoord schuldig moeten blijven. .

De auteur heeft in de loop van de tijd een model uitgewerkt dat het mogelijk
maakt op basis van Likert-scores ‘natuurlijke’ attitudegroepen te formeren,
zonder dat daarbij een extra batterij van vragen noodzakelijk is. Met deze
techniek werd veel praktische ervaring opgedaan, model en techniek worden
hieronder beschreven.

Er zij nog opgemerkt, dat het probleem van de ‘O-punt keuze’ in de litera-
tuur vooral aandacht heeft gehad bij de Guttman-scaling [10]. De daarbij ge-
kozen oplossing van ‘intensity-analysis’ heeft nogal wat kritiek gekregen in de
loop van de tijd, onder andere vanwege de evidente afhankelijkheid van ‘in-
tensity’- en ‘content-scores’ die bij de bepaling van het O-punt worden ge-
bruikt. ) .

2. HET ATTITUDE-BEGRIP

Van het begrip attitude zijn zoals bekend in de sociale psychologie tientallen
definities in omloop [11]. Veel van deze definities zijn dermate complex, dat
men zich adequate meting van een relevant complex van variabelen nauwelijks
kan voorstellen. Zo bijvoorbeeld bij Doob:

‘An attitude is an implicite response, which is both (a) anticipatory and (b)
mediating in reference to patterns of overt responses, which is evoked by (a)
variety of stimulus patterns (b) as a result of previous learning or of gradients
of generalizations and discrimination, which is itself cue- and drive-
producing, and which is considered socially significant in the individual’s so-
ciety’ [12].

Op een wat simpeler theoretisch niveau is een attitude een complexe ‘hypothe-
tische constructie’ tussen behoeften/motivatie aan de ene kant, en ‘gedrag’
aan de andere kant. In veel definities wordt dan ook verwezen naar emotione-
le factoren (preferentiedisposities), cognitieve factoren (overtuigingen, opi-
nies, discriminatiedisposities) en cornatieve factoren (gedragsdisposities).

Er is opgemerkt, dat de gebruikelijke meetmethoden nauwelijks recht doen
wedervaren aan de complexiteit van de hypothetische constructie [13]. Men
vraagt zich zelfs af, of men attitudes wel op de gebruikelijke manieren mag
meten.

Hiertegenover kan opgemerkt worden, dat de empirische onderzoeker be-
perkt gebaat is bij hypothetische theoretische constructies, als er niet een of
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andere adequate meettechniek bij ontworpen wordt. Het probleem is uiter-
aard, dat men zich geen relatief simpele, uniforme meettechniek ten behoeve
van enquétes kan voorstellen, waarmee men ook maar enig recht kan doen we-
dervaren aan hypothetische constructies als bovengenoemde.

In feite betekent dit, dat men ofwel moet volstaan met ‘partiéle meting’, of-
wel met multidimensionele systemen van indicatoren, waarbij gewerkt wordt
met een batterij van verschillende technieken [14]. Een dergelijke approach
vinden we bijv. bij Fishbein [15] en zijn navolgers, waarbij speciale aandacht
besteed wordt aan het bepalen van de gedragsdisposities.

Men kan evenwel rustig stellen, dat waar de bekende relatief simpele tech-
nieken worden toegepast, er meestal slechts sprake is van ‘partiéle’ attitude-
meting. Waar het daarbij om gaat, is een bepaling van de emotionele factoren,
ofwel preferentiedisposities.

Op zichzelf is dat natuurlijk een zeer nuttige bezigheid: de preferentiedispo-
sities zullen in de regel het meest samenhangen met ‘gedrag’, terwijl zij boven-
dien redelijk meetbaar zijn. Heel wat meer problemen ontmoet men, als men
metingen wil verrichten met betrekking tot de cognitieve elementen (overtui-
gingen, opinies, percepties). Stelt men met behulp van de simple scalingstech-
nieken pogingen in die richting in het werk, dan blijkt maar al te vaak, dat
toch weer de preferentiedispositie een fiks deel van de variantie, zo niet
alle variantie verklaart. Men denke hierbij aan de originele Osgood metingen
(niet aan wat in het marktonderzoek veelal voor ‘Osgood’ doorgaat), waarbij
de ‘eerste factor’ (de evaluatieve dimensie) ook het grootste deel van de vari-
antie verklaarde, zodanig, dat men zich kan afvragen of de andere twee facto-
ren daartegenover eigenlijk wel veel betekenis hebben [16].

Houdt men een beperktere, maar meer bij de meetpraktijk aansluitende de-
finitie aan, dan kan men attitudes als doorgaans gemeten omschrijven als:

‘relatief stabiele disposities tot positief, negatief of neutraal reageren tegeno-
ver objecten van materiéle of immateriéle aard’ [17].

Er worden bij attitudemetingen in het marktonderzoek (en ook wel in het soci-
aal onderzoek in het algemeen) meestal ‘uitspraken’ gebruikt met een duide-
lijk affectief karakter, zoals:

‘Ik vind het prettig als leveranciers mij via drukwerk in de brievenbus
op de hoogte houden van hun aanbiedingen.’

mee eens = positief niet mee eens = negatief

‘Het meeste drukwerk dat ik in de brievenbus krijg is gewoon verspilling.’

niet mee eens = positief mee eens = negatief.

In een eerdere publikatie [18] heb ik opgemerkt, dat het zinvol is voor de prak-
tijk van het meten met de attitudedefinitie zo dicht mogelijk in de buurt van
die praktijk te blijven. De praktijk van het meten is doorgaans, dat attitudes
afgeleid worden uit verbale reacties in sociale (enquéte-)situaties en niet uit an-
der gedrag.
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In dit verband kan men het gemeten attitudeaspect dan ook gevoeglijk om-
schrijven als:

‘Een systeem van uitspraken met betrekking tot een materieel of immaterieel
object en zijn aspecten, waarin een relatief stabiele affectieve instelling tegen-
over dat object tot uiting komt (ofwel een affectiedispositie)’ [19].

Een eerste voordeel bij een dergelijke, voorzichtige, begripsbepaling is, dat de-
ze de sinds Lapiere voortdurende discussie [20] omtrent de relatie
‘attitude’/gedrag op een ander vlak plaatst. Immers: in de gebruikelijke dis-
cussies wordt er dikwijls onbewust van uitgegaan, dat er eigenlijk een absolute
correspondentie behoort te bestaan tussen attitudes en gedrag: er klinkt een
soort verontwaardigde verbazing door als mensen heel andere dingen blijken
te doen dan ze zeggen. Hanteert men een redelijk operationele begripsom-
schrijving bij het begrip ‘attitude’ (waarbij men aansluit bij verbaal gedrag)
dan kan deze verbazing achterwege blijven: uitspraken immers hebben in be-
langrijke mate een functioneel karakter in de situatie waarin ze worden ge-
daan en zijn op zichzelf genomen zelfs soms al opmerkelijk weinig predictief
voor uitspraken in een andere situatie over hetzelfde object, laat staan voor
ander dan verbaal gedrag. Men kan daarbij trouwens opmerken, dat de mate
van correspondentie tussen verbaal en ander gedrag vermoedelijk in belangrij-
ke mate een cultureel gegeven is (in sommige culturen maakt men zich minder
druk over ‘een man een man, een woord een woord’ dan in meer puriteinse
westerse samenlevingen).

Het bovenstaande betekent natuurlijk niet, dat het niet van belang is de re-
latie ‘attitude’/gedrag te onderzoeken, respectievelijk te speuren naar meet-
methoden die aan attitudes-als-gemeten een zekere predictieve waarde kunnen
verlenen voor non-verbaal, relevant gedrag. .

Een dispositie tot ander dan verbaal gedrag is in ieder geval niet in onze be-
gripsbepaling opgenomen, en bijgevolg is onderzoek naar de relatie
attitude/gedrag dan een zuiver empirische zaak.

Zoals wij reeds hebben aangeduid, is een belangrijk voordeel van de gege-
ven begripsbepaling, dat deze nauw aansluit bij de gebruikelijke scalingstech-
nieken die vrijwel altijd gebaseerd zijn op systemen van affectieve uitspraken.
Hoewel de gebruikelijke definities van attituden als hypothetische constructen
duidelijk veel rijker zijn — een rijkdom die zich vooral manifesteert in moge-
lijke verbindingen met andere theoretische constructies — hebben zij juist
door die rijkdom weinig houvast geboden bij de constructie van bruikbare
tests. Omgekeerd ook dragen de gebruikelijke tests met hun resultaten weinig
bij aan de theoretische ontwikkeling.

Voor wat betreft de meettheorie hebben wij een uitgangspunt gevonden in
het steekproef-domeinmodel voor testconstructie, zoals dat o.a. beschreven
wordt door Nunnally en andere psychometristen [21]. Een belangrijk kenmerk
bij dit model is, dat een ‘test’ (bestaande uit » items) beschouwd wordt als een
steekproef van items uit een populatie van mogelijke testitems. Aldus:

a. Er kan rond complexe objecten een vrijwel oneindig groot aantal uitspra-
ken gedaan worden met affectief karakter (oneerbiedig gezegd: hah! -~
bah!-uitspraken).

b. Een conceptschaal van » ( > 1) uitspraken kan beschouwd worden als een
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steekproef uit de onder a omschreven populatie.

c. Scaling van personen met behulp van een systeem van dergelijke uitspraken
betekent in feite vaststellen hoe groot de kans is, dat op niet in de steek-
proef van items (b) opgenomen uitspraken op een bepaalde wijze zal wor-
den gereageerd.

In huis-tuin-en-keukentaal: we beseffen onmiddellijk, dat iemand die zich in
allerlei situaties negatief uitlaat over bijvoorbeeld allerlei aspecten van de Ver-
enigde Staten, een zeer grote kans heeft zich in een volgende uitspraak op-
nieuw negatief uit te laten.

Het is ook intuitief begrijpelijk dat de kans beter kan worden vastgesteld,
naarmate we hem (op een of andere manier) berekenen met een grotere serie
‘test-uitspraken’ (hierop komen we nog terug). In principe nu zijn er verschil-
lende typen van uitspraken mogelijk:

a. Uitspraken met een positieve richting (geven blijk van een positief affect).

b. Uitspraken met een negatieve richting (geven blijk van een negatief affect).

c. Uitspraken met een neutraal karakter (affect niet aanwezig).

Daarnaast is het mogelijk, dat in een systeer van uitspraken een ambivalente
houding tot uitdrukking komt. Idealiter: als een persoon op 50% van de uit-
spraken positief, en op 50% van de uitspraken negatief reageert.

Hiermee hebben wij het model geschetst waarop de groeperingstechniek
gebaseerd is.

Het is mogelijk de vraag te stellen waarom bij het meten van ‘attitudes’ in
beperkte zin eigenlijk niet met één uitspraak volstaan zou kunnen worden. De
antwoorden daarop zouden dan onmiddellijk de gewenste ‘natuurlijke’ groe-
pering van personen in attitudegroepen opleveren. Daarbij kan de volgende
verklaring gegeven worden:

1. Objecten waarbij men een attitude wil bepalen zijn van complexe, of zeer
complexe aard. Evenzo complex kunnen de affectieve reactiedisposities
van respondenten zijn. Van een (affectieve) attitude zal men slechts kunnen
spreken, als deze ten opzichte van allerlei aspecten van het object tot uiting
komt. Voor de bepaling van een meer algemene reactiedispositie zijn daar-
om meerdere uitspraken (met affectief karakter) gewenst. Uiteraard horen
deze uitspraken geen synoniem karakter te hebben (zoals nogal eens het ge-
val is).

2. In de reacties op individuele uitspraken komen tot uiting:

a. De algemene attitude die men wenst te meten.

b. Mogelijke specifieke opinies met betrekking tot de aspecten van het ob-

ject die in de uitspraken worden genoemd.

c. Een error-component.

Verschillende onderzoekers [22] hebben opgemerkt, dat reacties van
respondenten op attitude-uitspraken veelal een betreurenswaardig gebrek
aan stabiliteit vertonen, dat wil zeggen een zeer forse, deels door de meetsi-
tuatie bepaalde, error-component hebben. Uit de steekproef-domeintheorie
der psychologische meting nu kan men afleiden, dat gegeven een bepaald
niveau van samenhang tussen de uitspraken (de algemene component), de
‘reliability’ van de meting zal toenemen, naarmate men méér uitspraken uit
hetzelfde domein gebruikt bij de meting (test-items) [23].
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Het zal dan ook zelden voorkomen, dat men een redelijke attitudeschaal kan
construeren van minder dan 5 beweringen (wij behandelen later een voor-
beeld, waarbij dat lukt met 4 uitspraken, maar dat is uitzonderlijk).

3. DE LIKERT-TECHNIEK

Oorspronkelijk wordt bij Likert-scaling als volgt te werk gegaan:

1.

Rond een materieel of immaterieel object wordt een verzameling van uit-
spraken opgesteld (idealiter met behulp van vooronderzoek — bijv.
elicitatie-technieken). Kenmerk bij de uitspraken is, dat zij uniform geclas-
sificeerd kunnen worden naar richting (positief of negatief). Desgewenst
kan een dergelijke classificatie met een jury of een andere vorm van voor-
onderzoek worden uitgevoerd.

Bij de uitspraken wordt aan de respondenten een schaal gepresenteerd,
doorgaans van het volgende type:

4 3 2 1 0

0 0 0- — 0 - — 0
absoluut mee ? niet mee —absoluut niet
mee eemns eens : eens mee eens

Er Zijn echter ook procedures die het werken met ‘gemengde’ schaaltypen
mogelijk maken.

. Hoewel dit niet altijd zal gebeuren, behoort ‘schaalbaarheid’ onderzocht

te worden op een speciale steekproef (bijv. » =100) in een vooronderzoek.
In de veldwerkfase verzamelt men met behulp van de schaal reacties op ie-
dere uitspraak.

. Verkregen reacties worden gescored op intervalniveau. Hierbij wordt re-

kening gehouden met de a priori vastgestelde richting van de uitspraken
(bij een negatieve uitspraakrichting bijv. 0-4).

. Er wordt een totaalscore (somscore) berekend voor iedere persoon in de

steekproef. Vervolgens wordt nagegaan, in hoeverre de scores op iedere af-
zonderlijke uitspraak correleren met de somscore.

De hoog correlerende items (bijv. r > .50) vormen dan gezamenlijk de
schaal. Gaat men uit van een beperkt aantal items, dan moet rekening ge-
houden worden met de bijdrage van ieder van die items aan de somscore
(de normcorrelatie moet dan hoger zijn).

De hier beschreven, eenvoudige procedure kan aanmerkelijk verbeterd wor-
den op de volgende wijze:
5.* Met behulp van de scores op de uitspraken wordt een complete correlatie-

matrix berekend. Hierop kan men een of andere vorm van factoranalyse
toepassen, ter bepaling van mogelijke dimensionaliteit (structuur) in de
verzameling van items. .

Past men principal-componentanalyse toe (met de gebruikelijke rotatie-
technieken), dan is de belangrijkste component vrijwel steeds de ‘affectie-
ve dimensie’. Op deze component hoort een meerderheid van de uitspra-
ken een hoge lading te hebben.

Uitspraken die deze lading hebben (en niet tevens een hoge lading op één
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van de andere factoren of componenten) kunnen een uni-dimensionele
schaal vormen.

6. De kwaliteit van de schaal wordt vervolgens onderzocht met behulp van
de bekende formule voor reliability [24]:

kP
r?:k = m
waarbij: %, =reliability-coéfficient
k =aantal uitspraken
F; =gemiddelde correlatiecoéfficient

Op basis van de ‘steekproef-domeintheorie’ voor testconstructie kan ~/r2,
geinterpreteerd worden als de correlatie van scores op basis van een verza-
meling van items met ‘ware scores’ (dat wil zeggen, als verkregen met be-
hulp van een oneindig groot aantal items).

Men ziet zonder al te veel moeite, dat de ‘reliability’ van de schaal zal af-
hangen van zowel het aantal items als de gemiddelde correlatiecogfficiént.
Een test van 20 uitspraken met een gemiddelde correlatie van .25 zou een
coéfficiént opleveren van .93.

Bij een efficiénte schaal van 6 beweringen en een vereiste coéfficiént van
minstens .90(r..) is een gemiddelde correlatie vereist van .42.

Met behulp van de hierboven opgenomen formule kan de meest efficiénte
test makkelijk geconstrueerd worden uit de beschikbare items. De meest
efficiénte test volgens het steekproef-domeinmodel, met de afgeleide for-
mule van reliability, is de test met de hoogste 7, bij het geringste aantal
testitems.

4. GROEPERING VAN RESPONDENTEN OP BASIS VAN
SOMSCORES

Stel dat een goede Likert-schaal werd geconstrueerd met behulp van een zestal
uitspraken. Als een scoringssysteem werd toegepast zoals boven beschreven
(5-1 bijv.), dan zullen de scores lopen van 30-6.

Gebruikelijk zal de onderzoeker dan attitudegroepen formeren op de vol-
gende manier:

score % respondenten aantal respondenten
30-22 25 (meest positief) 150
21-15 25 150
14-10 25 150
9-6 25 (minst positief) 150

100% 600

Vervolgens worden dan allerlei gegevens uit het onderzoek gedetailleerd naar
deze vier even grote groepen. Zoals al uiteengezet is een groot nadeel daarbij,
dat geen informatie beschikbaar is omtrent de omvang van de verschillende
‘attitudegroepen’: die zou bijvoorbeeld als volgt kunnen zijn:
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score attitudegroep % aantal respondenten

30-18 positief 34 204
17-14 neutraal 19 114
13-6 negatief 47 _ 282

100% 600

Afgezien nog van de relevantie van de laatste indeling voor detaillering, zou
een dergelijke opstelling ons beter in staat stellen te constateren, of bij een her-
halingsmeting bijv. de groep met een positieve houding groter geworden is.

Het interessante is nu, dat in de gegevens waarover men de beschikking
heeft bij Likert-scaling de informatie ligt opgesloten met behulp waarvan de
gewenste groepering mogelijk is. Wij brengen in herinnering, dat men in de
score van iedere persoon op iedere bewering een adequaat gegeven ter beschik-
king heeft omtrent de ‘richting’ van zijn afzonderlijke opinies. Het merkwaar-
dige alleen is, dat deze informatie bij de beschreven somscore-procedure in het
geheel niet meer wordt gebruikt!

Om tot de gewenste groepering te komen, maken wij gebruik van de fre-
quentieverdeling van de antwoorden per bewering. Voor een 9-item zeven-
puntsschaal bijvoorbeeld, onderkennen wij bij enkele (willekeurig gekozen)
scores de volgende frequentieverdelingen:

som- aantal aantal frequentieverdeling
score personen  antwoorden
(n) Oxn) positief neutraal negatief
50 12 108 87% 1% 12%
39 14 126 54% 21% 25%
31 16 144 23% 12% 65%

15 15 135 7% 3% 90%

Bij score 50 bijvoorbeeld hebben 12 personen 9 x 12=108 antwoorden gege-
ven. Daarvan was 87% in de positieve richting, 12% in de negatieve richting
en 1% ‘neutraal’ (weet niet).

In overeenstemming nu met ons eerder besproken model, zouden wij de
houding bij score 50 duidelijk ‘positief’ noemen. Immers: de kans, dat een
willekeurig gekozen ‘uitspraak’ uit hetzelfde ‘domein’ wederom een positieve
reactie oplevert bij deze groep personen (score 50) is aanmerkelijk groter dan
de kans op een negatieve reactie.

Het omgekeerde is aan de hand bij scores van 31 en 15 (zie voorbeeld). Hier-
bij zal de kans op een negatief antwoord aanmerkelijk groter zijn, en dus kun-
nen we, in overeenstemming met de begripsbepaling, hier spreken van een ne-
gatieve houding.

Regel A: Scores behoren tot de positieve groep (duiden een positieve attitude
aan) als de kans op een positief antwoord overweegt op de kans op een nega-
tief antwoord, op basis van de gegeven frequentieverdelingen.

Per score (groep) over alle uitspraken.
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Evenzo voor bepaling van de negatieve groep*.
Hiermee zijn wij er nog niet: we hebben in de eerste plaats nog regels nodig
voor de bepaling van ‘neutrale’ en ‘ambivalente groepen’.

Regel B: Scores behoren tot de neutrale groep, als de frequentie waarmee neu-
trale antwoorden voorkomen gelijk is aan, of groter is dan, de gecombineerde
frequentie waarmee negatieve- én positieve antwoorden voorkomen.

Regel C: Scores behoren tot de ambivalente groep, als de frequenties waarmee
negatieve en positieve antwoorden voorkomen statistisch equivalent zijn, ter-
wijl (B) niet geldt.

Hieronder hebben wij de patronen opgenomen voor het punt waar een
schaal ‘omklapt’:

frequentieverdeling

som- aantal aantal

score personen antwoorden positief neutraal negatief
38 18 162 47% 22% 31%
37 19 171 45% $22% 34%
36 20 180 24% 54% 22%
35 14 126 39% 19% 42%
34 12 108 29% 27% 44%

De frequentieverdelingen zijn weer ontleend aan 9 uitspraken, waarbij een 7-
puntsschaal werd gebruikt.

Volgens de hierboven gegeven regels ligt de (enige) ‘weet niet’ score duide-
lijk bij 36. Daaromheen komen dan nog twee scores voor, waarbij negatieve
en positieve reacties elkaar ongeveer in evenwicht houden (uitgaande van het
aantal antwoorden kan men dit toetsen tegen een 0-hypothese). Bij deze perso-
nen is er volgens onze begripsbepaling sprake van een ambivalente houding.

Ten slotte is het dikwijls zinvol, binnen de positieve en negatieve groepen
een onderverdeling aan te brengen. Hiervoor is geen ‘natuurlijk’ punt in de
loop van de frequentieverdelingen gegeven. De ervaring leert, dat met de ‘80%
regel’ vaak een goede verdeling wordt verkregen:

Regel D: Een relatief onderscheid binnen de als positief of negatief aange-
merkte groepen kan gemaakt worden, door de antwoordpatronen waarbij een
kans van .80 of hoger op een positief antwoord voorkomt te onderscheiden als
‘zeer positief” en de groep waarbij een kans van .80 of hoger voorkomt op een
negatief antwoord te onderscheiden als zeer negatief.

Wij hebben bij bespreking van de Likert-techniek betoogd, dat constructie
van dergelijke schalen behoort plaats te vinden bij een speciale ijkings-
steekproef. In de regel zal het maken van een definitieve groepering bij een be-

* Het verschil tussen de percentages negatieve en positieve reacties kan statistisch getoetst wor-
den.
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perkte steekproef niet mogelijk zijn: de groeperingstechniek vereist zowel het
gebruik van een schaal met een redelijk aantal beweringen, als een vrij grote
steeckproef. Slechts in dat geval immers worden per Likert-score een voldoen-
de groot aantal reacties verkregen. Komen relatief weinig personen voor per
score dan kan in veel gevallen een verbeterde groeperingsbasis worden verkre-
gen door het combineren van scores:

Oorspronkelijk:
frequentieverdeling
som- aantal aantal - — _
score personen reacties positief neutraal " negatief
29 8 48 69% 7% 24%
28 ° 5 30 ~ 65% 10% 25%
27 11 66 T 66% 12% . 22%
wordt:
frequentieverdeling
somi- aantal aantal — —
score personen reacties positief neutraal negatief

29-27 24 144 67% 10% 23%

Ervaring met een flink aantal schalen heeft bij de Nederlandse Stichting voor
Statistiek uitgewezen, dat deze techniek in de praktijk heel goed functioneert.
Inerne checks op validiteit laten zien, dat de gevonden indelingen naar ‘atti-
tudes’ over het algemeen zeer zinvolle resultaten opleveren bij detaillering.
Wij zullen een en ander nu illustreren met behulp van enkele praktijkvoor-
beelden.

5. VOORBEELD: HOUDING TEGENOVER DIRECT MAIL

Op basis van een vooronderzoek ten behoeve van het onderzoek ‘Brievenbus-
gebeuren® (Genootschap voor Reclame 1975) [25] heeft NSS een attitude-
schaal geconstrueerd met betrekking tot de ‘houding tegenover direct mail’.

Bij de gebruikte 13 uitspraken bleken er zes sterk te laden op één factor bij
de principal component-analyse. Tussen de antwoorden op de verschillende
uitspraken bestond een hoge correlatie, zodat uiteindelijk een rZ, (reliabili-
ty coéfficiént) resulteerde van .84 (r..=.92). Er is daarmee sprake van een
heel bevredigende schaal.

In grafiek 1 (zie bijlage) is weergegeven hoe de analyse voor groepering uit-
viel. De middengroep (scores 16-19) omvat zowel de scores ‘neutraal’ als ‘am-
bivalent’. (In dit geval werd voor de groep ‘zeer positief’ een 75% criterium
aangehouden.)

Dezelfde schaal met dezelfde indelingsprocedures werd later nogmaals ge-
bruikt in een ander onderzoek, evenals het eerste bij een representatieve bevol-
kingssteekproef ingesteld (Kopen per Post, Ned. Postorderbond) [26].

De oiiderzoeken leverden de volgende attitudegroepering op:
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1975 1978

% %o
sterk positief 31 34
positief 18 16
middengroep 21 18
negatief 30 32 .
100% 100%
n= (2165) (1911)

Ook enkele andere onderzoeken waarbij deze schaal werd toegepast leerden,
dat de gevonden indeling door de jaren heen opmerkelijk stabiel is gebleven.

De samenhang met relevant gedrag (postorder kopen) bleek in 1978 als
volgt:

houding tegenover direct mail

sterk positief middengroep negatief
positief
% %o % %

kopen per post
minstens 1 in het afgelopen jaar 63 54 52 35
wel eens, niet in afgelopen jaar 18 16 17 19
niet 19 30 i 46

100% 100% 100% 100%

n (gewogen) 746 359 393 702

Een voordeel bij een ‘natuurlijke indeling’ naar attitude is, dat deze het moge-
lijk maakt degenen die niet per post kochten in te delen in een groep met een
positieve houding tegenover direct mail en een groep met een negatieve hou-
ding daartegenover. Dit maakt interessante conclusies mogelijk met betrek-
king tot het potenticel van het postorder-kopen.

In het bovenstaande voorbeeld blijkt bij de positieve- en midden-(houdings)-
groepen weinig verschil te bestaan in postordergedrag. Dat een onderscheid
tussen de midden- en positieve groepen niet irrelevant is blijkt bij detaillering
tegen een andere variabele die bij het onderzoek ‘Kopen per Post’ werd ge-
construeerd — de ‘gerichtheid op commerciéle informatie’.

Houding tegenover direct mail

sterk overwegend positief middengroep negatief

positief % %o % %
informatiegerichtheid
hoog 38 20 14 8
midden 46 57 52 38
laag 16 23 34 34,
100% 100% 100% 100%

n (gewogen) 764 359 393 702
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6. VOORBEELD: HOUDING TEGENOVER EEN
MAATSCHAPPELIJKE INSTELLING

Bij het hierna volgende voorbeeld hebben wij helaas niet de vrijheid, de be-
trokken geconstrueerde houdingsschaal te publiceren.

Dit neemt niet weg, dat wij met behulp van de uitkomsten enige interessante
aspecten van de groeperingstheorie kunnen belichten.

Het ijkingsonderzoek met behulp waarvan de attitudeschaal werd ge-
construeerd was relatief omvangrijk: er werd een representatieve steekproef
ondervraagd van 618 Nederlanders van 18-64 jaar.

Aangezien verwacht werd, dat bij de betrokken maatschappelijke organisa-
tie een aantal verschillende dimensies onderscheiden zou kunnen worden,
werd een omvangrijke concept-attitudeschaal geconstrueerd van 28 uitspra-
ken. Er werd gebruik gemaakt van een 7-puntsschaal, waarbij een nogal onge-
wone scalingsprocedure werd gekozen. De uitspraken namelijk werden op de
volgende wijze voorgelegd:

T. Deze organisatie wordt F. Deze organisatie wordt
geleid door bekwame ~ geleid door onbekwame
mensen mensen

1. iets meer
2. meer
3. veel meer
KAART 4

Deze vorm werd om verschillende redenen gekozen:

a. Het laten kiezen van de respondent tussen ‘positieve’ en ‘negatieve’
beweringen beperkt de testomvang (het is anders noodzakelijk zowel po-
sitieve als negatieve beweringen op te nemen, ongeveer in balans).

b. De  procedure beperkt het aantal ‘middenkeuzen’ (‘geen
antwoord/weet niet” werd weél door de enquéteur gecodeerd in voor-
komende gevallen).

In de praktijk bleek deze procedure heel bevredigend te functioneren.
Uiteraard werd de links-rechts volgorde van de uitspraken geneutrali-
seerd door het gebruik van een split-run-techniek.

Alvorens een normale analyse op het materiaal werd uitgevoerd, werd
eerst nagegaan in hoeverre uitspraken voorkwamen met zeer eenzijdige fre-
quentieverdelingen, dan wel met een relatief hoog ‘weet-niet’-percentage.

Als vuistregel hanteren wij daarbij, dat bij iedere uitspraak de ‘positieve’ of

‘negatieve’ dimensie tenminste 10% van de antwoorden moet omvatten, ter-
wijl in de ‘weet-niet’- (midden-)categorie niet meer dan 30% van de antwoor-
den mag voorkomen. Als een uitspraak niet voldoet aan beide voorwaarden
wordt hij bij de analyse niet gebruikt.

Bij dit onderzoek bleken alle uitspraken te voldoen aan de criteria.

De principale-componentenanalyse toonde aan — en dat is tamelijk gebrui-
kelijk bij constructie van dergelijke schalen — dat alle uitspraken in feite
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slechts één component representeerden. Minder gebruikelijk was de zeer hoge
correlatie tussen de items:

reliability
gemiddelde
aantal items correlatie () e ik
16 .50 .94 97
9 57 92 .96
4 .69 .90 .95

In de praktijk betekent dit, dat voor een adequate meting volstaan zou kunnen
worden met slechts vier van de achtentwintig uitspraken.

Aangezien het voor de groepering in ‘natuurlijke attitudegroepen’ wenselijk
is uit te gaan van een redelijk aantal uitspraken (de ervaring leert dat het resul-
taat stabieler wordt naarmate men méér uitspraken gebruikt — dit kan men
ook theoretisch beredeneren) werd in de eerste plaats een analyse verricht op
de schaal met 9 uitspraken. Vervolgens werd, om het effect op de groepering
na te gaan van vermindering van het aantal uitspraken, de groeperingsanalyse
tevens uitgevoerd op de (adequate) schaal met vier uitspraken. In grafiek 2 (zie
bijlage) is het verloop van de geschatte kansen op een positief, negatief of neu-
traal antwoord weergegeven voor de 9-schaal.

De analyse leidde tot de volgende groepering:

indeling steekproef (n=618)
naar attitude

9-schaal 4-schaal
% %
zeer positief 30
positief 185~ 48 47
neutraal/ambivalent 8 8% 7
negatief 27
zeer negatief 17}" 44% 46 ) B
100% 100% 100%

Opgemerkt kan worden, dat het geaggregeerde groeperingsresultaat voorzo-
ver het de hoofddimensies betreft invariant is bij vermindering van het aantal
uitspraken. Bij de 4-schaal evenwel bleek het niet mogelijk de gebruikelijke
80%-regel aan te houden voor indelingen binnen de positieve en negatieve
groep. (Wat bij een gering aantal beweringen in feite kan gebeuren is, dat fluc-
tuaties gaan optreden in de schattingen van de kansen op een positief of nega-
tief antwoord die niet monotoon variéren met het verloop van de scores.)

Ten slotte werd nog nagegaan, welke variatie in de groeperingen gebaseerd
op de 9- en 4-schalen optreedt op gedisaggregeerd niveau:
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schaal met 9 items schaal met 4 items

positief neutraal negatief
ambivalent
positief 247 6 5 258 62%)
neutraal ambivalent 16 24 9 49 ( 8%)
negatief 3 14 294 311 (50%)
(43%) (7%) (50%) 618(100%)

In de cellen absolute aantallen, gebaseerd op de ongewogen steekproef

"Men kan hieruit afleiden, dat de interne consistentie zeer goed is: 91.4%.
Voorts blijkt dat het aantal belangrijke verschuivingen — van negatief naar
. positief en omgekeerd - -te verwaarlozen valt (1.3%).

Hiermee is gedemonstreerd, dat men bij een schaal met goede reliability
() op de geschetste manier reeds een basisgroepering kan verkrijgen die ade-
quaat is bij een gering aantal uitspraken.

Bij detaillering van andere uitkomsten van het bedoelde onderzoek tegen de
(gegroepeerde) houding tegenover de maatschappelijke instelling bleek de (in-
terne) validiteit van de geconstrueerde indeling. Van belang daarbij is, dat
vrijwel steeds de ‘weet niet/neutraal’-antwoordcategorie bij andere vragen
meer voorkomt onder de ‘neutraal/ambivalent’-attitudecategorie dan bij de
andere attitudecategorieén. Onderstaande tabel laat dit zien:

houding tegenover de maatschappelijke instelling XYZ (gegroepeerd
op basis van de schaal met 9 uitspraken)

zeer positief neuiraal/ negatief zeer
* positief T ambivalent negatief
% % % %o %o

veronderstelde instel-

ling van ‘de Neder-

landers’ tegenover

de instelling XYZ

(projectievraag)

meerderheid van Neder-

landers tevreden

over de instelling 31 20 11 4 7

evenveel Neder-

landers tevreden

als ontevreden

over de instelling 56 60 42 47 33

meerderheid van Neder-
landers ontevreden

over de instelling 7 9 25 37 55

weet niet/geen

mening - 6 11 22 12° 5
100% 100% 100% 100% 100%

n (gewogen) 184 -—110 53 164 102
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Bij de vraag naar de mate van bereidheid om de instelling te steunen in daad-
werkelijk gedrag (bijvoorbeeld een financiéle bijdrage o0.i.d.), werd een soort-
gelijk resultaat verkregen:

houding tegenover de maatschappelijke instelling XYZ (gegroepeerd op
basis van de schaal met 9 uitspraken)

zeer positief neutraal negatief zeer

positief ambivalent negatief
%o %o % % %
bereidheid tot
‘steun’
ja 75 53 28 14 5
neen 16 37 51 75 86
geen mening/
weet niet 9 ) 10 21 1 9
100% 100% 100% 100% 100%

n (gewogen) 184 110 53 164 102

Het is duidelijk, dat dergelijke detailleringen minder relevant en minder preg-
nant zouden uitvallen als men de gebruikelijke houdingsgroepering zou aan-
houden op basis van 4 groepen van ieder 25% . Hoewel de trend in de detaille-
ring hetzelfde zou blijven, zou een duidelijke vervliakking gaan optreden.

7. SLOT

Zoals Dawes opmerkt [27]:

‘Attitudes are more easily measured than defined.’

Wij zijn ervan uitgegaan, dat de meest gebruikelijke meetinstrumenten ter be-
paling van attitudes en met name de zg. Likertschalen weinig meer meten dan
één bepaald aspect van de rijke edoch ook rijkelijk onhanteerbare
‘hypothetische-constructie’ attitude. Namelijk: de meer algemene dispositie
tot een bepaalde affectieve reactie op objecten en hun aspecten.

Voorts hebben wij deze begripsbepaling geoperationaliseerd voor meetdoel-
einden door te stellen, dat de gebruikelijke attitudeschalen de kans meten, dat
iemand bij presentatie van (niet bij de meting gebruikte) affectieve uitspraken
omtrent het object van meting op een bepaalde wijze zal reageren (positief, ne-
gatief, neutraal).

Daarna werd de somschaal of Likert-technick besproken, waarbij opge-
merkt werd, dat bij het resultaat van metingen met dergelijke schalen in feite
het materiaal aanwezig is, waarmee indeling van respondenten in betekenis-
volle houdingsgroepen mogelijk is.

Ten slotte werd betoogd, dat dergelijke ‘houdingsgroepen’ een heel wat zin-
voller basis voor allerlei detailleringen vormen dan de gebruikelijke relatieve
en willekeurige indelingen op basis van Likert-scores (bijv. de 4 x 25% proce-
dure).

Tevens vormt de gevonden indeling in ‘natuurlijke houdingsgroepen’ een in
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hoge mate relevant onderzoekresuitaat op zichzelf. Het kan meer reliéf krij-
gen — en ook de kern vormen van een meer uitgebreide attitudemeting (aan-
sluitend bij de theoretische constructie), als men het combineert met resultaten
verkregen bij toepassing van andere partiéle meettechnieken (bijvoorbeeld
voor het meten van gedragsdisposities, of het meten van perceptie-systemen).
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BIJLAGE

In grafiek 1 is het principe van de analyse voor houdingsgroepen bij het direct mail voorbeeld
(par. 5) ietwat vereenvoudigd weergegeven.

Belangrijk is in de eerste plaats de keuze van het middelpunt. Bij 6 beweringen zal dit, bij een 5-
puntsschaal, dikwijls in de buurt van score 18 liggen als er nogal wat mensen zijn die bij een meer-
derheid van de beweringen score 3 gekozen hebben (weet niet). Daaromheen vinden we altijd een
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paar scoringsgroepen, waarin de operatieve lijnen (kansen op positieve of negatieve antwoorden)
dicht bij elkaar liggen (zonder een extreem hoog percentage middenscores). Dat is dan het gebied
van de ‘ambivalente scores’ — de kansen op een positief of negatief antwoord zijn ongeveer even
groot.

In grafiek 2 kan het verloop van de drie operatieve lijnen worden nagegaan. Wij zien duidelijk
dat bij score 36 het aantal neutrale reacties sterk overweegt op zowel de positieve als de negatieve
reacties. Daaromheen weer twee scores, waarbij het aantal negatieve en positieve reacties weinig
of niet uiteenloopt, zonder dat er sprake is van een extreem hoge ‘neutrale’ score. Bij deze scores
(37; 35) vinden we het ambivalente gebied. Daarboven en daaronder beginnen de kansen op posi-
ticve en negatieve reacties weer sterker uiteen te lopen: hier is dus sprake van de uitgesproken
houdingsgebieden (negatief of positief). Opgemerkt kan worden, dat de grens binnen deze gebie-
den bij 80% werd gelegd.
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Grafiek 1. Beweringen met betrekking tot de houding tegenover direct mail. Mate van eens en niet
eens zijn met de zes beweringen naar klassen van totaal-scores.
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Grafiek 2. Analyse Houdingsgroepen (voorbeeld par. 6, houding tegenover maatschappelijke in-
stelling XYZ)
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8. Marktonderzoek, een vak voor
mannen???

JANNY N. LOK EN MICKEY VUNDERINK

1. INLEIDING

In het prille begin van de jaren tachtig las ik een artikel waarin een overzicht
werd gegeven van een aantal belangwekkende ‘erfenissen’ uit het pas afgeslo-
ten decennium.

Mijn oog werd getrokken naar een cijfermatig overzicht waaruit bleek dat
vrouwen in de zeventiger jaren een redelijke plaats hadden weten te veroveren
in enkele traditioneel mannelijke beroepen; ik herinner mij met name dat
vrouwen in die periode in staat waren gebleken aardig te penetreren in de rech-
terlijke macht en in het politiewezen van ons land.

Deze gegevens maakten mij nieuwsgierig naar de ontwikkeling in het afgelo-
pen decennium inzake de positie van de vrouw binnen mijn eigen vakgebied,
het marktonderzoek.

Ik merkte dat mijn nieuwsgierigheid gedeeld werd door mijn — vrouwelijke
— collega Mickey Vunderink; samen besloten we een onderzoek binnen onze
bedrijfstak te gaan opzetten, teneinde hierop een zo duidelijk en genuanceerd
mogelijk antwoord te verkrijgen en aldus onze nieuwsgierigheid te bevredigen.

Omdat we het onderzoek vanzelfsprekend in ‘eigen uren’ moesten doen en
omdat het — even natuurlijk — eigenlijk niets mocht kosten, begonnen we
met een heel eenvoudig stukje desk-research.

2. DE DESK-FASE

Ons plan voor desk-research bevatte de volgende drie elementen:

- een analyse van het ledenbestand NVM (Nederlandse Vereniging van
Marktonderzoekers) naar sexe over een periode van tien jaar (peiljaar
1969) '

— een analyse van het ledenbestand ESOMAR (European Society for Opi-
nion and Marketing Research) naar sexe zowel voor Nederland alsmede
voor enkele belangrijke Westeuropese landen (West-Duitsland, Frankrijk
en Engeland) over dezelfde periode (peiljaar 1969)

— confrontatie van de gevonden resultaten met de meest recente cijfers voor
de totale vrouwelijke beroepsbevolking in de vier betreffende landen.

Mickey Vunderink verklaarde zich meteen bereid de secretariaten van NVM
en ESOMAR (gelukkig beide te Amsterdam gevestigd!) te bezoeken om de
hiervoor genoemde analyses te maken. Het bleek een veel omvangrijker klus
te zijn dan we hadden voorzien omdat aan de naam van iemand lang niet altijd
het geslacht viel af te lezen! Zonder de hulp van de secretariaatsmedewerkers
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zouden we het karwei absoluut niet foutloos hebben kunnen klaren. Misschien
is dit een goede plaats om onze dank hiervoor nogmaals uit te spreken.

In de hierna opgenomen tabel worden de resultaten voor Nederland gege-
ven; de totale groei van de beide verenigingen is geindiceerd (1969 = 100); het
aandeel van vrouwen is in percentages weergegeven.

Jaartal Leden NVM waarvan Leden ESOMAR waarvan

vrouwen _ vrouwen
1969 o (259)=100 S (N=3% (108) =100 (5)=5%
1970 118 . 3% 116 6%
1971 140 4% 123 5%
1972 146 5% 133 5%
1973 ) 153 - 5% . 156 5%
1974 156 . 5% 173 6%
1975 166 . 5% - 185 %
1976 185 5% . 182 7%
1977 210 B 6% 185 6%
1978 235 7% . 200 5%
1979 241 8% ] 209 6%

Ons vielen vooral de volgende aspecten op:

— het gaat beide verenigingen kennelijk erg goed; NVM heeft zijn ledental
(uitgaande van ons peiljaar 1969) in 1977 verdubbeld; voor ESOMAR ge-
beurde dit een jaar later;

— binnen NVM groeit het aantal vrouwelijke leden goed mee (van 3% - 7
vrouwen — in 1969 naar 8% - 50 vrouwen - -in 1979);

— De ESOMAR-cijfers voor Nederland tonen een ander beeld; daaruit blijkt
dat het percentage vrouwelijke leden nauwelijks is toegenomen in het ach-
ter ons liggende decennium (5% in 1969, 6% in 1979 of absoluut uitge-
drukt: van 5 vrouwen in 1969 naar 14 vrouwen in 1979).

Betrekken we drie grote Westeuropese landen (West-Duitsland, Engeland en

Frankrijk) hierbij, dan wordt duidelijk dat Nederland in verhouding erg wei-

nig vrouwen ‘inbrengt’ (zie het volgende overzicht).

NEDERLAND W.-DUITSLAND ENGELAND FRANKRIJK

aantal waarvan aantal waarvan aantal waarvan aantal waarvan
Jaar- ESOMAR vrouwen ESOMAR vrouwen ESOMAR vrouwen ESOMAR vrouwen

tal leden %0 leden % leden % leden %

(108) = (192)= - 213)= (113)=
1969 - 100 5 100 10 100 8 100 12
1970 116 6 104 12 110 8 126 11
1971 123 5 98 213 104 9 118 12
1972 133 5 99 14 110 11 144 15
1973 156 5 107 13 116 13 181 15
1974 173 6. 102 13 114 11 192 16
1975 185 7 99 14 105 11 157 14
1976 182 7 101 13 101 12 157 15
1977 185 6 96 13 100 ~ 13 143 14
1978 200 5 96 .14 107 15 137 12
1979 .209 6

102 14 108 15 134 15
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De voorgaande tabel levert overigens meer interessante informatie op:

— ESOMAR groeit van de vier in het onderzoek betrokken landen verreweg
het snelst in ons land; wat Engeland en West-Duitsland betreft kan eigen-
lijk nauwelijks van groei worden gesproken;

— het aandeel van vrouwen is in ons land duidelijk het kleinst (6% tegenover
ca. 15% in de drie andere landen);

— de toename van het aantal vrouwen is in Engeland het meest manifest. In
het achter ons liggende decennium is het aandeel van vrouwen binnen
ESOMAR aldaar vrijwel verdubbeld (van 8% in 1969 naar 15% in 1979).

Betrekken we tot slot het laatste element van onze desk-research nl. de cijfers
die het aandeel van de totale vrouwelijke beroepsbevolking in de vier betrok-
ken landen aangegeven in het totaal, dan ontstaat het volgende plaatje:

NEDERLAND W.-DUITSLAND ENGELAND FRANKRIJK

— aandee] vrouwe-
lijke beroeps-
bevolking binnen
totale beroeps-

bevolking 27% 38% 38% 37%
— aandeel vrouwen

binnen ESOMAR 6% 14% 15% 15%
(m.a.w.: een ver- !
houding van 1:4.5 1:2.7 1:2.5 1:2.6)

Conclusie: Nederland blijft ook in deze relatie duidelijk achter bij de drie an-
dere landen.

Uit het door ons verzamelde desk-materiaal kan de volgende generale con-
clusie worden getrokken:

Nederland blijft duidelijk achter wanneer het gaat om het aandeel van vrou-
wen binnen het ‘georganiseerde’ marktonderzoek.* Dit blijkt zowel uit een
vergelijking met ledenbestanden binnen enkele belangrijke Westeuropese lan-
den alsook in relatie tot de vrouwelijke beroepsbevolking in de diverse bij het
project betrokken landen.

De vraag naar het ‘waarom’ van het achterblijven van Nederland is hiermee
niet beantwoord. De resultaten van de desk-fase hadden Mickey Vunderink en
mij zo nieuwsgierig gemaakt naar de achtergronden van het geconstateerde
verschijnsel, dat wij besloten een — zeer bescheiden — veldfase op te zetten.
Over deze fase doen wij in de volgende paragraaf verslag.

3. DE VELD-FASE

We besloten een zeer eenvoudig schriftelijk onderzoek te doen; naast vragen
naar een aantal saillante achtergrondgegevens van de betrokken respondenten
stelden we in wezen maar één vraag, die uit een open en een gesloten gedeelte
bestond:

* Het is natuurlijk theoretisch mogelijk dat Nederland relatief veel ongeorganiseerde vrouwelijke

marktonderzoekers telt; wij hebben deze hypothese in het kader van dit onderzoek niet ge-
toetst.
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feit: Van de tien marktonderzoekers in ons land behoren er ne-
gen tot het mannelijk geslacht.

open vraag: Hoe zou het komen denkt u dat vrouwen in het marktonder-
zoekvak ondergerepresenteerd zijn?

gesloten vraag: Wij hebben zelf een tiental mogelijke oorzaken van dit ver-
schijnsel bedacht. Wilt u op de hierna weergegeven vijf-
puntsschaal aankruisen in hoeverre u het met deze tien uit-
spraken eens bent?

We besloten voorts alle vrouwen die voor ons traceerbaar waren en die zich in
de afgelopen tien jaar als lid van de NVM hadden aangemeld in het project te
betrekken; daarnaast creéerden we een controlegroep van mannen, in aantal
even groot als de totale vrouwelijke populatie.

In het volgende staatje wordt weergegeven hoe de opzet en de response er in
concreto uitzagen:

vrouwen mannen
(universum) (steekproef)
— aantal uitgestuurde vragenlijsten 52 52

— response 46 41

Voor het overige past hier de opmerking dat het oeroude Nederlandse gezegde
betreffende schoeiselloos rondlopen van de kinderen der schoenlappers bij-
zonder goed van toepassing is op ons eigen vak; we hebben tweemaal remin-
ders moeten uitsturen en — waar het mannen betreft — vervangingen moeten
plegen om een redelijk aantal waarnemingen binnen te krijgen. Het viel daar-
bij op dat vrouwen en bedrijfsonderzoek(st)ers sneller reageerden dan mannen
en bureau-onderzoek(st)ers!

Voor we over de resultaten gaan vertellen nog een opmerking over de wijze
van steekproeftrekking bij de mannen. Omdat wij het vermoeden hadden dat
de verdeling vrouwen en mannen, werkzaam bij bureaus versus
bedrijven/instellingen weleens verschiliend zou kunnen liggen (hetgeen ge-
makkelijk zou kunnen resulteren in schijnverschillen in de uitkomsten) heb-
ben wij vooraf de populatie van vrouwen geanalyseerd naar werkzaam bij een
bureau versus werkzaam bij een bedrijf/instelling e.d. Vervolgens hebben wij
de ‘mannen-steekproef” in dezelfde verhouding gequoteerd. Dit alles om te
voorkomen dat — om een voorbeeld te geven — verschillen die wij eventueel
zouden constateren tussen bureau-marktonderzoek(st)ers en bedrijf-markt-
onderzoek(st)ers in feite neer zouden komen op verschillen in geslacht.

Het volgende staatje geeft weer welke verdeling wij vonden voor vrouwen
en vervolgens ook hebben aangehouden voor mannen:

vrouwen mannen mannen
werkzaam bij: (universum) (steekproef) (universum)
— een bureau 40% 40% 30%

— een bedrijf/instelling e.d. 60% 60% - 70%
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De antwoorden op onze tien uitspraken hebben we als volgt gehonoreerd:

— helemaal mee eens: een 5
— enigszins mee eens: een 4
— de tussenpositie: een 3
— niet zo erg mee eens: een 2
— helemaal niet mee eens: een 1.

De scores in de hierna opgenomen tabellen dienen dan ook als volgt te worden
geinterpreteerd:

~ hoe hoger een score hoe meer men het met de uitspraak eens was

— hoe lager de score hoe meer men het met een uitspraak oneens was.

De antwoorden op de vragen zijn naar drie gezichtspunten geanalyseerd en
wel naar:

— geslacht

— werkzaam bij bureau versus bedrijf

— leeftijd (geboren voor 1945 versus geboren na 1945).

Nu over de resultaten (cijfermatig weergegeven op pagina 128). Mannen sco-

ren hoger* op (en zijn het dus in verhouding meer eens met) drie van de tien

door ons geformuleerde uitspraken, te weten:

— vrouwen hebben minder aanleg voor het marktonderzoekvak dan mannen

— vrouwen hebben vaak minder affiniteit tot zakelijk commerciéle beroepen

— omdat vrouwen vaak maar een paar jaar werken komen ze niet makkelijk
boven het niveau van assistent uit.

Met de andere zeven uitspraken zijn vrouwen en mannen het in ongeveer de-
zelfde mate eens/oneens.

De scores van bedrijfsonderzoek(st)ers ten opzichte van bureau-onder-
zoek(st)ers laten hetzelfde beeld zien met dien verstande dat bedrijfsonder-
zoek(st)ers het meer eens zijn met de drie hiervoor gememoreerde statements
dan bureau-onderzoek(st)ers.

Het is verder interessant om uit de cijfers te kunnen lezen dat zowel bedrijfs-
onderzoek(st)ers als bureau-onderzoek(st)ers bedrijven meer dan bureaus
‘beschuldigen’ van discriminerend gedrag ten opzichte van vrouwen in
sollicitatie-procedures:

werkzaam bij:

bureau bedrijf

— er zijn nogal wat bedrijven die bij overigens vergelijkbaar aan-

bod liever een man nemen dan een vrouw 3.4 3.6
— erzijn nogal wat bureaus die bij overigens vergelijkbaar aanbod
liever een man nemen dan een vrouw 2.7 2.9

* Gebruikte toets: t-toets toepasbaar op onafhankelijke steekproeven.
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De analyse naar leeftijd tenslotte geeft aanleiding tot de volgende opmerkin-

gen:

~ de drie hiervoor gememoreerde uitspraken discrimineren niet of nauwe-
lijks binnen de twee onderscheiden leeftijdsgroepen;

— oudere mannen en vrouwen zijn het meer eens met de uitspraak over het
moeilijk combineerbaar zijn van vakuitoefening en gezinsverplichtingen
voor vrouwen, dan jongere mannen/vrouwen; laatstgenoemden zijn nogal
eens van mening dat deze combinatie voor mannen net zo moeilijk is als
VOOr vrouwen.

Geslacht; Werkzaam bij: Geboren:

bedrijf, voor na

Statements: vrouw man  bureau instelling 1945 1945

— vrouwen hebben minder aanleg
voor het marktonderzoekvak dan
mannen 1.2 1.8 1.3 1.9 1.4 1.3

— het wordt vrouwen vaak afgeraden
in het marktonderzoekvak te gaan _ _

(‘het is cen mannenvak’) 1.7 1.9 1.8 1.7 2.0 1.6

— vrouwen werken graag part-time/
freelance en dat is in het markt-
onderzoek moeilijk te realiseren 2.4 2.6 2.6 2.4 2.5 2.6

— er zijn hogal wat bureaus die bij o ’
overigens vergelijkbaar aanbod
liever een man nemen dan een
vrouw 2.6 2.8 2.7 2.9 2.7 2.9

— vrouwen hebben vaak minder
affiniteit tot zakelijk/commercigle
beroepen 2.5 3.0 2.6 3.1 2.9 2.5

~ het marktonderzoek loopt met deze
verhouding van 9:1 aardig in de
pas met de totale beroepsbevolking

" van ons land 2.6 2.5 2.6 2.5 3.0 2.9

— omdat vrouwen meestal maar een
paar jaar werken, komen ze niet
gemakkelijk boven het niveau van
assistent uit 3.1 3.6 3.1 3.6 3.2 3.5

— er zijn nogal wat bedrijven die bij
overigens vergelijkbaar aanbod
liever een man nemen dan een
vrouw 3.4 3.6 34 3.6 3.4 3.6

— full-time-marktonderzoeker zijn en
daarnaast gezinsverplichtingen
hebben gaat bij vrouwen moeilijker -
samen dan bij maninien 3.8 3.6 3.9 3.7 4.2 33

— vrouwen hebben minder vaak een
opleiding genoten die goed aansluit
bij het vak van marktonderzoeker
dan mannen 3.8 4.0 3.8 3.9 3.9 3.8
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De open vraag naar de redenen van het ondervertegenwoordigd zijn van
vrouwen binnen het marktonderzoekvak levert één nieuw gezichtspunt op; wij
geven eerst de belangrijkste resultaten gesplitst naar de meest saillante achter-
grondvariabele (geslacht):

vrouwen mannen

— verschijnsel is niet uniek voor marktonderzoek

geldt voor allerlei commercigle beroepen, is algemeen

middenkader-verschijnsel e.d. 54% 32%
— traditionele rollenpatroon is (nog) niet doorbroken 28% 39%
— de voorlichting over het vak bereikt vrouwen vaak niet 25% 7%
— vrouwen hebben geen opleiding die goed aansluit bij het

vak van marktonderzoeker 24% 22%
— vrouwen hebben minder affiniteit tot de cijfermatige

kant van het vak 11% 28%
— vrouwen blijven vaak te kort om ‘goed’ te worden 4% 16%

Het nieuwe gezichtspunt is onzes inziens het feit dat een kwart van het aantal
ondervraagde vrouwen van mening is dat er iets schort aan de voorlichting
over het vak.

4. ALGEMENE CONCLUSIES

De centrale vraag (waarom zijn negen van de tien marktonderzoekers in ons
land mannen) zouden wij op grond van ons onderzoek als volgt willen beant-
woorden:

— vrouwen hebben te vaak een opleiding die slecht aansluit bij het vak van
marktonderzoeker (scores op dit statement zijn het hoogst en lopen van
3.8 tot 4.0);

— vrouwen vinden het vaak moeilijk om gezinsverplichtingen en full-time-
marktonderzoeker zijn te combineren;

— vrouwen worden nogal eens gediscrimineerd bij sollicitatieprocedures
(vooral bij bedrijven);

— vrouwen komen veelal niet boven het niveau van assistent marktonderzoe-
ker uit omdat ze meestal maar een paar jaar werken;

— de voorlichting over het marktonderzoek (is die er eigenlijk?) bereikt vrou-
wen slecht.

5. SLOT

Wanneer dit artikel tot gevolg heeft dat een commissie gevormd wordt, met
als doelstelling het ontwikkelen van plannen om de geconstateerde achter-
stand van vrouwen binnen ons vak te trachten op te heffen, dan is het onzes
inziens niet voor niets geschreven.
Het lijkt verstandig in de commissie vooral enkele mannen en enkele be-
drijfsonderzoek(st)ers op te nemen!!
Verder melden zich hierbij als belangstellenden:
Janny N. Lok
Mickey Vunderink
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9. Weigeringen bij enquétes

GERDA VAN DEN BERG EN RIEL VERMUNT*

SAMENVATTING

Het verzoek om medewerking waarmee een enquéteur zich tot een mogelijke respondent richt,
kan worden opgevat als een beinvloedingspoging. De beinvloedingswijzen die de enquéteur ter be-
schikking staan, zijn overreden en een gevoel van verplichting oproepen. Dat laatste gebeurt bij
uitstek wanneer om hulp wordt gevraagd. Op basis van de onderzoeksliteratuur kan een aantal
hypotheses worden geformuleerd over de effecten van verschillende formuleringen van een ver-
zoek om medewerking aan een enquéte, met name over effecten van het geslacht van de enquéteur
en van de respondent.

Uit het onderzoek blijkt, dat overredend overkomende enquéteurs meer medewerking krijgen
wanneer zij een neutraal verzoek gebruiken, maar dat na een hetzij overredend hetzij hulpvragend
verzoek het meeste wordt meegewerkt bij hulpvragende enquéteurs. De geformuleerde hypotheses
worden niet bevestigd.

1. PROBLEEMSTELLING

Elke enquéteur incasseert een aantal weigeringen wanneer hij mensen om me-
dewerking vraagt. Onderzoeken verricht om te achterhalen welke factoren op
weigeringen van invloed zijn, hebben zich vooral beziggehouden met de in-
vloed van de eigenschappen van respondenten ('t Hart, 1974). In het huidige
onderzoek richten we ons daarentegen met name op de invloed van het ver-
zoek om medewerking.

Een enquétesituatie kan worden opgevat als een beinvloedingssituatie,
waarbij de enquéteur probeert invloed uit te oefenen op de respondent. De we-
gen waarlangs de enquéteur deze poging tot beinvloeding kan ondernemen,
zijn tweeérlei van aard, namelijk op de eerste plaats via de inhoud en op de
tweede plaats via de vorm van het verzoek.

De inhoud van het verzoek omvat het onderwerp van de enquéte en de ma-
nier waarop de enquéte wordt afgenomen. Deze liggen echter over het alge-
meen vast. De vorm van het verzoek is meestal wel betrekkelijk vrij. De gren-
zen die aan de bewoording en aan de persoon van de enquéteur worden
gesteld, zijn zo ruim dat er variaties mogelijk zijn. Het is dan ook op de vorm
van het verzoek om medewerking dat dit onderzoek zich richt. Daarbij wordt
onder de vorm van het verzoek ook de persoon van de enquéteur begrepen.

Wanneer een respondent** medewerking aan een enquéte weigert, kan dat
worden veroorzaakt door tekort schietende beinvloeding. Daarnaast zijn de

* Het onderzoek is door Gerda van den Berg uitgevoerd als laatste onderdeel van de studie socia-
le psychologie aan de vakgroep Sociale en Organisatiepsychologie van de Rijksuniversiteit te
Leiden. De begeleiding daarbij was in handen van Riel Vermunt, wetenschappelijk medewer-
ker aan genoemde vakgroep.

** Onder respondenten worden in dit artikel alle personen verstaan die verzocht worden mee te
werken aan een enquéte en dus niet alleen degenen die werkelijk meewerken.
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volgende oorzaken mogelijk (cf. Rosnow en Aiken, 1973):

1. de respondent heeft het verzoek niet waargenomen,

2. de respondent heeft geen mogelijkheid mee te werken,

3. de respondent heeft permanente redenen om medewerking aan enquétes te
weigeren.

Omdat het hier alleen om weigeringen gaat, valt dat deel van de non-response
af, dat wordt veroorzaakt doordat het contact tussen enquéteur en respondent
niet is gelegd en de respondent het verzoek dus niet heeft waargenomen. Stan-
daardvoorbeeld daarvan is het geval dat een respondent niet thuis is.

Het valt dikwijls niet mee om in te schatten of een respondent werkelijk
geen mogelijkheid heeft om mee te werken. Wij verwachten echter dat de va-
riabelen die we in dit onderzoek hanteren om groepen respondenten te onder-
scheiden, geen verschil in mogelijkheid om mee te werken als gevolg hebben.
Datzelfde geldt voor permanente weigeringen.

Eventiiele verschillen in weigeringen tussen groepen respondenten worden
derhalve uitsluitend toegeschreven aan verschiilen in beinvloeding.

2. BEINVLOEDING

Beinvloeding kan worden gedefinieerd als: bewuste verandering van ander-
mans gedrag, zonder mogelijkheid die verandering dwingend op te leggen. En-
quéteur én respondent zijn zich van het beinvloedingsproces bewust. De
respondent zal zijn gedrag in de gewenste richting veranderen, wanneer dat in
zijn voordeel is. Dat voordeel kan ook hieruit bestaan dat mogelijk nadeel
wordt vermeden. Vermijden van nadeel en verkrijgen van voordeel kunnen
worden gezien als de tegengestelde polen van een dimensie. Vanuit het stand-
punt van de beinvloedende persoon kunnen zij worden benoemd als dreigen
versus verleiden.

Loodrecht hierop staat een tweede dimensie die als polen materieel versus
niet-materieel heeft. Voordelen en te vermijden nadelen kunnen een materiéle
ofwel een fysieke vorm hebben, maar ook niet-materieel zijn. Voorbeelden
van dat laatste zijn status, goedkeuring en in het geval van nadelen schuldge-
voelens, afkeuring.

verleiden
overreden beloning
aanbieden
niet-materieel materieel
gevoel van straf in het
verplichting vooruitzicht
oproepen stellen
dreigen

Figuur 1. Vormen van beinvloeding (naar Parsons, 1963).
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Vormen van beinvioeding kunnen aldus langs twee dimensies worden geor-
dend, waarbij 4 ‘ideaaltypen’ ontstaan (zie figuur 1). In dit onderzoek wordt
ervan uitgegaan dat men °‘belangeloos’ zijn medewerking verleent, m.a.w.
geen materiéle beloning voor medewerking of straf voor weigering ontvangt.
Als beschikbare vormen van beinvioeding blijven dan over overreden en een
gevoel van verplichting oproepen. Overreden komt erop neer de te enquéteren
persoon een niet-materieel voordeel, bijv. status, aan te bieden, dat hij alleen
kan verkrijgen door zich te laten enquéteren. Een beroep doen op iemands ge-
voel van verplichting betekent dreigen met een niet-materieel nadeel, bijv.
schuldgevoelens, dat kan worden vermeden door aan de enquéte mee te wer-
ken. Duidelijk voorbeeld van zo’n situatie is die waarin om hulp wordt ge-
vraagd.

De enquétesituatie kan dus enerzijds worden opgevat als een situatie waarin
een enquéteur een respondent tracht te overreden, anderzijds als een situatie
waarin een enquéteur een respondent om hulp vraagt. Het is de enquéteur die
— door zijn keuze van de woorden waarmee hij zich tot een respondent richt
— bepaalt hoe de situatie moet worden gedefinieerd.

Er zijn ons uit de literatuur geen gegevens bekend waarin het aantal weige-
ringen in de enquétesituatie als helpsituatie wordt vergeleken met het aantal
weigeringen in de enquétesituatie als overredingssituatie. De situaties zijn ech-
ter zo verschillend, dat we in dit onderzoek op de eerste plaats nagaan welke
invloed de definitie van de situatie uitoefent op het aantal weigeringen.

Daarnaast wordt binnen de helpsituatie en binnen de overredingssituatie
gekeken naar de effecten van een aantal variabelen. De eventueel binnen de
twee situaties optredende effecten kunnen met elkaar worden vergeleken, zo-
dat ook langs deze weg de invloed van de definitie van de situatie kan worden
nagegaan.

Zowel naar de effecten van hulpvragende als naar die van overredende ver-
zoeken is eerder onderzoek verricht. Een aantal resultaten daarvan wordt hier-
na beschreven.

2.1. Om hulp vragen

De niet-materiéle straf waarmee in de helpsituatie wordt gedreigd, bestaat uit
afkeuring en schuldgevoelens. Verschillende malen (zie o.a. Latané, 1970;
Toppen en Ypma, 1974) is gevonden dat — onafhankelijk van het geslacht
van de hulpverlener — vrouwelijke hulpvragers meer hulp krijgen aangeboden
dan mannelijke hulpvragers. Nagegaan zal worden of ook in de enquétesitua-
tie als helpsituatie vrouwelijke enquéteurs meer hulp en dus minder weigerin-
gen ontvangen dan mannelijke enquéteurs. Een factor die daarbij enigszins
verstorend kan werken, is het effect van gelijkheid of ongelijkheid in geslacht
tussen enquéteur en respondent. In eerder onderzoek (Emswiller, Deaux en
Willits, 1971; Graf en Riddel, 1972) is namelijk gebleken, dat vaker hulp ge-
boden wordt aan personen die als gelijk aan zichzelf worden gezien. Gelijk-
heid was daarbij geoperationaliseerd in termen van ras en uiterlijke verschij-
ningsvorm, met name kleding. Het is niet onwaarschijnlijk dat het ook voor
geslacht opgaat.
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Verder kan worden vermeld, dat de hoeveelheid hulp die door vrouwen en
die door mannen wordt geboden, hetzelfde is.

2.2. Overreden

" Het overredende argument dat in dit onderzoek wordt gebruikt, bestaat uit
het aanbieden van de niet-materiéle beloning aanzien ofwel status. De respon-
dent wordt erop gewezen dat zijn mening waarde heeft.

Het is niet bekend of hetzij vrouwen hetzij mannen betere overreders zijn.
Over het algemeen wordt het geslacht van de overredende persoon door on-
derzoekers beschouwd als een irrelevant aspect. Het geslacht kan echter wel
degelijk voor een respondent deel uitmaken van de geloofwaardigheid van een
enquéteur. Want, zoals ook Aronson en Golden (1967) opmerken, tenslotte
wordt de relevantie van een kenmerk bepaald door de persoon die de bood-
schap aanhoort. Vindt de te overreden persoon een kenmerk relevant vanuit
het oogpunt van geloofwaardigheid, dan zal dit op hem invloed uitoefenen.
Het is niet ondenkbaar dat overreden wordt gezien als een bezigheid die beter
past binnen het mannelijke dan binnen het vrouwelijke rolpatroon en dat der-
halve in de overredingssituatie mannelijke enquéteurs minder weigeringen
krijgen dan vrouwelijke enquéteurs.

Uit eerder onderzoek is gebleken, dat mannen en vrouwen niet altijd het-
zelfde reageren op overredingspogingen. In een aantal gevallen betekent dit,
dat vrouwen gemakkelijker te overreden zijn dan mannen (Janis en Field,
1959; Thompson, 1975). Dit biedt de mogelijkheid de helpsituatie en de over-
redingssituatie tegenover elkaar te zetten: wanneer de enquétesituatie wordt
opgevat als een helpsituatie, bestaan er geen aanwijzingen voor een verschil in
hoeveelheid weigeringen tussen vrouwelijke en mannelijke respondenten, ter-
wijl in de enquétesituatie als overredingssituatie vrouwelijke respondenten
waarschijnlijk minder weigeren dan mannelijke respondenten.

In de overredingssituatie worden geen effecten verwacht van gelijkheid of
ongelijkheid in geslacht tussen enquéteur en respondent. Ook dit is tegen-
gesteld aan de verwachtingen t.a.v. de helpsituatie.

2.3. Andere interessante variabelen

Naast bovengenoemde variabelen worden ook de urbanisatiegraad van de
woonplaats van de respondent, leeftijd van de enquéteur en van de respondent
en mate van gelijkheid in leeftijd van beiden in dit onderzoek betrokken.

De urbanisatiegraad van de woonplaats van de respondent is al eerder een
belangrijke variabele gebleken, waar het weigeringen betreft. Vrij algemeen
(zie ’t Hart, 1974) is men het erover eens, dat met de urbanisatiegraad ook het
aantal weigeringen toeneemt. Ook in dit onderzoek zal de invloed van urbani-
satiegraad worden nagegaan.

Eén van de respondentkenmerken die herhaaldelijk samenhang met weige-
ringen vertoonde ('t Hart, 1974; Inter/viewgroep, 1978), is de leeftijd van de
respondent. Ons is geen onderzoek bekend waarin de effecten van de leeftijd
van de enquéteur zijn bestudeerd. Gezien het feit dat de leeftijd van de respon-
dent in ieder geval van invloed is, zal ook de leeftijd van de enquéteur in dit
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onderzoek worden betrokken. Eveneens zal worden nagegaan of de grootte
van het verschil in leeftijd tussen enquéteur en respondent van belang is voor
weigeringen.

Tenslotte wordt gewezen op de mogelijkheid die door Van Tulder (1977,
1978) wordt aangegeven om de reactie van de respondent niet alleen dicho-
toom (meedoen versus weigeren) te meten, maar ook de aanvankelijke bereid-
heid van de meewerkenden te vragen. Met behulp van een door hem ontwik-
kelde schaal wordt elke respondent gescoord op zijn aanvankelijke bereidheid
om mee te werken. Van de zo verkregen bereidheidsindex per groep respon-
denten is in eerder onderzoek gebleken, dat hij samenhangt met het percenta-
ge weigeringen: in gebieden en op tijden met veel weigeringen is ook de bereid-
heidsindex lager. In dit onderzoek wordt deze bereidheidsindex eveneens ge-
hanteerd.

3. METHODE
3.1. Design

Tien mannelijke en tien vrouwelijke enquéteurs hebben 1349 mensen aan huis
bezocht en gevraagd of zij voor een enquéte een aantal vragen wilden beant-
woorden. De ene helft van dit aantal enquéteurs heeft een hulpvragend ver-
zoek gebruikt, de andere helft een overredend verzoek. Er is gewerkt onder
drie graden van verstedelijking, nl. op het platteland (Ede-Wageningen en om-
geving), in een kleine stad (Leiden) en in een grote stad (Amsterdam). Op het
platteland en in de grote stad is dit onderzoek gekoppeld aan de Omnibus-
enquéte van de Nederlandse Stichting voor Statistiek in Den Haag. Zestien en-
quéteurs van de NSS hebben hieraan meegewerkt. In de kleine stad is dit on-
derzoek gekoppeld aan een enquéte naar aanleiding van de Europese verkie-
zingen van de Dienst voor Sociaal-Wetenschappelijk Onderzoek van de Rijks-
universiteit in Leiden. Hieraan hebben vier enquéteurs hun medewerking ver-
leend.

3.2. Enquéteurs

De leeftijd van de enquéteurs lag tussen 20 en 65 jaar. De helft van het aantal
mannelijke enquéteurs en de helft van het aantal vrouwelijke enquéteurs is ge-
traind in het uitspreken van een hulpvragend verzoek; de overige enquéteurs
zijn getraind in het gebruik van een overredend verzoek. Zij zijn per urbanisa-
tiegraad per soort verzoek getraind gedurende één dagdeel.

De enquéteurs zijn niet willekeurig aan de twee soorten verzoek toegewezen:
ze zijn door beide onderzoeksbureaus geselecteerd op basis van hun geschikt-
heid om één van beide verzoeken te gebruiken. De mate van doortastend op-
treden van de enquéteurs was daarbij het belangrijkste criterium. Elke enqué-
teur heeft steeds hetzelfde verzoek gebruikt en bovendien voortdurend onder
dezelfde urbanisatiegraad gewerkt.

3.3. Procedure

Bij de operationalisering van de definitie van de enquétesituatie is er zoveel
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mogelijk voor gezorgd, dat de twee situaties inderdaad alleen in de vorm van

hun verzoek en daarmee in hun definitie verschillen. De twee verzoeken zijn

zo gelijk mogelijk gemaakt in tijdsduur en complexiteit. Dit is bewerkstelligd
door hen kort te laten duren en slechts één mogelijk voor- of nadeel te noe-
men. '

Elk verzoek om medewerking dat tot een respondent werd gericht, begon
neutraal. De enquéteur noemde de instantie waarvoor hij op pad was en het
onderwerp van de enquéte. Vervolgens werd geinformeerd of aan de respon-
dent enige vragen gesteld mochten worden. Was het antwoord dan onmiddel-
lijk ja of nee, dan is de reactie van de respondent gescoord als directe mede-
werking, respectievelijk directe weigering. De respondenten die direct een
beslissing mamen, hebben derhalve alleen een neutraal verzoek tot zich gericht
gekregen en niet een hulpvragend of een overredend verzoek. De responden-
ten die aarzelden na het eerste, neutrale verzoek en bijvoorbeeld om meer in-
formatie vroegen, kregen antwoord op de door hen gestelde vragen, aan welk
antwoord werd toegevoegd
— in de helpsituatie; ‘Zou u mij willen helpen en enige vragen willen beant-

woorden?’

— in de overredingssituatie: ‘Ook Uw mening is van belang voor deze enqué-
te.’ : - -

Eventueel kon deze toevoeging in andere woorden nog eens worden her-
haald. Bleef een respondent aarzelen, dan werd voor de laatste maal het argu-
ment herhaald en daarmee het verzoek afgesloten:

— in de helpsituatie: ‘1k merk dat U er niets voor voelt. Dat is vervelend. In
ieder geval bedankt voor Uw tijd.’

— in de overredingssituatie: ‘Ik merk dat U het niet belangrijk genoeg vindt.
Bedankt voor Uw tijd. Ik ga het op een ander adres nog maar eens probe-
ren.’

De reactie van de respondent die na het aanhoren van een hulpvragend of
overredend verzoek meedeed of weigerde, is gescoord als medewerking na aar-
zeling, respectievelijk weigering na aarzeling.

Van de respondenten is het geslacht en de leeftijd door de enquéteur geno-
teerd. Wanneer een respondent weigerde, is zijn leeftijd door de enquéteur ge-
schat. o -

Aan het slot van elke afgenomen enquéte is aan iedere respondent gevraagd,
wat zijn aanvankelijke reactie op het verzoek om medewerking was. De
respondent kon zijn antwoord uit een van de volgende categorieén kiezen:
1. ik had eigenlijk willen weigeren, maar ik heb het toch maar gedaan

(=eigenlijk weigeren);

2. ik was wat aarzelend en heb even overwogen om het maar niet te doen
(=heb geaarzeld);

3. ik vond het niet bepaald leuk, maar overwegen om het niet te doen was er
ook njet bij (=niet leuk);

4. ik dacht zoiets als: ‘Waarom niet, als ik iemand er een plezier mee kan
doen’ (=waarom niet);

5. ik vond het wel aardig om eens te horen wat er zoal wordt gevraagd (= wel
aardig);

6. in de krant, op de televisie, over de radio hoor je altijd over enquétes bij
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mensen en nu vragen ze ook eens mijn mening. Dat vond ik wel leuk (=nu
mijn mening).

De op deze manier verkregen gegevens zijn geanalyseerd door middel van
variantie-analyses. Het programma ANOVA uit SPSS (Nie et al., 1975) is
hiervoor gebruikt. Aangezien dit programma is gebaseerd op de rekenmetho-
den van multipele regressie, vormen ongelijke celfrequenties en samenhang
tussen de onafhankelijke variabelen geen probleem.

4. RESULTATEN

Bij de analyse van de achtergrondkenmerken van enquéteurs en respondenten
bleek een aantal van deze kenmerken aan elkaar gerelateerd te zijn. Zo bleek
de leeftijd van de enquéteur samen te hangen met urbanisatiegraad: alleen op
het platteland is geénquéteerd door personen ouder dan 45 jaar. Verder han-
gen geslacht en leeftijd van de respondent samen (X2=21.31, df=5—p < 01):
onder de oudere respondenten bevinden zich twee keer zoveel vrouwen als
mannen. Geslacht van enquéteur en respondent en leeftijd van enquéteur en
respondent zijn eveneens niet onafhankelijk van elkaar (resp. X2= 4.74,
df=1—p < .05en X?=68,41, df =20—p < .01). Deze laatste relatie zou er het
gevolg van kunnen zijn, dat de enquéteur de leeftijd van de respondent moest
schatten, wanneer deze weigerde mee te werken. Bij de groep meewerkenden
en bij de groep weigeraars bestaat echter hetzelfde sterke verband tussen leef-
tijd van de enquéteur en van de respondent. In de discussie zal op deze verban-
den nader worden ingegaan. Het is in ieder geval duidelijk dat bij de interpre-
tatie van de resultaten met de gevonden samenhangen rekening moet worden
gehouden.

4.1. Weigeringen

Aan 1349 personen is gevraagd mee te werken aan een enquéte. Van hen
deed 60% mee en weigerde 40%. De resultaten van de variantie-analyse die is
uitgevoerd met de reactie van de respondent als afhankelijke variabele, staan
vermeld in tabel 1.

De definitie van de enquétesituatie blijkt inderdaad van invloed te zijn op
het aantal weigeringen: in de overredingssituatie wordt vaker meegewerkt, nl.
66%), dan in de helpsituatie, nl. 54% (#=4.51, df = 1344—p < .01). Ook tussen
de hoeveelheid medewerking die direct, nl. 55%, en de hoeveelheid die na aar-
zeling wordt gegeven, 78%, bestaat een significant verschil (r=6.96,
df=1344—p < .01). Het meest interessant is echter de interactie tussen defini-
tie van de situatie en directheid van de reactie. Van de respondenten die direct
een beslissing namen, heeft namelijk in de overredingssituatie een aanzienlijk
groter deel, nl. 65%, tot medewerking besloten dan in de helpsituatie, waar
45% meewerkte (t=6.69, df = 1074—p < .01). Maar eigenlijk is het soort ver-
zoek hier nog niet relevant, want er is alleen een neutraal verzoek uitgespro-
ken. Omdat de enquéteurs erin waren getraind dezelfde woorden te gebruiken,
moet het verschil in percentages meewerkenden zijn veroorzaakt door een ver-
schil in het niet-verbale gedrag van de enquéteurs. Aangezien de enquéteurs op
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Tabel 1

Variantie-analyse met als afhankelijke variabele de reactie van de
respondent (n=1289)

variatiebron MS F sign.
covariaten.

leeftijd v.d. respondent 2.10 10.85 p< .01
leeftijd v.d. enquéteur 17.18 88.68 _p< .01
verschil in leeftijd 0.15 0.76 0.39
Jactoren:

definitie v.d. situatie 5.01 25.87 p< .01
directheid v.d. reactie 12.45 64.25 p< .01
geslacht v.d. enquéteur 0.68 3.49 0.06
geslacht v.d. respondent 0.18 0.93 0.34
urbanisatiegraad 2.38 12.26 p<.01
interactie-effecten:

directheid x definitie 2.71 13.97 p< .01
directheid x urb. graad 2.35 12.15 p< .01
definitie X urb. graad 0.87 4,51 p< .05
gesl, enqg. X urb. graad 2.43 12.52 p< .01
gesl. resp. X urb. graad 0.88 4.55 p< .05

Alleen de significante interactie-effecten zijn vermeld.

basis van hun geschiktheid voor een bepaald verzoek zijn geselecteerd, verto-
nen zij waarschijnlijk ook in hun niet-verbale gedrag overeenkomsten met dat
bepaalde verzoek. Ook het verschil in weigeringspercentages bij de directe
beslissers zal daarom moeten worden uitgelegd in termen van het verschil tus-
sen een hulpvragend en een overredend verzoek. Derhalve kan worden gecon-
cludeerd, dat overredende enquéteurs meer directe medewerking krijgen dan
hulpvragende enquéteurs.

Deze situatie verandert in haar tegendeel wanneer wordt overgegaan tot het
daadwerkelijk uitspreken van een hulpvragend of een overredend verzoek.
Het betreft dan dus de respondenten die niet direct besloten mee te werken of
te weigeren, maar die aarzelden alvorens een beslissing te nemen. In de helpsi-
tuatie wordt significant vaker, nl. 83%, meegewerkt na aarzeling dan in de
overredingssituatie, waar 70% na aarzeling meewerkt (¢ =2.55, df =268—p <
.01). In tweede instantie is dus het hulpvragende verzoek effectiever dan het
overredende verzoek, wanneer het erom gaat het weigeringspercentage te ver-
minderen.

Het effect van urbanisatiegraad is in de voorspelde richting: hoe groter de
woonplaats, des te lager het aantal meewerkenden. Dit geldt echter alleen voor
de directe beslissers, waar de percentages medewerking lopen van 76% op het
platteland, via 58% in de kleine stad, naar 32% in de grote stad. Voor de
beslissers na aarzeling zijn deze percentages respectievelijk 79%, 71% en
79%.

Bovendien geldt het effect van urbanisatiegraad sterker
— bij een hulpvragend dan bij een overredend verzoek,

— bij vrouwelijke dan bij mannelijke enquéteurs,
— bij mannelijke dan bij vrouwelijke respondenten.
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Worden de verschillende resultaten met elkaar vergeleken, dan blijken op
het platteland vrouwelijke hulpvragende enquéteurs de meeste medewerking
te verkrijgen, in de kleine steden vrouwelijke overredende enquéteurs en in de
grote steden mannelijke overredende enquéteurs.

Tenslotte kan er een tendens (p =.06) worden geconstateerd tot een hoofd-
effect voor het geslacht van de enquéteur: mannelijke enquéteurs krijgen meer
medewerking dan vrouwelijke enquéteurs.

De leeftijdsvariabelen konden, wegens beperkingen in de verwerkingsmoge-
lijkheden van het computerprogramma, alleen als covariaten worden geanaly-
seerd. Aangezien uit afzonderlijke analyses bleek, dat geen van de leeftijdsva-
riabelen een interactie-effect met de factoren vertoonde, vormde dit geen be-
Zwaar.

Zoals verwacht, wordt een hoofdeffect voor leeftijd van de respondent ge-
vonden. In tegenstelling tot wat in andere onderzoeken is gevonden, zijn het
dit keer echter niet de oudste respondenten die de minste medewerking geven.
De medewerking van de groep respondenten tussen 45 en 55 jaar is het ge-
ringste, nl. 50%. Hoe meer de respondenten in leeftijd verschillen van deze
groep, des te meer medewerking geven zij. Uiteindelijk is het de groep jonger
dan 25 jaar die de meeste medewerking verleent, nl. 72%.

Ook leeftijd van de enquéteur blijkt van invloed te zijn op de reactie van de
respondenten. De enquéteurs beneden 45 jaar ontvangen allemaal ongeveer
evenveel medewerking, nl. gemiddeld 53%. De enquéteurs boven 45 jaar ont-
vangen gemiddeld 84% medewerking (r=9.95, df =1344—p < .01). Dit bete-
kent echter niet zonder meer, dat oudere enquéteurs effectiever zijn bij het
verwerven van respondenten. Alle enquéteurs boven 45 jaar blijken namelijk
werkzaam te zijn geweest op het platteland. Het is daarom niet te zeggen of
het hun leeftijd is of de plaats waar zij enquéteren, die hen zoveel medewer-
king doet verkrijgen.

4.2. Beginreacties

Van 778 respondenten die aan de enquéte hebben meegewerkt, is bekend wat
hun aanvankelijke reactie op het verzoek was. De resultaten staan in tabel 2
vermeld, zowel per soort verzoek als voor de totale groep.

De vierde antwoordmogelijkheid is door bijna de helft van de respondenten
gekozen. Deze mogelijkheid is dan ook het ruimste (ik dacht zoiets als...) en
het meest sociaal-wenselijk (...als ik iemand er een plezier mee kan doen) ge-
formuleerd. De eerste mogelijkheid is in de helpsituatie vaker gekozen dan in
de overredingssituatie, de vijfde en zesde mogelijkheid zijn meer gekozen in
de overredingssituatie.

Wanneer de effecten van de onafhankelijke variabelen op de beginreactie
van de respondent worden geanalyseerd, moet men in het achterhoofd hou-
den, dat voor de gemiddelde beginreactie (= de bereidheidsindex) dezelfde ef-
fecten worden verwacht als voor de gemiddelde feitelijke reactie. De direct-
heid van de reactie moet dan echter bij de feitelijke reactie niet als onafhanke-
lijke variabele worden gehanteerd. Wordt er namelijk een uitsplitsing gemaakt
naar de directheid van de reactie van de respondent, dan kan zonder meer
worden voorspeld, dat de meewerkenden na aarzeling een lagere bereidheids-
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Tabel 2

Percentages respondenten per mogelijke beginreactie, per soort verzoek en
voor de totale groep (n=778)

beginreactie soort verzoek totaal
hulpvragend overredend
1. eigenlijk weigeren 13 8 10
2. heb geaarzeld 8 8 B 8
3. niet leuk 3 5 - 4
4. waaromni niet 49 . 45 47
5. wel aardig 20 i 24 22
6. nu mijn mening 7 10 9
totaal 100 ___ . 100 100

index zullen hebben dan de direct meewerkenden. De schaal waarop de bereid-
heid wordt gemeten, kan immers worden opgevat als liggend tussen de punten
‘weigerde na aarzeling’ en ‘deed direct mee’. De laagste categorieén van begin-
reactie vallen samen met de feitelijke reactic ‘deed mee na aarzeling’, de
hoogste met ‘deed direct mee’. Meewerkenden na aarzeling zullen dan ook een
lagere bereidheidsindex vertonen dan direct meewerkenden. De effecten op de
gemiddelde bereidheid, de bereidheidsindex, moeten daarom worden bere-
kend zonder onderscheid te maken tussen direct meewerkenden en meewer-
kenden na aarzeling.

Om de verdeling van de beginreacties in ieder geval ééntoppig te maken zijn
de laagste drie categoriegén (de categorieén 1, 2 en 3) tezamen genomen. De
aanvankelijke reactie is zodoende tot vier antwoordcategorieén teruggebracht.
In tabel 3 zijn de resultaten van de variantie-analyse weergegeven.

Er blijken drie hoofdeffecten te zijn, te weten voor definitie van de situatie,
geslacht van de respondent en leeftijd van de respondent. Het eerstgenoemde
effect komt erop neer, dat in de overredingssituatie de bereidheidsindex hoger
is, nl. 2.24, dan in de helpsituatie, nl. 2.09 (r=2.36, df=776—~p < .02). Het

Tabel 3

Variantie-analyses met als afhankelijke variabele de beginreaqtie van de
respondent (n=739) B -

variantiebron MS F sign.
covariaten:

leeftijd v.d, respondent 5.81 8.03 p< .01
leeftijd v.d. enquéteur 0.73 1.01 0.32
verschil in leeftijd 0.71 0.97 0.32
Sactoren:

definitie vid. situatie T 4.18 5.77 p< .05
geslacht v.d. enquéteur 0.04 0.06 0.81
geslacht v.d. respondent 8.21 11.33 - p< .01
urbanisatiegraad 0.58 0.80 . 0.45
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tweede genoemde effect houdt in, dat mannelijke respondenten een hogere be-
reidheidsindex hebben dan vrouwen, respectievelijk 2.31 en 2.07 (t=3.55,
df=738—p < .01).

De jongste respondenten hebben de hoogste bereidheidsindex, nl. 2.44. Hoe
ouder de respondenten zijn, des te lager is de bereidheidsindex, totdat hij voor
de groep respondenten ouder dan 65 jaar tenslotte nog maar 1.98 is.

Er worden in de uitgevoerde variantie-analyse geen andere hoofdeffecten
gevonden en evenmin interactie-effecten.

Om de resultaten van de variantie-analyse op de beginreactie vergelijkbaar
te maken met die van de variantie-analyse op de feitelijke reactie is deze laatste
variabele opnieuw geanalyseerd. Ditmaal is de feitelijke reactie opgevat als
verdeeld over 2 categorieén, nl. ‘deed mee’ en ‘weigerde’. De resultaten van
deze analyse verschilden echier nauwelijks van de resultaten die in tabel 1 zijn
genoemd. Alleen werd nu ook een drieweg-interactie gevonden van definitie
van de situatie, geslacht van de enquéteur en geslacht van de respondent.

Derhalve zijn er onverwacht grote verschillen tussen de effecten die de onaf-
hankelijke variabelen uitoefenen op de feitelijke reactie en de effecten die ze
uitoefenen op de aanvankelijke reactie van de respondenten.

5. DISCUSSIE

Het is opvallend hoe de verschillende onafhankelijke variabelen met elkaar sa-
menhangen. Het verband tussen leeftijd van de enquéteur en urbanisatiegraad
zou een systematisch effect kunnen zijn, evenals het verband tussen geslacht
en leeftijd van de respondent. De andere gevonden verbanden zijn echter ver-
rassender en ook niet zo eenvoudig te verklaren. Zo is door een aparte be-
schouwing van het verband tussen leeftijd van de enquéteur en van de respon-
dent bij meewerkenden en bij weigeraars duidelijk geworden, dat de enqué-
teur bij zijn schatting van de leeftijd van de respondent in het geval van weige-
ring niet zonder meer naar zijn eigen leeftijd heeft toegeschat. Het zou interes-
sant zijn eens na te gaan of de hier gevonden verbanden ook bij andere enqué-
tes worden verkregen. Wanneer dat het geval is, wordt het tijd extra aandacht
te besteden aan mogelijke verklaringen én gevolgen voor het enquéteren.

Enquéteurs verschillen blijkens dit onderzoek niet alleen van elkaar in de
woorden en zinnen die ze gebruiken, maar ook in het niet-verbale gedrag dat
ze vertonen. Wanneer een enquéteur zich met zo neutraal mogelijke woorden
tot een respondent richt, blijkt een overredend overkomende enquéteur het
meest effectief te zijn, in die zin dat hij de meeste medewerking krijgt. Aarzelt
een respondent, dan is een hulpvragend geformuleerd verzoek het meest effec-
tief. Op basis hiervan kan worden geconcludeerd dat een enquéteur die niet-
verbale overredende aanwijzingen en verbale hulpvragende aanwijzingen in
zich combineert, de minste weigeringen krijgt. De vraag blijft of zo’n combi-
natie in één persoon door de respondent niet als inconsistent wordt ervaren.
Het gevolg van die inconsistentie kan zijn, dat de respondent zich aan de situa-
tie onttrekt, m.a.w. weigert mee te werken.

Er is geen tweeweg-interactie gevonden tussen geslacht van de enquéteur en
definitie van de situatie. De hoeveelheid medewerking die vrouwelijke en man-
nelijke enquéteurs ontvangen is in de helpsituatie dus hetzelfde als in de over-
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redingssituatie. Dit is in tegenspraak met de voorspellingen die uit ander on-
derzoek zijn afgeleid. Hiervoor kan als verklaring worden aangevoerd, dat de
gebruikte operationalisaties, zowel van hulpvragen als van overreden, zijn te-
ruggebracht tot de kern van het verschil tussen de twee soorten beinvloeding.

Bovendien zijn beide situaties in slechts één zin uitgedrukt. Hierdoor mani-
" festeren zij zich minder nadrukkelijk dan in het gebruikelijke onderzoek.

Waarschijnlijk hebben de definities van de situatie daardoor aan relevantie in-
geboet. Hoewel de respondenten wel waarnamen dat hen om hulp werd ge-
vraagd of dat een poging werd gedaan hen te overreden, was het vooral duide-
lijk dat zij in een enquétesituatie verkeerden. Daarin weken de voor dit onder-
zoek gecregerde situaties af van het gebruikelijke onderzoek naar helpen en
overreden.

Hoewel een hoofdeffect voor urbanisatiegraad is gevonden, kan dit beeld
door de eveneens gevonden tweeweg-interacties worden genuanceerd. Een ver-
klaring voor de verschillende effecten is daarmee echter nog niet gegeven.

Beginreactie van de respondent ondervindt duidelijk andere effecten van de
onafhankelijke variabelen dan feitelijke reactie. Hoewel de verdeling van de
reacties over de 6 categorieén zodanig is, dat aan de kwaliteit van de schaal
kan worden getwijfeld, is door samenneming van de laagste 3 categorieén een
op zich wel bruikbare schaal ontstaan. Het feit dat er inderdaad effecten wor-
den gevonden in de variantie-analyse, bevestigt dat. Het verschil in gevonden
effecten lijkt erop te wijzen, dat de feitelijke reactie en de aanvankelijke reac-
tie, zoals die aan het slot van de enquéte is gevraagd, toch twee verschillende
zaken zijn. Niet ondenkbaar is het, dat in het antwoord op de vraag naar be-
ginreactie effecten van het afnemen van de enquéte zijn verdisconteerd. Wan-
neer respondenten aan het slot van een enquéte moeten nadenken over hun
aanvankelijke reactie, kunnen andere antwoorden worden verkregen dan
wanneer direct aan het begin van een enquéte de mening van de respondent
wordt gevraagd. Hoewel hiermee eventueel wel de effecten van het geslacht en
de leeftijd van de respondent kunnen worden uitgelegd, blijft dan nog het ef-
fect van de definitie van de situatie onverklaarbaar. Het is echter niet onwaar-
schijnlijk dat de introductie zo belangrijk is, dat de effecten daarvan tot aan
het eind van de enquéte merkbaar zijn. Samen met de in dit onderzoek gevon-
den resultaten is dat reden genoeg om over het verzoek om medewerking aan
een enquéte niet te licht te denken.
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10. Man/vrouw-rollen in advertenties

H. 'T HART

SAMENVATTING

In bet artikel wordt een overzicht gegeven van het project ‘Perceptie van rolgedrag in de reclame’.
Na een korte inleiding waarin enige aandacht wordt besteed aan een inhoudsanalyse van adverten-
ties, wordt ingegaan op de opzet en resultaten van een publieksenquéte. Centraal in het onderzoek
staat de vraag of reclame op het punt van rolverdeling van manrien en vrouwen de maatschappe-
lijke ontwikkelingen wel volgt. Een daarmee verbonden vraag is, of afbeeldingen van mannen en
vrouwen in een meer gelijkwaardige positie voor het merendeel van de inwoners en inwoonsters
van Nederland onaanvaardbaar zijn. Om dit te onderzoeken is een aantal advertenties ontwor-
pen. Op grond van een literatuurstudie en de inhoudsanalyse zijn daarin kenmerken opgenomen
die algemeen in tijdschriftenadvertenties met de afbeelding van mannen en vrouwen verbonden
zijn. Daarbij zijn echter in een deel van de advertenties de rollen omgedraaid, in een ander deel is
gepoogd vrouwen een aan de man gelijkwaardige positie te geven. De conclusie is, dat zeker bij
vrouwen, een gelijkwaardige voorstelling van mannen en vrouwen weinig weerstanden oproept.
Er is daarom niet zoveel reden voor reclamemakers om vrouwen en mannen van gisterén in hun
advertenties op te nemen. En dat is wat zij blijkens literatuurstudie en inhoudsanalyse doen.

1. OPZET, LITERATUURONDERZOEK, INHOUDSANALYSE

Het project ‘Perceptie van rolgedrag in de reclame’ is een langlopend project.
Het werd in eerste instantie aangekaart door de Stichting Onderzoek Massa-
communicatie. 19 juni 1973 kwam voor het eerst een groepje bijeen om over
onderzoek naar man/vrouw-rollen in de reclame te brainstormen. Het groepje
bestond uit Fred van Raaij (toen nog KH Tilburg), Anton van den Broecke,
Hedy d’Ancona (toen nog Universiteit van Amsterdam) en mijzelf (Baschwitz
Instituut, Universiteit van Amsterdam). d’Ancona en Van Raaij hebben het
onderzoek ook verder begeleid.

Een werkwijze werd geformuleerd. Er zou literatuuronderzoek worden ver-
richt, er zou een inhoudsanalyse volgen en het geheel zou worden afgesloten
met een publieksonderzoek. Het onderzoek zou worden uitgevoerd door stu-
denten en medewerkers van het Baschwitz Instituut van de Universiteit van
Amsterdam. Er zou niet alleen worden gekeken naar de vrouwenrollen maar
‘0ok naar de mannenrollen. De literatuurstudie gaf in die tijd betrekkelijk wei-
nig aanknopingspunten. Recentelijk is er een literatuuroverzicht verschenen
(Calagher, 1979) dat laat zien dat men elders op de wereld ook niet stil heeft
gezeten als het gaat om onderzoek naar rolgedrag in media en reclame. De in-
houdsanalyse die volgde, bracht ons wel een stuk verder. Deze is gerappor-
teerd door Flick (1976) en door Van Mansum (1976). Eerstgenoemde is na af-
sluiting van haar onderzoeksdeel naar Noorwegen geémigreerd en is met haar
onderzoek daar verder gegaan (o.a. Flick, 1978). De Nederlandse studie was
gericht op tijdschriftenadvertenties in een drietal publiekstijdschriften, jaar-
gangen 1965 en 1973,
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De opmerkelijkste bevindingen zijn:

— vrouwen worden vooral in de privé-sfeer afgebeeld, mannen vooral in de
openbare

— het activiteitsniveau van mannen ligt hoger dan dat van vrouwen. De acti-
viteiten die de afgebeelde persoﬁen ontplooien hebben vaak te maken met
hun beroep. Blijkens de advertenties is het beroep van vrouwen veelal dat
van huisvrouw

— in paren worden mannen veel vaker als ouder dan vrouwen afgebeeld dan
dat de omgekeerde situatie zich voordoet

— mannen communiceren vaker verbaal dan vrouwen. Non-verbale commu-
nicatie is veelal aan vrouwen voorbehouden

— de gelaatsuitdrukking van mannen is serieuzer dan die van vrouwen

— tussen 1965 en 1973 doen zich geen verschillen voor die wijzen op een
voorigaande emancipatie van vrouwen.

ENQUETEOPZET

Vrijwel uniek is in de wereld onze poging om de bevindingen uit de inhoudsa-
nalyse te gebruiken in een publieksonderzoek. Alleen in Canada schijnt wel
eens iets op dit gebied ondernomen te zijn. Van meet af aan hebben wij ervan
afgezien de bijdrage van de reclame tot de opvattingen inzake de man/vrouw-
rolverdeling zoals wij die kennen, te willen vaststellen. Ook zijn geen pogingen
ondernomen de gedragingen van mannen en vrouwen terug te voeren op de re-
clame. Wat wel een leidende gedachte was, was de steeds terugkerende ver-
zuchting van reclamemakers dat zij niets anders doen dan de maatschappelij-
ke ontwikkelingen op de voet volgen. Zou de emancipatiegedachte een grote
verspreiding krijgen dan zou dit ook in de reclame worden weerspiegeld. Bij
de initiatiefgroep en ook bij de onderzoekers bestond daaraan twijfel. De in-
houdsanalyse bevestigde ons in die twijfel. Immers, de toename van het aantal
werkende vrouwen in de onderzoeksjaren kwam geheel niet tot uitdrukking in
een toename van het aantal afgebeelde werkende vrouwen, Het relatief grote
aantal mannen onder de reclamemakers zou wel eens verantwoordelijk kun-
nen zijn voor het feit dat de reclame niet zozeer de weerspiegeling is van ‘de’
maatschappij als wel van een maatschappij, zoals mannen die zien. Centrale
vraagstelling in het onderzoek is dus: hoe aanvaardbaar is reclame waarin
wordt afgeweken van het traditionele beeld van mannen en vrouwen.

Het model dat wij hanteren is betrekkelijk eenvoudig. Eerste onder-
zoekspunt daarin is de perceptie van het rolgedrag: wie refereren aan het rol-
gedrag in advertenties. Ten tweede kijken we naar de eigenschappen die aan
de personen in de advertenties worden toegekend, alsmede aan de eigenschap-
pen van de advertenties als geheel. In het toekennen van die eigenschappen is
wellicht een element van aanvaarding of verwerping, evaluatie t¢ noemen.
Derde onderdeel is de identificatie met afgebeelde personen: wie zou men wil-
len zijn en wie juist niet? Tenslotte is vast te stellen of de interesse in het pro-
dukt beinvloed is door de rolafbeelding in de advertenties. Zonder de illusie te
koesteren dat zou kunnen worden vastgesteld of deze of gene advertentie meer
of minder bijdraagt tot de koopbereidheid van het afgebeelde produkt, is een
verklaring dat men het artikel wel eens op zicht zou willen ontvangen, wellicht
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indicatief voor aanvaarding of verwerping van de advertentie.

Hiermee hebben we de aard van de afhankelijke variabelen geschetst. De
opzet van het onderzoek nu, is een quasi-experimentele. Hiertoe werd op-
dracht gegeven een serie advertenties te maken waarin de verschillende aspec-
ten die de afbeelding van mannen en vrouwen in advertenties onderscheiden,
zo goed mogelijk naar voren kwamen. Een volledig overzicht geeft Van Man-
sum (1976). )

In de eerste plaats moest worden uitgedrukt dat het verrichten van huishou-
delijke taken doorgaans aan de vrouw wordt opgedragen. Dit werd in beeld
gebracht door een advertentie voor een schoonmaakmiddel. In de traditionele
advertentie verricht de vrouw een huishoudelijke taak: poetsen, terwijl haar
man zit te lezen. De vrouw lacht daarbij, is blij met haar huishoudelijke taak;
de man kijkt serieus, aanvaardt de taak van de ander als vanzelfsprekend.

Tegenover elke traditionele advertentie staat er één waarin de rollen zijn
verwisseld: de rolomgekeerde advertentie. Daarin doet de man wat traditio-
neel voor de vrouw is weggelegd en de vrouw vervult de rol die in het algemeen
aan de man is voorbehouden. Beiden vertonen ook de bij hun rol passende ge-
laatsuitdrukkingen.

Tussen deze extremen in staat de neutrale advertentie, die idealiter gelijk-
waardigheid van man en vrouw zou uitbeelden. In het geval van het huishou-
den verrichten beiden een huishoudelijke taak met een zekere blijmoedigheid.

Een advertentie voor een klein rekenautomaatje laat een kantoortuin zien.
Daarin zijn een chef (cheffin) en een secretaresse (secretaris) te zien. In een
winkel met tape recorders zien we een verkoper(-ster) technische informatie
geven aan een klante (klant). In beide advertenties komen in de neutrale con-
ditie alleen vrouwen voor. Modellen die elkaar en zichzelf in een fotostudio
aan het fotograferen zijn maken reclame voor een filmrolletje. Deze adverten-
tie staat voor een grote groep advertenties waarin de vrouw als decoratie of
sexobject is afgebeeld.

De opdracht voor deze advertenties werd gegeven aan het bureau Hou-
waert, Hollander, DeNeef & Van Buuren B.V. Het door ons begrote en van de
Universiteit van Amsterdam verkregen budget was eigenlijk te klein voor deze
opdracht. Het gevolg was niet alleen dat leden van het onderzoeksteam en me-
dewerkers van het Baschwitz Instituut zijn opgetreden als modellen maar ook
dat advertenties die niet geheel in overeenstemming waren met onze verwach-
tingen, niét meer konden worden overgemaakt. Advertenties voor hetzelfde
produkt in resp. de traditionele, de rolomgekeerde en de neutrale conditie ver-
schillen soms meer van elkaar dan voor het {(quasi)experiment wenselijk is. Zo
kan er bij de man in de huishoudelijke advertentie nauwelijks een lachje af,
ook als hij poetst, terwijl de lach er bij de vrouw niet af te krijgen is, ook als
zij zit te lezen. Denkbaar is dat de reclamemakers en de — in dit geval profes-
sionele — modellen zozeer aan het traditionele rolpatroon vastzitten, dat zij er
zelfs voor onze opdracht niet uit los konden komen.

Het ligt in de lijn der verwachtingen dat advertenties waarin de rollen zijn
omgekeerd eerder tot opmerkingen over de man/vrouw-rollen zullen leiden
dan die waarin van een zekere gelijkheid sprake is; bij deze laatste verwachten
we weer meer van zulke opmerkingen dan bij traditionele advertenties. De
volgorde waarin de advertenties aan de ondervraagden worden getoond is
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derhalve de eerste onafhankelijke variabele.

Behandelen we vervolgens de belangrijkste andere onafhankelijke variabe-
len. In de ecerste plaats verwachten we natuurlijk dat het denken over de
man/vrouw-rolverdeling in relatie met het eigen gedrag en de normen in de sa-
menleving van invloed zijn op de beoordeling van onze advertenties. Op zich-
zelf komen deze zaken niet uit de lucht vallen, de communicatie speelt hierin
een rol. Het communicatiecluster omvat de interpersoonlijke gesprekken, het
bezoeken van bijeenkomsten waar over emancipatie wordt gesproken en het
gebruik van de massamedia in dit verband. Deelname @an communicatie wordt
op zichzelf weer veroorzaakt door een aantal factoren die de positie van men-
sen in de samenleving bepalen. Communicatieve betrokkenheid bij maat-
schappelijke vraagstukken vinden we in het algemeen vaker bij mensen met
een hoge opleiding en een hoog inkomen dan bij mensen met lage dito. Het
verrichten van werk buitenshuis of het volgen van een opleiding bevordert de-
ze betrokkenheid eveneens ('t Hart, 1976). Vrouwen zullen wellicht meer over
dit onderwerp praten dan mannen en — omdat het om een sociale beweging
gaat — jonge mensen meer dan oudere. Bovendien werken invloeden door die
vroeger, bijvoorbeeld tijdens de jeugd zijn uitgeoefend. We vermoeden dat
deze zg. ‘achtergrond’gegevens ook zonder communicatie hun invloed doen
gelden op opvattingen en gedrag.

We zullen ons hier niet opnieuw begeven in de discussie over wat vooraf-
gaat: het gedrag of de opvatting. We veronderstellen een wisselwerking tussen
opvattingen over de man/vrouw-rolverdeling en het eigen gedrag dat min of
meer rol-stereotype kan zijn. Hoe geémancipeerder de opvatting, en hoe geé-
mancipeerder het gedrag, hoe eerder men het rolgedrag zal herkennen en hoe
positiever men ‘geémancipeerde’ advertenties zal benaderen.

Naast de eigen positie in de man/vrouw-rolverdeling is uiteraard de rela-
tie tot de afgebeelde produkten belangrijk. Consumpfiebereidheid is door ons
geoperationaliseerd als de wens meer te kopen dan het huidige inkomen toe-
laat. We verwachten derhalve dat een hoge score op een consumptiebereid-
heidsschaal samengaat met een laag inkomen. Consumptiebereidheid op zich-
zelf moet weer van positieve invloed zijn op de koopbereidheid van de gead-
verteerde produkten. Die koopbereidheid vooraf bepaalt dan weer mede de
koopbereidheid na het tonen van de advertenties. Voorts speelt de waardering
die men voor advertenties in het algemeen kan opbrengen. Een hoge waarde-
ring moet gebaseerd zijn op de advertenties zoals we die dagelijks tegenko-
men: traditionele advertenties derhalve. Zulk een houding is niet bevorderlijk
voor ontvankelijkheid voor van die praktijk afwijkende reclameuitingen.

Ten ondersteuning van de opzet is een vooronderzoek gehouden (Souer-
Wegenwijs, 1976) met de volgende doelstellingen:

— het evalueren van de advertenties ten opzichte van wat bedoeld werd in de
quasi-experimentele opzet - -

— het toetsen van de vraagstelling met betrekking tot de advertenties

— het vaststellen van de categorieén voor gesloten vragen die betrekking heb-
ben op de advertenties

— het vinden van aanwijzingen voor de interpretatie van bevindingen in de ei-
genlijke enquéte.
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3. DE ENQUETE

Daartoe in staat gesteld door een ZWO-subsidie werd vervolgens in 1976 een
enquéte gehouden onder de Nederlandse bevolking van 17 jaar en ouder. Het
veldwerk van het onderzoek werd uitgevoerd door de N.V. v/h Nederlandse
Stichting voor Statistiek. De populatie betreft de Nederlandse bevolking van
17 jaar en ouder. De Stichting kreeg opdracht hieruit een steekproef te trekken
van 600 respondenten, met dien verstande dat met het oog op non-response de
oorspronkelijke steekproef van zo’n omvang zou zijn dat uiteindelijk 600
respondenten zouden overblijven. Deze steekproef moest worden aangevuld
met 200 respondenten, van wie kon worden aangenomen dat zij wat betreft
hun rolopvatting als relatief progressief of juist als relatief conservatief kon-
den worden gekenschetst. Om dat te bereiken werden 250 respondenten it
een eerder onderzoek van de Universiteit van Amsterdam opnieuw bezocht.
Zij hadden er blijk van gegeven extreem geémancipeerde of in dit opzicht ex-
treem traditionele opvattingen te koesteren. Uiteindelijk werden 809 vraag-
gesprekken gehouden, waarbij slechts 131 met respondenten uit de eerdere en-
quéte. Dit door een non-response van 47% onder de reeds eerder geénquéteer-
den. Door fouten in het veldwerk bleven 725 bruikbare enquétes over.

4. ENIGE BEVINDINGEN

Wat zijn nu de factoren die bevorderen dat men spontaan ‘door’ heeft dat er
iets met de rollen in de advertenties aan de hand is? Eigenlijk blijkt er maar
&én factor te zijn die daar enigszins mee samenhangt, t.w. de experimentele
conditie. Inderdaad leidt confrontatie met advertenties waarin de rollen zijn
omgedraaid vaker tot perceptie van het rolgedrag dan confrontatie met neu-
trale advertenties. Mensen die deze laatste advertenties te zien kregen zeggen
vaker iets over de man/vrouw-rollen dan mensen die de traditionele adverten-
ties onder ogen kregen. Het verband is lineair en de product-moment-correla-
tie is 7=.25. Andere factoren zijn niet, zoals men zou verwachten, het
geslacht, noch variabelen die te maken hebben met rolopvatting en rolgedrag.
Wel spelen leeftijd en opleiding een geringe rol. Jonge mensen en hoogopgelei-
de mensen noemen het rolgedrag vaker dan oudere respectievelijk laagopgelei-
de mensen. In totaal geeft zo’n 50% rolgerichte antwoorden, 35% bij de tradi-
tionele advertenties, 67% bij de ‘rolomgekeerde’ advertenties.

Conclusie: wie mensen wil confronteren met het ongeémancipeerde karakter
van sommige advertenties kan advertenties waarin op een andere manier met
de rolverdeling wordt omgesprongen, met succes gebruiken om te laten zien
wat er aan de hand is. Dit middel werkt praktisch voor alle groeperingen in
Nederland even sterk.

Kijken we vervolgens naar de evaluatie van de advertenties en de daarin afge-
beelde personen dan blijkt het volgende: voor advertenties met een afbeelding
van mannen en vrouwen die afwijkt van de traditionele, bestaat in het alge-
meen niet minder waardering dan voor de gebruikelijke. Op zichzelf hangt die
waardering weer sterk samen met de waardering voor de afgebeelde personen.
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De factoren die deze laatste evaluatie bepalen zijn geslachtsspecifiek. Mannen
waarderen hun sexegenoten meer naarmate ze actiever, dominanter en onaf-
hankelijker zijn. Hun waardering voor vrouwen berust niet op een spiegel-
beeld. Actieve, dominante of onafhankelijke vrouwen in advertenties zijn dus
niet minder aanvaardbaar voor mannen. Geémancipeerde opvattingen spelen
hier een rol. Laaggeémancipeerde mannen en vrouwen waarderen afgebeelde
personen meer naarmate ze traditioneler zijn in hun rolkenmerken. Uit de toe-
kenning van eigenschappen aan afgebeelde personen is een recks eigenschap-
pen te halen die vaker aan bepaalde personen in bepaalde advertenties worden
toegekend, stereotype eigenschappen te noemen. Mannen kennen vooral ste-
reotype eigenschappen toe aan personen in advertenties waarin de rollen zijn
omgekeerd en zij doen dit vooral als zij door hebben dat er iets met rollen aan
de hand is. Zij identificeren zich veel minder graag met personen in zulke ad-
vertenties dan met mannen in advertenties waarin de traditionele rolverdeling
bestaat. Alleen als zij gemancipeerde opvattingen hebben kennen zij wat
minder vaak typische eigenschappen toe en identificeren zij zich wat vaker met
mannen in die advertenties. Vrouwen identificeren zich ongeveer even vaak
met vrouwen in traditionele; in neutrale en in ‘rolomgekeerde’ advertenties;
hebben zij geémancipeerde opvattingen dan kiezen zij wat vaker voor vrou-
wen in advertenties met gelijkwaardige rollen dan als zij er traditionele opvat-
tingen op na houden.

Tabel 1
Identificatie met afgebeelde personen naar rolopvattingsniveau — -
vrouwen*

rolopvattingsniveau:
afgebeelde personen: 0-1 2-8 totaal
traditioneel 30% 30% 30%
neutraal 20% 34% 30%
omgekeerd 50% 36% ) 50%
totaal 100% 100% 100%
n= o - 41 o 130 171

* Rolopvatting is gemeten op een schaal, gebaseerd op 8 items; een hoge
score betekent ge¥mancipeerde opvattingen. Genomen zijn alleen die
vrouwen die een vrouw aanwezen in de huiskamer- de kantoor- of de win-
keladvertentie op de vraag: wie zij graag zouden willen zijn. Door weging
is rekening gehouden met het verschil in kans om een vrouw te kiezen in
elk van de drie condities: traditioneel, neutraal en omgekeerd. De ver-
schillen in de kolomverdelingen zijn significant bij a=.05 (x?).

Aangezien het in deze tabel gaat om een representatieve steekproef van Neder-
landse vrouwen van 17 jaar en ouder, kunnen we zien dat van alle vrouwen
slechts 30% de voorkeur geeft aan de traditioneel afgebeelde vrouw. Zeker bij
vrouwen met een zeer lage score op de rolopvattingschaal vinden we vaker een
voorkeur voor vrouwen in ‘rolomgekeerde’ advertenties.

Het spontaan doorhebben van wat er met het rolgedrag in de reclameuitin-
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gen aan de hand is, zonder daarbij geholpen te zijn door rolomkering of rolge-
lijkschakeling, is een factor die de voorkeur voor vrouwen in neutrale adver-
tenties versterkt.

De redenen van de identificatiekeuze zijn voor mannen vaker taakgericht
(‘dat lijkt mij leuk om te doen’), voor vrouwen vaker persoonsgericht (‘die
ziet er leuk uit’). Dat verschil verdwijnt echter als we mannen vergelijken met
hooggeémancipeerde vrouwen.

Volgt de reclame de maatschappelijke ontwikkelingen voor wat betreft de
man/vrouw-rolverdeling? Onze inhoudsanalyse en het vele onderzoek dat
voordien en naderhand is verricht, geeft aan dat als dat al zo zou zijn er op
zijn minst een behoorlijke traagheidsfactor in het spel is. Reclame is in dit op-
zicht conservatief.

Sluit reclame aan bij wat het publiek wil? Wat het onderwerp van ons on-
derzoek betreft, lijkt het erop dat reclamemakers zich in de man/vrouw-rolaf-
beelding een veel grotere vrijheid kunnen veroorloven dan zij plegen te doen.
Althans als zij zich op vrouwen richten. Vrouwen die een middelhoge tot hoge
score op de rolopvattingschaal kregen, vormen geen minderheid in de steek-
proef. Afgezien daarvan blijken zelfs voor vrouwen met een lage score adver-
tenties met een afwijkend rolpatroon aanvaardbaar.*
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11. Vertragingsverdelingen in de
marketing

W.J. OOMENS

1. INLEIDING

De huidige uitgaven aan marketinginstrumenten hebben gewoonlijk niet al-
leen invloed op de huidige afzet, maar ook op de afzet van verschillende daar-
opvolgende perioden. De invloeden van de huidige marketinguitgaven op de
afzet in volgende perioden worden overloopeffecten (carry over effecten) ge-
noemd. Volgens Kotler [10] liggen er twee totaal verschillende processen ten
grondslag aan de overloopeffecten. Op de eerste plaats verstrijkt er een be-
paalde tijd tussen de periode waarin de marketinggelden besteed worden en de
perioden waarin de geinduceerde verkopen plaatsvinden (delayed response ef-
fect). Hieronder vallen de tijdsintervallen die liggen tussen de tijdstippen
waarop de marketinguitgaven worden gedaan, de tijdstippen waarop de mar-
ketingstimuli verschijnen, de tijdstippen waarop de marketingstimuli worden
opgemerkt door de potentiéle kopers, de aankooptijdstippen en tenslotte de
tijdstippen waarop de orders of aankopen worden geboekt door de onderne-
ming. De bovenbedoelde geinduceerde verkopen betreffen initiéle aankopen
door afnemers die van te voren een concurrerend produkt kochten of die nog
nooit een produkt uit de betreffende produktklasse hebben gekocht.

Op de tweede plaats zal er een aantal kopers zijn, dat, na verbruik van het
produkt, tot herhalingsaankopen in de daarop volgende perioden overgaat
(new buyer holdover effect). Deze herhalingsaankopen vloeien voort uit de
marketinginspanning die tot de eerste aankoop hebben geleid en vinden dus
ook plaats indien er in latere perioden geen nieuwe marketinginspanningen ge-
daan zouden zijn. In dit geval zal door het vergeetproces het aantal herha-
lingsaankopen in de loop der tijd geleidelijk afnemen. Daarnaast is het moge-
lijk dat de marketingstimulus de gemiddelde aankoophoeveelheid per periode
verhoogt (increased purchases holdover effect).

Blijven hierna de marketinginspanningen uit, dan zullen hier ook vanwege -
het vergeetproces de gemiddelde aankoophoeveelheden in latere perioden ge-
leidelijk afnemen. Daar de bovengenoemde effecten in de praktijk moeilijk te
onderscheiden zijn, worden ze meestal samengenomen.

Teneinde de effectiviteit van de marketinginstrumenten te meten nemen we
als uitgangspunt niet de marketinginspanning in één periode die invloed heeft
op de afzet in daaropvolgende perioden maar de afzet in én periode die het
gevolg is van de marketinginspanning in diezelfde periode en daaraan vooraf-
gaande perioden. Een lineair model hiervan kan er als volgt uitzien:
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i=0
waarbij
2B =< ) )
=0
Hierin zijn:
Y de verkopen in periode ¢, gemeten in eenheden
of geld
« en 3; contanten
X de marketinguitgaven in periode ¢
u, een storingsterm, die normaal verdeeld is met E(u)=0, E(u, u)=0

voor alle ¢ # s en E(u?) =q? voor alle 7.

De stochastische variabelen zijn onderstreept. De coéfficiént 3, meet het mar-
ginale rendement op korte termijn ofwel het lopende effect van de huidige
marketinguitgaven. De coéfficiénten 34, 85, ... meten de overloopeffecten op
de verkopen ten gevolge van veranderingen in de marketinguitgaven in de
voorgaande perioden —1, £—2, .:-De som van de coéfficiénten 8,, By, .
geeft het rendement op lange termijn weer.

Een nuttige en in het algemeen plausibele veronderstelling in de marketing is
dat de B-coéfficiénten alle positief zijn. Model (1) kan nu als volgt herschreven
worden tot een algemeen verdeeld vertragingsmodel:

e ?a;l,'ﬂ E;’) WX+ U, i 3)
waarbij

w; =0
en

Z W, = 1.

120

De w-cogfTiciénten beschrijven de vorm van de vertraging in de tijd en kun-
nen geinterpreteerd worden als de kansen uit een discrete verdeling.
Gebruik makend van de vertragingsoperator L, gedefinieerd als

Lx,=x._, Lx.=x., en L% =Ix,=x @
wordt (3):
Ye=oa+B Xwlix.+u ofwel - 7 )
v LT L e e
Ye=oa+BWLX +u, 5 o o (6)
met
W)= Z wil'. , M
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Het is (7) weergegeven algemene vertragingspatroon willen we schatten m.b.v.
de tijdreeksen van de verkopen en de reclame-uitgaven voor een frequent ge-
kocht geneesmiddel van Lydia E. Pinkham. Ter beschikking staan 54 jaar- en
78 maandgegevens. De tijdreeksen zijn uniek, niet alleen vanwege de lengte,
maar ook door het gegeven dat de reclame-uitgaven beschouwd kunnen wor-
den als de enige verklarende factor van de verkopen.* In het vervolg zal i.p.v.
het begrip marketinguitgaven het engere begrip reclame-uitgaven gebruikt
worden. De jaargegevens zijn reeds vele malen onderzocht in de literatuur, Zie
hiervoor o.a. [15, 2, 6, 17].

Clarke [3] heeft aan de hand van 59 gevallen aangetoond dat de duur van
het effect van de reclame-uitgaven op de verkopen, berekend op basis van
jaarcijfers te lang waren. De beste schattingen van de werkingsduur van
reclame-uitgaven verkrijgt men als het data-interval ruwweg overeenkomt met
de tussenaankooptijd, d.w.z. de tijd die verstrijkt tussen de opeenvolgende
aankopen. Daar we hier te maken hebben met een frequent gekocht produkt,
gaan we uit van de 78 in [15] vermelde voor seizoen gecorrigeerde maandcij-
fers voor de reclame-uitgaven en de verkopen.

In het onderstaande wordt een aantal modellen opgesteld en geschat met de
Pinkham verkoop- en reclamereeksen met het doel het vertragingspatroon van
de reclame-effecten op de verkopen te bepalen. Allereerst komen in paragraaf
2 de directe schattingen van het vertragingspatroon aan de orde. Vervolgens
worden het meetkundige vertragingsmodel (paragraaf 3), de Pascal-
vertragingsverdeling (paragraaf 4), het rationale vertragingsmodel (paragraaf
5) en het polynoom vertragingsmodel (paragraaf 6) behandeld. Tenslotte volgt
in paragraaf 7 een evaluatie van de behandelde modellen.

2. DIRECTE SCHATTINGEN VAN HET ALGEMENE
VERTRAGINGSMODEL

Model (1) kan niet direct geschat worden omdat het een oneindig aantal para-
meters bevat. Derhalve gaan we uit van

Y=o+ f: Bixei+u, : ®

i=0

waarbij m de maximale werkingsduur weergeeft.

Dit afgeknotte vertragingsmodel (8) is achtereenvolgens geschat voor m =0,
1, 2, 3 en 4, zowel met als zonder constante. Het beste resultaat werd gevon-
den voor m=3:

P =660+0.322x,+0.311x, 4 +0.277x,, +0.107x,; =4, 5, ... o
(83) (0.086) (0.088)  (0.088)  (0.086) s=109 ®)

Tussen haakjes staan de standaardfouten van de regressiecoéfficiénten ver-
meld; s is de geschatte standaardafwijking van de storingstermen:

* Zie voor meer informatie over de databank [15].
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waarbij »n het aantal waarnemingen en k het aantal variabelen inclusief de
constante is. De correlatie-coéfficiénten worden niet vermeld omdat deze voor
de modellen met en zonder constante (welke later aan de orde komen) ver-
schillend berekend worden -en hierdoor onvergelijkbaar zijn. De reclame-
uitgaven van periode /—4 en eerder hadden negatieve en niet-significante
coéffignten.

In de vorm van model (5) waarin het vertragingspatroon duidelijk naar vo-
ren komt, wordt het bovengenoemde model:

9, =660+ 1.017(0.317x, +0.306x,.1 +0.272%,.,+0.105x.5) . (10)

De vraag blijft, of de werkingsduur van de reclame inderdaad zo kort is, of
dat het niet-significant zijn van de vertraagde variabelen na vier perioden te
wijten is aan multicollineariteit. Het feit dat de coéfficiénten van de vroege
vertraagde variabelen slechts weinig veranderen door toevoeging van langere
vertragingsperioden, pleit voor de veronderstelling dat de werkingsduur inder-
daad kort is.

3. DE MEETKUNDIGE VERTRAGINGSVERDELING

Zoals in paragraaf 1 reeds gesteld is, kunnen de wi-coéfficiénten uit model (3)
geinterpretéerd worden als de kansen uit een discrete verdeling. Hiervoor kun-
nen dus bekende kansverdelingen met bekende uitdrukkingen voor verwach-
ting en variantie verondersteld worden. De meest toegepaste vertragingsverde-
ling in de marketing is waarschijnlijk de meetkundige verdeling. De invioed
van de marketinguitgaven is maximaal in de periode van uitgave; daarna daalt
het effect meetkundig in de tijd. De vertragingscoéfficiénten zijn:

w, = (1 =M\ O<A<1. . (11)
Hierdoor wordt model (5):
Ye=a+B8(1—=N) XAL)Y x.+u, ofwel
i=0

_BaA=N
LET N

X+, . - (12)

Koyck [11], die de meetkundige vertragingsverdeling het eerst toepaste, trans-
formeert vergelijking (12) als volgt:
(1=AL)y,= (1 =ND)a+B(1 =N x.+(1—\L)u, ofwel
Ye=(I=Na+ e +BU-NX + s+ Nty B
=a’ + Ny +B' X+ V, o (13)
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waarbij

o =oa(l—\)
B’ =p(A-N)

Ve SU— Ny

Ten opzichte van model (1) is er nu een aanzienlijke vereenvoudiging bereikt
in zoverre dat er nu in plaats van een oneindig aantal 3.-co&fficiénten slechts
de twee parameters 3’ en A geschat moeten worden.

De gemiddelde vertraging is A/(1 —\) en de variantie is A/(1 —A)?. Een pro-
bleem met (13) wordt gevormd door de nieuwe storingsterm y, die gecorreleerd
is met y,.;, die nu een van de verklarende variabelen is geworden.

Dit betekent dat de O.L.S.-schattingen van de coéfficiénten van (13) in het
algemeen inconsistent zijn. De O.L.S.-schattingen zijn alleen consistent als y,
een eerste orde autoregressief proces volgt met parameter A d.w.z. als geldt:
Vo= Nde-y + U

Het is mogelijk consistente schatters te krijgen voor de coéfficiénten van
(13) door toepassing van het maximum likelihood principe (zie [8, 4, 18, 9,
12]). Vergelijking (13) kan worden herschreven als:

Ye=a+8'z.+[E(y)—alN +u, (14)
waarbij
=1
%= LNX.. 15)

=0

We weten dat 0 <A < 1. Voor elke waarde van \ construeren we de verklarende
variabelen z. en \* en schatten d.m.v. de O.L.S.-methode de parameters o, 8’
en E(y,) —a. We kiezen die waarden voor \, o, 8’ en E(y) — o, die de kleinste
kwadratensom van de afwijkingen tussen y en $ opleveren. De op deze manier
verkregen waarden zijn de M.L.-schatters. Aangetoond is, dat de schatters
voor A\, o en 3’ consistent zijn. De schatter voor E(y,) —« is dit niet, omdat
voor grote waarde van ¢ \* bijna nul is.

Voor kleinere waarden van \ bestaat de \*-reeks op enkele beginwaarnemin-
gen na, geheel uit nullen. Daar dit altijd technische problemen in de schat-
tingsprocedure met zich meebracht, laten we nu en ook in het vervolg de ver-
klarende varijabele \* weg en berekenen we de verklarende variabele z, vanaf
het begin, maar voeren de regressies uit vanaf een later tijdstip in de hoop dat
de variabele \* vanaf dit tijdstip toch al de waarde nul heeft aangenomen. Het
beste resultaat is:

9. =463+0.355z, t=11,12,...,78 A\=0.73 s=102 . (16)
(96) (0.004)

Na ¢= 11 treedt er een stabilisatie op in de waarde van \. Klaarblijkelijk is de
invloed van y, na 10 perioden praktisch uitgewerkt.

In het Koyck model (12) vindt de grootste response plaats in de periode
waarin de marketinguitgave gedaan wordt. Het kan in sommige gevallen,
waarin b.v. kwartaal- of maandgegevens beschikbaar zijn, realistischer zijn de
meetkundige daling niet onmiddellijk, maar in een latere periode te doen in-
gaan,
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In het algemeen kunnen we stellen, dat, indien de meetkundige vertraging
na g perioden ingaat, het model als volgt kan worden voorgesteld:

q-1 o

Ve=a+ T Bixei+By X ALY Xiog + s ) an
i=0 i=q
ofwel
ot Bq
_thaj'- EOB;X,-,- + 1-—->\L Xg-q'l'zt . ) - (18)
Vergelijking (18) kan worden getransformeerd tot:
' q
Ye=a(1=N) + Ny +BoXe+ B~ NBie) Xt + Uy =Nty . 19

i=1

Hoe later de meetkundige vertraging ingaat, hoe groter het gevaar dat multi-
collineariteitsproblemen gaan optreden doordat meer opeenvolgende onaf-
hankelijke variabelen in de te schatten vergelijking zijn opgenomen.

Door toepassing van het maximum likelihood-principe komen we voor
g=1, resp. g =2 tot de volgende te schatten vergelijkingen (voor de berekenin-
gen zie [14]):

-2 -2 --
Vo= a+[E@)— a1 +By TN X+ B T NXeegr - £=2,3, ... 20)
=0 i=0
en
-3 -3 -3
Ye=a+[EQ@,—a)IN?+8g EN X+ B] L N Xomg-i + B7 L N X @1
=0 =0 =0

1=3,4,...

waarbij B{=08;~NB, en B7=082~N3; -

Voor de Pinkham-gegevens werden weer, met weglating van de \-
machtreeks, resultaten gevonden voor het meetkundige model met meetkundi-
ge vertraging na 1 resp. 2 perioden.

(] =2

J.=57140.264 ¥ 0.57'x,.,+0.224 3 0.57 %14 (22)
=0 =0
(83) (0.089) (0.088)

=12, 13, ... s=101.

=3 -3 -3
$.=603+0.295 ¥ 0.30°x,-,+0.290 ¥ 0.30°x.--, +0.176 X 0.30°x,—.-, (23)

=0 i=0 i=0

(81) (0.089) (0.102) (0.086)

t=12, 13, ... s=10l.
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Impliciet achter beide bovengenoemde vergelijkingen ligt een vertragingsver-
deling die volgens een door Griliches in [5, p. 23] beschreven procedure be-
paald kan worden. Voor (20) wordt het vertragingspatroon bijv.:

w2 BN BIA (=N
Y TR Bo+B4
w; = )\Wg_l ’ i= 2, 3, e

4. DE PASCAL-VERDELING

Als een flexibele twee-parameter-vertragingsverdeling is door Solow [16] de
Pascal-verdeling voorgesteld. De Pascal-verdeling geeft:

W, = < r+’i”1) A=\'N i=0,1,2,... ©4)

waarbij 0<A <1 en r een positief geheel getal is. Het verdeelde vertra-
gingsmodel wordt:
A1 —N)
=0t =X, U . 25

BEET Aoy T @
De gemiddelde vertraging is Ar/(1 —\) en de variantie is Ar/(1 —N)?. Voor r=1
wordt de Pascal-verdeling gelijk aan de meetkundige verdeling. De Pascal-
vertragingsverdeling hebben we geschat m.b.v. de maximum likelihood-me-
thode (voor berekeningen zie o.a. [9, 12]), waarbij de r werd gevarieerd van 2
t/m 15. Voor elke r werd het beste resultaat bereikt voor een verdeling met de
piel§ in de eerste periode. Het beste schattingsresultaat werd bereikt voor £=3
en A=0.05;

$:—0.15,4 +0.0075y,., — 0.000125 y,., =
=8.45+0.407x, s=119. (26)
(56) (0.090)

5. DE RATIONALE VERTRAGINGSVERDELING

De vertragingsverdeling wordt in dit geval benaderd door de verhouding van
twee polynomen B(L)/A (L) in de vertragingsoperator (zie [7]). Het verdeelde
vertragingsmodel wordt:

Y=o+ %%x, +u, 27)

Stel nu eenvoudshalve:
BW) =Bo+BiL
AL)y=1-NL-NL?,
dan wordt (27):
Y= o* + N Y1 F N Yz BoXe + B1Xeoy + U — MUy — Np Uy (28)
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waarbij a* = a(1 =\ —)\p).
De bovenstaande vergelijking is te herleiden (voor berekeningen zie [14]) tot:

E(Z:) = o* Zg, +ﬂoZn+ﬁ1Zz:+E(Xo)Zaz +E(X-—1)Z4: t=2:3,... (29)

waarbij de variabelen 2., Z3. en z,, functies van A\, en )\, zijn en waarbij z,, en z,,
bovendien afhankelijk van x, zijn.

Vergelijking (29) is voor de Pinkhamgegevens geschat. Voor alle combina-
ties van \; en \, bleken 8, en 8, gelijk aan nul te zijn. Het probleem lag in dit
geval bij de z3.- en de z4-recksen. Voor kleine waarden van \; en ), gaan beide
reeksen zeer snel naar nul, voor grotere waarden van A\, en \, waren beide
reeksen in hoge mate multicollineair en in vele gevallen zelfs constant. In de
hoop dat de waarden van \; en \, niet te groot zijn, waardoor de invloeden
van E(y,-y) en E(.-,) snel uitgewerkt zijn, hebben we vergelijking (29) geschat
vanaf =17 en met weglating van de variabelen z;, en z,,. Het beste resultaat
werd gevonden voor h; =0.50 en \, = 0.005:

9. =273.41725,+0.28525,+0.230z, £=17,18, ... s=102 (30)
( 43.621) (0.092) (0.092)

Voor B(L)=8, werd geen zinvol schattingsresultaat gevonden.
6. POLYNOOM VERTRAGINGSMODELLEN

Het uitgangspunt is hier dat de gewichten w, in

F=a +.3 z WX+ U,
i=0

- N @31)

een polynoom van een bepaalde graad volgen. Bij deze aanpak, die door Al-
mon [1] is voorgesteld, is het nodig de maximale vertraging m en de graad van
de polynoom p te specificeren. Allereerst wordt verondersteld dat de gewich-
ten kunnen worden benaderd door een functie: w, = f(i). Ten aanzien van (i)
wordt gesteld dat volgens het theorema van Weierstrass een continue functie
in een gesloten interval kan worden benaderd door een polynoom van een ge-
schikte graad. Het betreft hier dus twee benaderingen:

Wem= f() = Ng+ N i+N P+ o AN 7 i=0,1,...m. (32)

Vaak wordt (32) uitgebreid met i= —1 en i=m-+1 en worden de restricties
wo1 =0 en w,.; =0 ingevoerd.

Stel de graad van de polynoom p =35 hoewel we hopen dat een polynoom
van een lagere graad reeds goede resultaten geeft. Vergelijking (31) wordt, re-
kening houdend met (32) en de bovengenoemde restricties (voor berekeningen
zie [14]):

Ye=ca+PA; Zaet BA3z3e + BNy Zge + BN5 25 + 14, (33)

waarbij de z-variabelen functies zijn van m en x, tot en met Xx,-,..
De parameter 8 is nog niet geidentificeerd. In de praktijk wordt hiervoor

een waarde genomen zodanig dat de som van de w.-coéfficiénten gelijk aan
één is. Een moeilijk probleem bij de toepassing van deze techniek is de keuze
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van de maximale vertraging m. Gewoonlijk wordt een aantal waarden van m
geprobeerd en die waarde gekozen waarbij de determinatie-coéfficient het
grootst is en/of de standaardfouten het kleinst zijn. Is eenmaal de lengte van
* de maximale vertraging m bepaald, dan is de keuze van de graad van de poly-
noom gemakkelijk omdat het probleem dan gereduceerd is tot het testen van
opeenvolgende z;, ’s in vergelijking (33).

De beste resultaten werden behaald met een derdegraads polynoom met de
restricties w-; =0 en w,..; =0 en een maximale vertragingsperiode m = 3:

$0=0.1232,,+0.011z;, ¢t=7,8,... s=144 (34)
0.027)  (0.004)

Opneming van een constante in de regressievergelijking leidde altijd tot een of
meer negatieve w,-coéfficiénten. Dit gebeurde meestal ook, als van een 4de of
5de-graads polynoom, al dan niet met constante, werd uitgegaan.

7. CONCLUSIES

Tabel 1 geeft een overzicht van de vertragingsverdelingen behorende bij de be-
handelde modellen.

Tabel 1

Vertragingsverdelingen

Vertraging Directe Meetkundig model met Pascal Rationaal Polynoom
meetkundige vertraging vanaf 2de orde 3de graad

periode 0 periode 1 periode 2

0 .32 27 23 27 .86 27 .20
1 .31 .20 .33 .35 13 .36 .27
2 .27 .14 .19 .27 .01 .18 .25
3 .10 11 .11 .08 .09 .18
4 .08 .06 .02 .05 .09
5 06 .04 .01 .03 .01
6 04 .02 01
7 .03 .01 01
8 .02 01
9 .02

10 .01

11 .01

12 01

Gemiddelde
vertraging 1.2 2.6 1.8 1.3 0.2 1.5 1.8
K} 109 102 101 101 119 102 144

De beste schattingsresultaten werden behaald met het meetkundig model
met een meetkundige vertraging na &n en na twee perioden. Voor deze beide
gevallen geldt, evenals voor het rationale en het polynoom model, dat het
maximale reclame-effect na één periode wordt bereikt. Voor alle modellen
geldt dat de gemiddelde en de maximale vertraging vrij kort is.
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Ten aanzien van de behandelde modellen kunnen de volgende opmerkingen
worden geplaatst. De directe O.L.S.-schatting is de gemakkelijkste methode
en levert het snelst, zij het een minder goed, resultaat op. Er ontstaan meestal
problemen doordat de vertraagde exogene variabelen multicollineair zijn. De
meetkundige modellen leverden goede schattingsresultaten op. De ML-
schattingsmethode, die nodig is om consistente schatters te krijgen, verloopt
moeizaam. Dit laatste geldt ook voor de Pascal- en de rationale vertra-
gingsmodellen. De schattingsresultaten van het Pascal-model zijn slecht. Een
aanpassing aan een scherpe piek aan het begin van de vertragingsverdeling kan
dit model niet beschrijven. Bij alle Pascal-verdelingen bestaat een star functio-
neel verband tussen de vertraagde endogene variabelen. Dit verband bestaat
bij de rationale vertragingsmodellen niet, waardoor er meer uitzicht bestaat
op betere schattingsresultaten. De schattingsprocedure verloopt hier nog
moeizamer dan bij de meetkundige modellen, omdat de kwadratensom van de
storingstermen geminimaliseerd wordt door iteraties over twee of meer para-
meters. Hoewel de polynoom-veriragingsverdelingen door middel van de
O.L.S.-methode geschat kunnen worden, verloopt de schattingsprocedure
niet erg vlot, omdat bij het zoeken naar de maximale vertraging telkens nieu-
we verklarende variabelen geconstrueerd moeten worden. Bij het schatten van
het polynoom-model met constante werden altijd vertragingspatronen met ne-
gatieve w;-coéfficiénten gevonden. Werd dit model geschat zonder constante,
dan kwamen er alleen voor de derde graad behoorlijke vertragingsverdelingen
uit. De aanpassingen waren dan slecht.

Bij de ML-schattingsmethode van de vertragingsverdelingen kan nog wor-
den opgemerkt, dat er altijd afknottingsproblemen waren. Hoewel er altijd
plausibele schattingen voor de beginwaarden van de endogene variabele wer-
den verkregen, waren de waarden van de vertragingsparameter(s) theoretisch
niet acceptabel. Theoretisch plausibele resultaten konden alleen worden ver-
kregen door 10 of meer waarnemingen aan het begin van de waarnemingspe-
riode weg te laten.

Is eenmaal een vertragingsmodel gespecificeerd en geschat, dan kan men de-
ze resultaten gebruiken voor het vaststellen van het marginale rendement van
de reclame-uitgaven op korte en lange termijn, de korte- en lange-
termijnelasticiteiten van de reclame-uitgaven en tenslotte de effectiviteit van
de reclame-uitgaven door de berekening van de interne rentevoet van de
reclame-investeringen of de netto contante winst per bestede gulden in de re-
clame (zie Palda [15]).
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12. Energiegedrag in de woning:
literatuuroverzicht en gedragsmodel*

M. C. L. VAN DE MAELE-VAERNEWIJCK, W. F. VAN RAAIJ EN
TH. M. M. VERHALLEN

INLEIDING

Waarom gedragen consumenten, i.c, bewoners van huizen, zich zo weinig
energiebewust, ondanks het feit dat ze overstelpt worden met berichten over
dreigende energietekorten en noodzaak tot besparing, ondanks de voortdu-
rend stijgende energieprijzen? Dringen deze eerder alarmerende gegevens dan
niet voldoende door bij de consument?

De, in de loop van de zomer 1979, door INDIS gehouden enquéte bij 406
huishoudingen, leidt inderdaad tot sombere beschouwingen hieromtrent. Het
blijkt namelijk dat bijna de helft van de huishoudingen de energiesituatie niet
als een ernstig probleem ziet, zeer velen zien het als een probleem van tijdelijke
aard. Het probleem wordt huns inziens ook overtrokken en er zijn voldoende
energievoorraden. 88% van de ondervraagden beweert ook niets energie-
problematisch meegemaakt te hebben en slechts 10% vermeldt in dit verband
de prijsstijgingen voor energie (Dirken 1979).

De consument blijkt niet echt energiebewust ingesteld te zijn, laat staan
energiebewust te handelen. En hiermee belanden we dan meteen bij een vol-
gende belangrijke vaststelling, namelijk dat een energiebewuste attitude op
zich geen voldoende voorwaarde is voor energiebewust gedrag. Er bestaat
vaak een grote discrepantie tussen wat mensen zeggen en wat mensen doen. Zo
ook concludeerden Maloney en Ward (1973) m.b.t. milieuvriendelijk gedrag:
‘De meeste mensen zeggen dat ze veel willen doen om vervuiling te bestrijden
en doen er erg emotioneel over, maar in feite doen ze weinig en weten ze nog
minder’. (Zie ook Lipsey, 1977, en Ester, 1979.) We kunnen ons dan ook aan-
sluiten bij Dirken, wanneer deze beweert dat m.b.t. energiegedrag ‘de wijze
reacties tot nu toe grotendeels uitgebleven zijn. Inzicht en zorg blijken te wei-
nig verbreid en ook tussen inzicht en juist reageren blijkt een grote afstand’.
(Dirken, 1979).

Energiebesparing komt niet vanzelf tot stand. Ondanks de reeds geleverde
inspanningen dient nog een lange weg van mentaliteitsverandering en van aan-
leren van praktisch energiegedrag afgelegd te worden.

* Dit literatuuronderzoek is mogelijk gemaakt door een opdracht van het Ministerie van Volks-
huisvesting en Ruimtelijke Ordening te Zoetermeer. De auteurs danken de heer A. M. van Blok-
land voor zijn kritische en opbouwende commentaar.
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Om éen meer geintegreerde aanpak van deze problematiek mogelijk te ma-
ken, is het evenwel nodig zich goed te bezinnen over de verschillende factoren
die een rol spelen in het energiegedrag en over de belemmeringen die energie-
besparend gedrag in de weg staan.

Energiebesparing is in het leven van alledag niet bijzonder aantrekkelijk
voor de consument: bij energiebesparing denkt men aan afstand doen van
comfort, zonder dat men daar iets noemenswaardig voor in ruil krijgt, of aan
de aanschaf van dure zonneénergie-installaties. Daar komt nog bij dat men
vaak niet inziet wat men als individuele consument aan het energieprobleem
kan doen, en — erger nog — dat men de noodzaak van energiebesparing niet
ernstig neemt, omdat men de energiesituatie als een wat overtrokken probleem
van tijdelijke aard ziet. Deze factoren die een energiebewust gedrag in de weg
staan, zullen achtereenvolgens besproken worden.

Het aandeel van het energieverbruik in de woning is ongeveer 30% van het
totale energieverbruik. Ruimteverwarming neemt hiervan ongeveer 75% voor
zijn rekening, heet tapwater ongeveer 15% en verlichting, elektrische appara-
tuur ongeveer 10%. Het is duidelijk dat de belangrijkste besparing bereikt kan
worden in de ruimteverwarming. Dit is dan ook een prioriteit gesteld door de
Europese consumentenorganisaties (BEUC, 1979). -

1. DE KOSTEN-/BATENAFWEGING VAN ENERGIEBEWUST GEDRAG

Mensen kiezen dat gedrag waarvan ze verwachten dat het hen het meeste voor-
deel zal opleveren. Bij het afwegemrvan voor- en nadelen komen zowel mate-
rigle als immateri¢le zaken (bijvoorbeeld aanzien, sociale goedkeuring) aan
bod. Dit uitgangspunt ter verklaring van het menselijk handelen noemt men
het kosten/baten-principe. In de psychologie vindt men het o.m. terug bij Tol-
man (1932), Rotter (1954), Atkinson (1957) en Edwards (1954). Zo stelt bij-
voorbeeld Edwards dat, wanneer iemand moet kiezen tussen verschillende ge-
dragingen, hij het gedrag kiest met het subjectief hoogst verwacht nut (‘sub-
jective expected utility’). De gevolgen die iemand van een bepaald gedrag ver-
wacht en de waarde die hij daaraan hecht, kunnen uiteraard variéren van per-
soon tot persoon. Het zwakke punt bij een energiebesparend gedrag ligt hierin
dat de nadelen individueel en onmiddellijk manifest zijn, terwijl de voordelen
veelal collectief en slechts op langere termijn voelbaar zijn. Dergelijke situa-
ties, waarbij conflicten bestaan tussen individuele en collectieve belangen, tus-
sen gevolgen op korte termijn en gevolgen op lange termijn, zodat men een ge-
drag gaat stellen dat voor het individu op korte termijn belonend is, maar
voor de groep op lange termijn zeer schadelijk is, staan in de literatuur bekend
als ‘social traps’ (Platt, 1973). De oplossingen die men in dergelijke gevallen
voorstaat, komen voor het merendeel hierop neer dat de korte-termijn gevol-
gen voor het individu dusdanig beinvlioed worden dat het ook voor het indivi-
du het meest voordelig wordt het sociaal wenselijke gedrag te stellen. Om deze
theorie van de social traps toe te passen op energiegedrag, is het nuttig on-
derscheid te maken tussen aanschafgebonden energiebesparing en gedragsge-
bonden energiebesparing (Dirken, 1979). De aanschafgebonden besparing
houdt in dat goederen en diensten worden aangeboden die een meer efficiént
energieverbruik toelaten (bijvoorbeeld zuinigere c.v.-ketels en woningisola-
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tie). De gedragsgebonden besparing daarentegen betekent dat in het alledaag-
se huishoudelijk gedrag datgene gedaan of gelaten wordt wat in zuinig met
energie omspringen resulteert.

1.1. De aanschafgebonden besparing

Bij de aanschafgebonden besparing ligt het grote bezwaar in de — meestal vrij
hoge — investering die slechts op lange termijn terugverdiend wordt. Cun-
ningham en Joseph (1978) verkregen duidelijke patronen in de terugverdientij-
den die men accepteert voor energiebesparende investeringen in de woning.
Lage inkomensgroepen zijn helemaal niet geneigd investeringen te doen die
slechts op lange termijn terugverdiend worden. De midden- en hoge inko-
mensgroepen zijn wel bereid langer te wachten om hun investeringen te recu-
pereren; toch verwachten ook zij, zelfs voor grote investeringen in woningiso-
latie en zonneénergie, een terugverdientijd van minder dan zes jaar. In dezelf-
de lijn liggen de bevindingen van het onderzoek van INDIS over energiebespa-
ring bij gezinshuishoudingen. Het bleek namelijk dat gedurende de afgelopen
jaren in bijna 80% van de gezinshuishoudingen maatregelen genomen zijn om
op de verwarming te beperken; in bijna 35% der gezinnen werden hierbij on-
kosten gemaakt, voornamelijk t.b.v. dak- en spouwmuurvulling en dubbele
beglazing. Uitgaven-vragende maatregelen werden door kostwinners met een
hogere opleiding (samenhangend met een hoger inkomen) veel vaker genomen
dan door kostwinners met een lagere opleiding; ook in jongere gezinnen kwa-
men dergelijke maatregelen wat meer voor. Bijna 60% van de gezinnen ziet
t.a.v. de verwarming geen maatregelen (meer) zitten, ook al zouden de stook-
kosten in de toekomst fors stijgen; slechts een 20% zou dan waarschijnlijk
maatregelen gaan nemen, die een investering vereisen; het zijn weer de beter
opgeleiden (hogere inkomens) die zulke uitgaven-vragende maatregelen over-
wegen, en de jongeren. Als maatregelen in de toekomst worden genoemd iso-
latie en dubbele beglazing, maar nu ook de aanschaf van zuiniger verwar-
mingsapparatuur (Lange, 1979).

Dit alles schijnt erop te wijzen dat lange-termijn energiebesparingen door
woningverbetering voor consumenten niet erg aantrekkelijk zijn en dat moet
geprobeerd worden de eerste investering zo laag mogelijk te houden. In dit
verband kunnen subsidies voor isolatie en aanschaf van energiebesparende ap-
paratuur vermeld worden. Ook systemen als balansisolatie en isotheekisolatie
nemen het nadeel van een hoge investering met lange terugverdientijd weg.
Balansisolatie is van belang voor huurders van woningen. De woningcorpora-
tie of andere eigenaar neemt in dit geval de investeringskosten voor de isolatie
voor zijn rekening en financiert de rente en aflossing d.m.v. een verhoogde
huurprijs of verhoogde servicekosten. De huurder betaalt dus per saldo niet
meer aan huur en energie dan vroeger en zal na de terugverdientijd minder
gaan betalen. De isotheekisolatie daarentegen is interessant voor huiseigena-
ren. In dit geval investeert de energieleverancier (gasbedrijf) in de woningiso-
latie. De rente en aflossing worden voldaan door middel van de ongewijzigd
blijvende energierekening. De huiseigenaar investeert dus zelf niet en lost on-
gemerkt af. Hij is financieel eigenlijk niet betrokken bij de isolatie totdat de
terugverdienperiode voorbij is en hij daadwerkelijk minder voor energie gaat
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betalen (VNG, 1979, p. 77).

Een bijkomende hinderpaal om over te gaan tot isolatie van de woning (of
de aanschaf van andere energiebesparende apparatuur) kan in sommige geval-
len bestaan in het breek- en verbouwingswerk dat daartoe vereist is. Een bij-
komend voordeel daarentegen bestaat — althans in het geval van woningisola-
tie — in het toegenomen comfort. Zo stelden Meyer en Vlieg (1979) in het ka-
der van het isolatieproject in Gasselte (Drente) vast ‘dat dubbel glas veel popu-
lairder is dan spouwvulling, ondanks het feit dat het rendement op een in
spouwmuurvulling geinvesteerde gulden ongeveer zesmaal hoger ligt dan een-
zelfde investering in dubbel glas. De populariteit van dubbel glas is te danken
aan het feit dat men voelbaar minder last heeft van koudestraling en bijbeho-
rende convectieverschijnselen (veelal aangeduid als ‘tocht’) en dat condens-
vorming meestentijds achterwege blijft. Bij spouwmuurvulling ‘voelt’ men de
comfortverbetering minder. Bij een investering in het eigen huis kiest men dus
voor zichtbare en voelbare comfortverbetering; een economische afweging
m.b.t. besparing op de gasrekening wordt meestal niet gemaakt.’

In ditzelfde onderzoek van Meyer en Vlieg bleek dat, ondanks alle inspan-
ningen van de gemeente om de inwoners op de hoogte te brengen van het nut
van isolatie en van de bestaande subsidieregelingen daaromtrent, de voorlich-
ting de mensen toch nog onvoldoende bereikt heeft. De meest opvallende con-
clusies waren de volgende:

— de kennis van de eigenaar-bewoners over de financiéle aspecten van isolatie
en de subsidieregeling is gering, B

— dubbele beglazing is ‘in’, spouwmuurvulling is niet populair,

— men twijfelt aan het economisch rendement van een investering in isolatie.

Terecht merken de auteurs op ‘dat de situatie in Gasselte afwijkt van de lan-
delijke situatie: de intensiteit van voorlichting en publiciteit over isolatie en
energiebesparing is in Gasselte uiteraard veel groter dan in de rest van Neder-
land. De vraag rijst of de voorlichting over isolatie, zoals die door de overheid
wordt gegeven, de particuliere huisbezitters wel voldoende stimuleert.” In de
projectgroep is overwogen de isolatie bij particulieren te stimuleren door be-
drijven huis aan huis, gratis en zonder enige verplichting, een offerte i.v.m.
isolatie vamde woning te laten maken. Dit met het idee dat een bewoner, ge-
confronteerd met een offerte en een besparingsberekening, eerder geneigd zou
zijn om tot isolatie over te gaan. Uiteraard wordt door dergelijke offerte het
besparingsvoordeel extra onderlijnd. Deze strategie is-echter ook een mooie il-
lustratie van de zogenaamde voet-tussen-de-deur-techniek (zie ook Van Raaij,
1979): Eerst probeert men de medewerking van het individu te verkrijgen met
een klein verzoek; daarna is het eenvoudiger de medewerking te verkrijgen
met een groter verzoek; Freedman en Fraser verklaren onze techniek in ter-
men van zelfperceptie (Freedman en Fraser, 1966). Als de consument ak-
koord gaat met een klein verzoek (offerte laten maken), zou zijn attitude kun-
nen veranderen; hij wordt in zijn eigen ogen een persoon die dat soort dingen
doet, die zich inzet voor energiebesparing. De persoon ontwikkelt dus ecn atti-
tude die overeenstemt met zijn gedrag. De attitude volgt op het gedrag en niet
andersom; deze nieuwe attitude is dan wel medebepalend voor verder gedrag.
Scott (1977) gebruikt deze voet-tussen-de-deur-techniek met succes om con-
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sumptiegedrag te veranderen in een milieubewuste richting. Zij vindt boven-
dien dat een geldelijke beloning negatief kan inwerken op de instemming met
het grotere verzoek. Een consument kan nl. zijn medewerking toeschrijven
aan het feit dat hij erdoor beloond wordt of toeschrijven aan zijn eigen over-
tuiging. Als de geldelijke beloning klein is, ligt de eerste mogelijkheid niet
voor de hand. De tweede mogelijkheid blijft over en de consument gaat den-
ken dat zijn medewerking berust op zijn eigen overtuiging.

Tot de aanschafgebonden besparing behoort uiteraard ook de aankoop van
huishoudelijke apparaten zoals koelkasten, wasautomaten, e.d. Het is nood-
zakelijk dat de consument de verschillende apparaten op energie-efficiency
kan vergelijken. Voorlichting door labels, vergelijkende overzichten e.d. zijn
hierbij nodig. Een — tot nu toe beperkt — aantal onderzoeken wordt uitge-
voerd om uit te maken in welke vorm deze informatie dient gegoten te worden
om het meest effectief te zijn (zie Hanna, 1978, McNeill en Wilkie, 1979 en
Redinger en Staelin, 1979). Overigens bleek uit het onderzoek van Hanna dat
dergelijke informatie gecombineerd dient te worden met bewustmaking van de
consument en het stellen van produktnormen. Dit is trouwens ook de mening
van de respondenten in de INDIS-enquéte: de overheid dient m.b.t. huishou-
delijke apparaten méér de mensen bewust te maken en méér eisen te stellen
(Lange, 1979).

1.2. De gedragsgebonden besparing

Een tweede categorie van besparende handelingen bestaat in de gedragsgebon-
den besparing, waarmee gedoeld wordt op de besparing die mogelijk is in het
dagelijks huishoudelijk energieverbruik; het gaat hier om zaken als het verla-
gen van de thermostaat, het doven van de waakvlam, het sluiten van gordij-
nen, enz. Van Raaij en Verhallen (1980) tonen in hun studie over huishoude-
lijk gedrag en stookgasverbruik het belang van deze gedragsgebonden bespa-
ring aan: het blijkt namelijk dat (binnen een homogene groep) de variantie in
stookgasverbruik voor 26% verklaard wordt door huishoudelijk energiegedrag
en voor 24% door huiskarakteristieken. Ook Seligman, Darley en Becker
(1978) illustreerden in het Twin Rivers project het belang van huishoudelijk
gedrag voor het energieverbruik in de woning. In een steekproef van 28 iden-
tieke woningen bleek dat het energieverbruik in het ene huis het dubbele be-
droeg van het verbruik in een ander huis. Bovendien veranderde de hoeveel-
heid verbruikte energie vaak drastisch wanneer het huis door nieuwe bewoners
betrokken werd.

Bij huishoudelijk energiegedrag gaat het veelal om routines die ontstaan zijn
in een tijd van energie-overvioed, waarin energieverbruik aangemoedigd
werd. Het zal erop aankomen dit gewoontegedrag te doorbreken en nieuwe,
maar dan energie-vriendelijke, routines aan te kweken (zie ook Dirken, 1979,
Ester en Van der Meer, 1979). Concrete en praktische gedragsaanwijzingen
zijn hier op hun plaats. Weinig auteurs hebben de veranderingen in het huis-
houdelijk gedrag bestudeerd die consumenten moeten doorvoeren om energie
te besparen. Van Raaij en Verhallen (1980) sommen een hele reeks energie-
besparende maatregelen m.b.t. stookgedrag op. De volgende maatregelen zijn
het meest effectief: het lager zetten van de thermostaat indien iedereen het
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huis verlaat, het doven van de waakvlam wanneer de verwarming niet gebruikt
wordt, een lagere slaapkamertemperatuur ’s nachts, een lagere huistempera-
tuur en het sluiten van de tussendeur. Belangrijk in dit verband is ook de
vaststelling dat huiskarakteristieken het huishoudelijk energiegedrag kunnen
beinvloeden: bewoners van geisoleerde huizen gaan namelijk zorgvuldiger om
met hun thermostaat en de waakvlam, maar zijn onzorgvuldiger in het luch-
ten, d.w.z. de tussendeur, gordijnen en ramen laten ze vaker open.

In de leerpsychologie is het een bekend gegeven dat mensen dat gedrag leren
waarvan ze positief gewaardeerde gevolgen verwachten. Helaas heeft energie-
besparend huishoudelijk gedrag op het eerste gezicht een weinig belonend ka-
rakter voor de consument. _ =

In de eerste plaats is het zo dat energiebesparing voor velen nog de bijklank
heeft van afstand doen van comfort, van een verminderde levensstandaard.
Soms betekent energiebesparend gedrag inderdaad een vermindering van coin-
fort (bijvoorbeeld een lagere temperatuur); in andere gevallen echter wordt
juist het comfort verhoogd (bijvoorbeeld bij het sluiten van de tussendeur).
De laatste decennia is een stijgend energieverbruik echter zo verweven geraakt
met een stijgende levensstandaard dat de consument energiebesparing auto-
matisch gaat verbinden met opoffering van comfort. Comfort is trouwens een
algemeen en eerder vaag begrip; het is niet zo duidelijk welke aspecten hier al-
lemaal een rol spelen (bijvoorbeeld: behaaglijkheid, gemak, .. .). Het staat in
ieder geval vast dat mensen erg gehecht zijn aan hun comfort en dit niet graag
opofferen. Dit bleek zowel uit het Engelse onderzoek van Phillips en Nelson
(1976) als uit het Amerikaanse onderzoek van Seligman e.a. (1978). Deze
laatste auteurs stellen dan ook voor vooral te mikken op die energiebesparen-
de maatregelen die geen comfortvermindering meebrengen. Overigens is het
ook zo dat een aanvankelijke vermindering in comfort soms de fysieke ge-
zondheid ten goede komt (bv. lagere slaapkamertemperatuur). Bij dit alles
dient men te bedenken dat het louter doorbreken van een routine reeds een ze-
kere inspanning vergt. Tenslotte is het zuinig omgaan met energie helemaal
geen ‘mode’. Integendeel zelfs: er bestaat veeleer een sociale conventie om
juist veel energie te verbruiken. Het bezit van energieverslindende apparatuur
als vaatwasmachines, diepvrieskisten, geperfectioneerde geluidsinstallaties,
e.d. verhogen iemands sociale status, terwijl mensen die bewust anders en so-
berder wensen te leven voor ‘een beetje zonderling’ versleten worden.

Tegenover deze nadelen van energiebesparend huishoudelijk gedrag staat
het financieel voordeel: energiebesparing betekent een lagere energierekening.
Helaas wordt dit voordeel veelal afgezwakt door de tariefopbouw en door de
wijze waarop de energiekosten verrekend worden. Een regressief tarief waar-
bij extra Kwh’s of extra m3-gas goedkoper worden, moedigt het zuinig ver-
bruik niet aan; een proportioneel tarief waarbij dezelfde prijs betaald wordt
voor elke Kwh of elke m3-gas ongeacht de omvang van het verbruik, zal tot
een zuiniger verbruik leiden. Beter nog lijkt een progressief tarief waarbij ver-
bruik boven een bepaalde basishoeveelheid energie extra belast wordt. Het zal
evenwel zeer moeilijk zijn deze basishoeveelheid energie op rechtvaardige wij-
ze te bepalen. Hierbij zal niet alleen rekening dienen gehouden te worden met
de gezinssamenstelling, maar ook met de situering en de staat van het huis
(sommige huizen komen bijvoorbeeld bouwtechnisch niet in aanmerking om
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geisoleerd te worden). Bovendien zit men met het probleem dat sommige huis-
houdingen slechts één energiedrager gebruiken (clektriciteit) en andere twee of
meer (gas, elektriciteit, stookolie, ...). Om piekverbruik in te perken is even-
tueel een extra-belasting voor verbruik tijdens de piekuren mogelijk.

Het is voor de consument doorgaans niet duidelijk wat het verband is tussen
één of andere specifieke handeling en de daaruit resulterende energie- en dus
ook geldbesparing. Volgens Russo (1977) werkt een dergelijke situatie waarbij
nadelen onmiddellijk duidelijk zijn terwijl het (financiéle) voordeel erg vaag
blijft, de energiebesparing allesbehalve in de hand. Meer directe terugkoppe-
lingsinformatie waarbij het financiéle voordeel van besparing duidelijker
wordt, is hier noodzakelijk. Verschillende vormen van feedback zijn moge-
lijk. Onmiddellijke feedback aan de hand van metertjes en toestelletjes die het
momentaan (of overbodig) energieverbruik signaleren, zijn effectief (zie Koh-
lenberg, Phillips en Proctor, 1976 en Becker en Seligman, 1978). Terugkoppe-
lingsinformatie op maandelijkse energierekeningen — in de vorm van een ver-
gelijking van het huidig energieverbruik met het verbruik in dezelfde periode
van het vorig jaar, gecorrigeerd voor weersomstandigheden — blijkt een klein
maar stabiel effect (besparing van 2 a 3%) te hebben (Russo, 1977). Men zou
ook expliciet het geldbedrag waarmee de rekening verhoogd of verlaagd is ten
gevolge van het meer of minder verbruik aan energie kunnen vermelden, met
inachtname van de gewijzigde energieprijzen uiteraard. Volgens Seaver en
Patterson (1976) zou ook het toevoegen van een sociale waardering aan deze
informatie, de hoeveelheid bespaarde energie vergroten. Een variant van deze
feedbackinformatie bestaat in het vergelijken van het energieverbruik van een
huishouding met dat van een vergelijkbare groep huishoudingen in dezelfde
periode; op die manier wordt meteen een sociale dimensie in de terugkoppe-
lingsinformatie verwerkt. Verder onderzoek zal moeten uitwijzen welke vorm
van terugkoppelingsinformatie het meest effectief is.

Uit verschillende studies is gebleken dat het toekennen van extra financiéle
beloningen op het besparen van energie — bovenop de geldbesparing die auto-
matisch het gevolg is van een verminderd energieverbruik — zeer stimulerend
werkt (zie Kohlenberg et al., 1976, Hayes en Cone, 1977, Walker, 1979,
Milstein, 1977, Winnett et al., 1978). Toch dient hierbij een aantal kritische
opmerkingen gemaakt te worden (zie ook Ester, 1979, p. 52). In de eerste
plaats gaat het in bovengenoemde studies steeds om experimentele situaties
van beperkte duur; in welke mate financiéle beloningen op langere termijn
energiebesparingen kunnen bewerkstelligen is voorlopig onduidelijk. Vele
respondenten in deze studies vonden immers dat ze zich grote ongemakken
moesten getroosten om de gevraagde energiebesparing te halen. De vraag is of
ze ook bereid zijn dit op lange termijn te doen. Bovendien waren de onder-
zochte populaties veelal niet representatief voor de bevolking (meestal studen-
ten of een beperkt aantal hooggemotiveerde gezinnen). Het valt te betwijfelen
of de gebruikte financiéle beloningen ook voor andere bevolkingscategorieén
een stimulans tot besparing vormen. Uit de onderzoeksresultaten van Hayes
en Cone (1977) en Winett et al. (1977) bleek immers dat zeer hoge beloningen
tot aanzienlijke besparingen in het energieverbruik kunnen leiden, maar dat
relatief lage beloningen weinig effectief zijn. Daartegenover staat dan echter
weer dat met kleine externe beloningen geleidelijk een internalisatieproces kan
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plaatsvinden waarbij de persoon een (energicbewuste) attitude ontwikkelt die
overeenstemt met zijn (energiebewust) gedrag. Te grote beloningen daarente-
gen brengen de persoon ertoe zijn gedrag aan die beloning toe te schrijven
(Scott, 1977; vgl. voet-tussen-de-deur-techniek). Een dergelijk internalisatie-
proces is ten zeerste wenselijk; een energiebewuste attitude betekent immers
dat elke individuele energiebesparing een interne (morele) beloning is; dit leidt
tot duurzaam gedrag dat bovendien gemakkelijk generaliseerbaar is naar an-
der milieuvriendelijk gedrag (zie Van Raaij, 1979 en Van Raaij en Verhallen,
1980). De gevolgen van extra financigle beloningen zijn dus complexer dan de
onderzoeksresultaten doen vermoeden; dergelijke beloningen moeten dan ook
met grote omzichtigheid toegepast worden. Het financieel voordeel dat inhe-
rent is aan verminderd energieverbruik — vooral wanneer het nog wat gecorri-
geerd wordt door een gewijzigde tariefopbouw, en wat duidelijker gemaakt
wordt door terugkoppelingsinformatie — beantwoordt voldoende aan het
economisch motief van de consument tot energiebesparing.

1.3. Verhoging van de energieprijzen en energiebesparing

Men zou het financieel voordeel van energiebesparend huishoudelijk gedrag
nog scherper kunnen stellen door de energieprijzen te verhogen; meteen zou
hierdoor het rendement van investeringen in energiebesparende maatregelen
zoals isolatie, toenemen, waardoor dergelijke investeringen ook aantrekkelij-
ker zouden worden. Toch is er een aantal stevige argumenten die pleiten tegen
verhoging van de energieprijzen (zie brochure Konsumenten Kontakt). Wil
men het prijsmechanisme hanteren om energiebesparing te stimuleren, dan is
de vraag of het energieverbruik prijselastisch is, m.a.w. of de consument in
zijn vraag reageert op een prijsverhoging c.q. -verlaging, van groot belang.
‘Fiscale heffingen bij in-elastische vraag hebben naar verhouding weinig effect
voor de verkochte hoeveelheid van deze goederen, maar kunnen echter vanuit
een oogpunt van de inkomenspolitiek ongewenst zijn’, aldus de Nota Over-
heidsbeleid Consumentenaangelegenheden 1976-1977 van de Interdeparte-
mentale Commissie voor Consumenienzaken (ICC) (Overheidsbeleid Consu-
mentenaangelegenheden 1976-1977 jaarrapport, p. 46). Het schatten van de
prijselasticiteit van energie blijkt echter uitermate moeilijk. Winett et al.
(1976) vonden zeer lage elasticiteitsschattingen voor elektriciteitsverbruik. Het
Department of Energy in Engeland komt echter in haar ‘Report of the work-
ing group on energy elasticities’, dat in 1977 werd gepubliceerd, na uitgebreide
analyse tot de conclusie dat het niet mogelijk is de prijselasticiteit van energie
te berekenen. Het Department of Energy somt wel een twintigtal problemen
op die juiste berekening van de prijselasticiteit onmogelijk maken (Depart-
ment of Energy, report of the working group on energy elasticities, Londen,
1977). Willenborg en Pitts (1977) bestudeerden het effect van geleidelijke
prijsstijgimgen op het benzineverbruik op korte termijn: zij besluiten dat het
prijsmechanisme ineffectief lijkt ter bevordering van energiebesparing, tenzij
misschien drastische prijsstijgingen van 100% of meer. Cunningham en Jo-
seph (1978) constateren dat consumenten zouden overgaan tot besparing van
elektriciteit resp. benzine in geval van prijsstijging: geringe prijsverhogingen
hebben echter slechts een geringe daling van de vraag tot gevolg; een prijsver-
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hoging van 50% leidt tot aanzienlijke dalingen in de vraag; nog grotere
prijsstijgingen brengen nog maar weinig extra besparing mee. Deze studie werd
echter uitgevoerd nadat de prijsstijgingen waarvan sprake is in de studie van
Willenborg en Pitts, reeds doorgevoerd waren; bovendien ging het in de studie
van Cunningham en Joseph niet expliciet om ‘geleidelijke’ prijsstijgingen. Op-
gemerkt dient te worden dat besparing het minst voorkwam in de laagste inko-
mensgroep (waarschijnlijk omdat de mensen in deze groep reeds een minimum
aan energie verbruiken en niet kunnen overgaan tot investeringen in energie-
besparende maatregelen) en in de hoogste inkomensgroep (waarschijnlijk om-
dat zij zonder problemen de hogere energieprijzen kunnen betalen).

Het Konsumenten Kontakt is m.b.t. het aardgasverbruik van mening dat het
aannemelijk is dat het aardgasverbruik van een gezin weinig elastisch is, aan-
gezien juist 80% van het energieverbruik van een Nederlands gezin opgaat aan
ruimteverwarming en kookdoeleinden (brochure Konsumenten Kontakt, p.
12). Opmerkelijk is ook dat uit de INDIS-enquéte naar voren komt dat 60%
van de Nederlandse gezinnen geen besparende maatregelen (meer) ziet zitten
t.a.v. verwarming, ook al zouden de stookkosten in de toeckomst fors stijgen
(Lange, 1979). Vaak wordt gesteld dat het verbruik van energie wel degelijk
elastisch is, omdat een hogere energieprijs zal leiden tot energiebesparende
maatregelen als isolatie e.d. De bevindingen van de INDIS-enquéte wijzen
echter niet in deze richting: slechts 20% van de gezinshuishoudingen zou, bij
forse prijsstijgingen, waarschijnlijk maatregelen gaan nemen die een investe-
ring vereisen. Bovendien, aldus de brochure van het Konsumenten Kontakt,
komen van het Nederlands woningbestand in 1976 van ruim 4,4 mln. wonin-
gen ongeveer 1.8 mln. woningen niet voor isolatie in aanmerking vanwege
technische en bouwkundige problemen. Ook voor de ruim 60% Nederlandse
gezinshuishoudingen die een huurhuis bewonen is een dergelijke investerings-
beslissing nauwelijks aan de orde. Voor gezinnen die in een huurhuis wonen
en de gezinnen in een woning die bouwkundig niet in aanmerking komt voor
isolatie zal een aardgasprijsverhoging slechts een extra druk op het gezinsbud-
get betekenen zonder dat zij in staat zijn over te gaan tot isolatie.

Hoe dan ook, het is duidelijk dat bij een verhoging van de energieprijzen
vooral de consumenten uit de lagere inkomensklassen getroffen worden. Zij
kunnen hun huishoudelijk energieverbruik niet meer verder terugschroeven
omdat ze reeds op een minimum zitten en zij kunnen ook niet overgaan tot
energiebesparende investeringen. In het licht van deze bedenkingen manen
ook Ester (1979) en Milstein (1977) aan tot grote voorzichtigheid bij het hante-
ren van het instrument van het prijsmechanisme.

1.4. Dwingende overheidsmaatregelen

Driekwart van de Nederlandse gezinnen is van mening dat de overheid meer
dwingende maatregelen zal moeten nemen om energiebesparing te bereiken,
omdat het op vrijwillige basis niet zal lukken (Lange, 1979). Dirken (1979)
zegt in dit verband ‘dat het een grote fout is om bij dwang in dit kader alleen te
denken aan de aantasting van fundamentele mensenrechten. Dwang kan ook
rationeel aanvaard worden, omdat die bijvoorbeeld een beslissingslast wel-
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kom afneemt, of omdat het een eerste leerproces naareen routine in gang kan
zetten. Dwang in kleine energichandelingen wordt lang niet altijd negatief er-
varen en vooral als die voor velen of eenieder geldt, maakt solidariteit veel
goed’. Verderop in zijn betoog spreekt Dirken dan ook over de noodzaak van
wetten, normen en voorschriften ‘niet vanuit de sfeervan dwingelandij maar
als nieuwe verkeersregels op het energiegebied voor veilig energieverkeer. Die
wetgeving zal zich dan zowel dienen uit te strekken tot de aanschaf, de investe-
ring en het aanbod van goed en dienst als tot de gedragsgebonden besparing.’
(Dirken, 1979). Van den Doel spreekt in dit verband over ‘demokratische aan-
vaarding van dwang’. Dit houdt in dat leden van een samenleving zichzelf ne-
gatieve sancties opleggen indien niet wordt meegewerkt aan de realisering van
collectieve goederen (i.c. energiebesparing) (Van den Doel, 1978, p. 86).

Ook het Konsumenten Kontakt vraagt dat de overheid op het gebied van
energiebesparing regelend zou optreden d.m.v. voorschriften en wettelijke be-
palingen. De isolatie van oude en nieuwe woningen zou niet op basis van vrij-
willigheid moeten gebeuren, maar wel door de overheid op grote schaal aange-
pakt dienen te worden. Op nationale schaal moeten hiervoor maatregelen ge-
troffen worden. Uitgangspunt hierbij kan zijn dat de consument zelf de isola-
tie betaalt uit de besparing op het gasverbruik. De voorfinanciering van deze
isolering zou dan voor rekening van de overheid of van de energiebedrijven
kunnen komen. Een goedkope en doeltreffende manier van energiebesparing,
aldus nog steeds het Konsumenten Kontakt, kan verkregen worden door bin-
dende voorschriften op te leggen aan de industrie voor huishoudelijke appara-
ten. Verbetering van de rendement van geinstalleerde en nog te plaatsen
stookinstallaties kan hier evenzeer een bijdrage toe leveren (brochure Konsu-
menten Kontakt, p. 19).

Uiteraard is de effectiviteit van overheidsmaatregelen afhankelijk van de
mate van beleidsacceptatie door de consument. Ester (1979, p. 11, p. 25-30)
noemt een aantal voorwaarden tot beleidsacceptatie:

1. Een eerste factor die een rol speelt, bestaat in de mate waarin de individuele
vrijheden van de consument worden aangetast. De reactantie-theorie van
Brehm (1966) stelt dat, als een bepaalde vrijwillig gekozen gedraging van een
persoon geélimineerd wordt of dreigt geélimineerd te worden, deze persoon
zijn gedrag zal richten op herstel van de bedreigde of geélimineerde vrijheid.
Dit reactantie-effect kwam o.m. tot uiting toen met ingang van 1972 in Miami
fosfaathoudende wasmiddelen verboden werden. De consumenten uit Miami
hadden toen plotseling een veel positievere attitude tegenover fosfaathouden-
de wasmiddelen dan de consumenten uit Tampa, waar de anti-fosfaat-wet niet
van kracht was. Bovendien had een aantal huishoudingen fosfaathoudende
wasmiddelen gehamsterd of gesmokkeld (Mazis et al., 1973 en Mazis, 1975).
Men dient dus wel degelijk rekening te houden met het feit dat sterk vrijheids-
beperkende energiemaatregelen averechtse gevolgen kunnen hebben in de
vorm van verzet en deviant gedrag van de zijde van de consument. Recente ge-
beurtenissen ten gevolge van de energieschaarste in Californié versterken dit
beeld (Ester, 1979, p. 27).

2. De mate van gepercipieerde billijkheid of van verdelende rechtvaardigheid
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is ook medebepalend voor de acceptatie van beleidsmaatregelen. Naarmate
energiemaatregelen als meer onbillijk ervaren worden door de consument, zal
het verzet tegen deze maatregelen toenemen. In dit verband kan verwezen
worden naar de vorige paragraaf over energieprijsverhogingen.

3. Een derde en laatste factor die doorslaggevend is voor beleidsacceptatie
bestaat in de mate waarin deviant gedrag mogelijk is. Als voorbeeld geeft
Ester het hamsteren van benzine en het ontstaan van een zwarte markt bij dis-
tributie van benzine (Ester, 1979, p. 30).

2. DE ENERGIEBEWUSTE MENTALITEIT

Met de hiervoor besproken maatregelen die een onmiddellijke gedragsbein-
vioeding beogen, zullen tegelijkertijd ook maatregelen moeten getroffen wor-
den om een mentaliteitsverandering, een algemene bewustwording te be-
werkstelligen. ‘Het kennis nemen van de onzekere energiesituatie in de ko-
mende jaren is nodig, de notie dat het de meesten van ons iets zal gaan doen,
en dat de volgende generatie er nog meer last van zal hebben. Dat zal in alge-
mene zin in een overtuiging en gevoel moeten opgenomen worden, maar zulks
tegelijk met de waarheid dat we allen een klein stukje verantwoordelijkheid
meedragen en dat we er ook iets aan kunnen doen; ieder voor zich in het dage-
lijks leven, in verschillende leefsituaties en op verschillende nivo’s’ (Dirken,
1979). Een dergelijke algemene bewustwording is noodzakelijk als kader
waarbinnen bovengenocemde gedragsbeinvlioedende maatregelen begrijpelijk
en aanvaardbaar worden — terwijl juist de gedragsbeinvloedende maatregelen
er mede voor zorgen dat de energiesituatie door de consument ernstig geno-
men wordt — en waarbinnen zich een meer duurzaam, intern (op een energie-
bewuste attitude) gegrond gedrag kan ontwikkelen.

2.1. Situatieschets

Reeds in de inleiding werd gesteld dat het met de energiebewustheid van de
doorsnee-consument niet zo schitterend staat. In het onderzoek naar attitu-
des, sociale normen en energiebesparend gedrag van Kok et al. (1979) meende
een meerderheid van respondenten (68%) wel dat de hoeveelheid energie be-
perkt is. Doch uit de INDIS-enquéte bleek dat bijna de helft van de huishou-
dingen de energiesituatie niet als ernstig probleem ziet; zeer velen zien het als
een probleem van tijdelijke aard. Het probleem wordt huns inziens ook over-
trokken en er zijn voldoende energievoorraden. 88% van de ondervraagden
beweert ook niets energieproblematisch meegemaakt te hebben en slechts 10%
vermeldt in dit verband de prijsstijgingen voor energie (Dirken, 1979). Verder
vindt men dat eerst de overheid en het bedrijfsleven paal en perk moeten stel-
len aan hun energieverspilling i.p.v. de consument ervoor te laten opdraaien.
Bovendien betwijfelt de consument ten sterkste of hij met zijn geringe aandeel
in het energieverbruik effectief kan bijdragen tot de oplossing van het energie-
probleem. Een dergelijk beeld kwam ook naar voren'in een Engelse studie, ge-
houden in de loop van de zomer 1974 (Phillips en Nelson, 1976). Drie psycho-
logische factoren kunnen we binnen deze situatie onderkennen, nl. de energie-
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bewuste attitude, de aanvaarding van eigen verantwoordelijkheid als consu-

ment en de waargenomen effectiviteit van zijn gedrag m.b.t. het energiepro-

bleem (zie Van Raaij, 1979).

1. De energiebewuste attitude: een aantal factoren beinvloedt de energiebe-

wuste attitude van de consument. Socio-culturele factoren zoals socialisatie
en adoptie van waarden en normen bepalen mede iemands consumptiestijl,
i.c. iemands energiebewuste attitude. Ook een aantal socio-structurele fac-
toren is hier belangrijk: zo blijkt bijvoorbeeld dat de hoogste mate van mi-
lieubesef voorkomt bij personen met een hoger inkomen en een hogere
opleiding, kortom een hogere sociaal-economische status, en onder jonge-
ren. Verder kunnen ook vroegere of huidige persoonlijke ervaringen met
energietekorten een energiebewuste attitude stimuleren. Ten slotte dient
nog een aantal persoonlijkheidsfactoren vermeld te worden zoals tolerantie
(niet-toleranten staan minder open voor nieuwe ideegn die afwijken van
hun opinie), behoefte om dingen te begrijpen (understanding), drang om
schadelijke effecten te vermijden (harm avoidance), enz. (Kinnear, Taylor
en Ahmed, 1974). Een overzicht van deze factoren die medebepalend zijn
voor energiebesef, vindt men bij Lipsey (1977).
Van Raaijj en Verhallen (1980) vinden drie factoren binnen de energiebe-
wuste attitude: een ecologische factor (milieubesef), een economische fac-
tor (prijsbesef) en een comfortfactor. Seligman, Darley en Becker (1978)
vinden bovendien nog een gezondheidsfactor bij het gebruik van air condi-
tioning in de zomer. |

2. Acceptatie van eigen verantwoordelijkheid: d.w.z. dat de consument zich-
zelf of de consumenten als groep als medeverantwoordelijk ziet voor het
energieprobleem. Consumenten die hun verantwoordelijkheid niet aan-
vaarden, schuiven de schuld volledig op overheid en industrie. Aanvaar-
ding van verantwoordelijkheid betekent dat men meer 0og zal hebben voor
de gevolgen van het eigen energiegedrag.

3. Waargenomen effectiviteit van het consumentengedrag: d.w.z. dat de con-
sument verwacht dat zijn gedrag effectief is en leidt tot het beoogde doel
(bijvoorbeeld: thermostaat lager draagt bij tot energiebesparing).

Energiebewuste consumenten die hun verantwoordelijkheid aanvaarden en
bovendien vertrouwen dat hun inspanningen effect sorteren, zullen veeleer be-
reid zijn over te gaan tot energiebesparend gedrag dan niet-energiebewuste
consumenten die hun verantwoordelijkheid afschuiven en niet geloven dat
hun inspanningen iets uithalen. Eerstgenoemde consumenten zullen hun feite-
lijke energiebesparing dan ook ervaren als een interne beloning voor hun ener-
giebewust gedrag.

Bij een eventuele voorlichtingsactie die gericht is op een mentaliteitsveran-
dering, zal men dan ook met deze factoren rekening dienen te houden.

2.2 Voorlichting en voorbeeld
Er moet blijkbaar nog heel wat gewerkt worden aan de totstandkoming van
een energiebewuste attitude. Er dient duidelijk verteld te worden wat de gevol-

gen zijn van steeds meer en meer energie verbruiken: de economie zal ont-
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wricht worden, kernenergie wordt onontkoombaar, de laatste natuurgebieden
moeten opgeofferd worden, er moeten steeds meer kunstgrepen verzonnen
worden om de energiebehoefte te kunnen dekken (Vara, Centrum voor Ener-
giebesparing, VMD, 1979, p. 9). Bij het verspreiden van dergelijke informatie
dient men rekening te houden met het feit dat zogenaamde fear appeals (d.i.
het benadrukken van de schadelijke gevolgen van bepaalde gedragingen, zodat
een zekere mate van ongerustheid opgewekt wordt) minder effectief zijn als ze
te sterk worden, omdat de mensen dan de neiging hebben deze informatie uit te
schakelen, te verdringen; meer gematigde fear appeals werken overtuigender
(Kinnear, Taylor en Ahmed, 1974, Berelson en Steiner, 1964, p. 532). De resul-
taten van een laboratoriumexperiment van Hass, Bagley en Rogers (1975) to-
nen aan dat een toename in de gepercipieerde waarschijnlijkheid van een ener-
gietekort geen effect heeft; hoe ernstiger daarentegen een mogelijke energiecri-
sis gepercipieerd wordt, hoe sterker de intenties om het energieverbruik te redu-
ceren. Deze resultaten zijn verenigbaar met de vorige stelling over fear appeals,
indien men aanneemt dat in dit laboratoriumexperiment geen gebruik gemaakt
werd van extreme fear appeals (er wordt slechts gesproken over zeer grote
prijsstijgingen, maar niet over science fiction-achtige rampen).

In bepaalde uitspraken over energiebesparing suggereert men een ‘terug
naar de middeleeuwen’. Deze suggestie is erg misleidend; men zou juist moe-
ten benadrukken dat, wanneer we zuiniger omspringen met energie, we zorgen
voor een zo lang mogelijke handhaving van onze hoge levensstandaard (Vara,
Centrum voor Energiebesparing, VMD, 1979, p. 15).

Verder is het ook zo dat de consument in zijn dagelijkse omgeving moet
kunnen waarnemen dat anderen de energieproblematiek ernstig nemen en
werken aan oplossingen. ‘Alle grote organisaties hebben vanuit die gedachte,
de dure plicht om demonstrerend voor te gaan. In de beleving van de burgers
dient het voorbeeldig gedrag in de eerste plaats van de overheid te komen, van
centrale en lagere overheidsinstanties, van ministeries, van PTT, gemeenteé-
nergiebedrijven e.d.” (Dirken, 1979). Uit de INDIS-enquéte bleek dat volgens
de respondenten de overheid de grootste energieverspiller zou zijn, waarbij het
meest de (straat)verlichting genoemd wordt. Zoals Dirken zegt is ‘de verlich-
tingsenergie maar een druppel op de gloeiende plaat, voor respondenten doet
die druppel de emmer overlopen en wel omdat het één van de meest zichtbare
verschijnselen en dus de voornoemde voorbeeldfunktie bij uitstek betreft.’
(Dirken, 1979). Het toepassen van besparingsmaatregelen in openbare gebou-
wen, het inlassen van demonstratieprojecten in gemeentebedrijven, het nuttig
gebruiken van afvalwarmte (zoals bij stadsverwarming) heeft naast energie-
besparende gevolgen ook gunstige psychologische gevolgen: er wordt een kli-
maat geschapen waarbinnen individuele verbruikers de situatie ernstig gaan
nemen. (Zie ook Gemeenten en Energiebesparing, Een nota over de mogelijk-
heden voor gemeenten het besparen van energie te bevorderen, VNG, 1979,
hoofdstuk 5, Besparingsbijdrage in de eigen energiehuishouding, p. 42-47.)

2.3. Noodzaak van eenduidige informatie

Bij alle goed bedoelde voorlichting dient men te beseffen dat uit andere kana-
len tegenstrijdige informatie wordt verspreid. Vara, Centrum voor Energie-
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besparing en Vereniging Milieudefensie laten zich hieromtrent scherp uit, op
de achterkant van het boekje ‘Energiebesparing: Hoe en Waarom?’: ‘Een ge-
fluisterd verzoek om vrijwillige matiging hoor je niet tussen schreeuwende re-
clames voor elektrische broodmessen en nog snellere auto’s. Zo’n beroep is
strijdig met het overheidsvoornemen om tegen de eeuwwisseling het Neder-
landse energieverbruik te hebben verdubbeld. Zo’n beroep verliest zijn kracht
als we straks toch atoomcentrales krijgen ...”. Overigens bleek uit het onder-
zoek van Kok et al. (1979), dat respondenten die energiebesparing minder no-
dig vonden, menen dat kernenergie meer acceptabel is. Vermoedelijk wordt
dus door hen kernenergie als een alternatieve energiebron gezien, iets dat van-
wege risico’s van kernenergie en ook vanwege de beperktheid van deze ener-
giebron toch nauwelijks reéel is. Zelfs als de overheid kernenergie wil bevorde-
ren, moet in de voorlichting duidelijk worden dat daarmee niet het energiepro-
bleem opgelost wordt. Veel mensen denken dat energiebesparing gekoppeld is
aan het ontwikkelen van zon- en windenergie. Het is daarom wenselijk bij het
oproepen tot energiebesparing daadwerkelijk intensiever te zoeken naar mo-
gelijkheden van zon- en windenergie.’

Zeer belangrijk in dit verband is ook de expliciete medewerking van de ener-
giebedrijven zelf. Een kwart van de respondenten in het onderzoek van Kok et
al. (1979) had niet de indruk dat gas- en elektriciteitsbedrijf nodig vindt dat
verbruikers energie gaan besparen. Medewerking aan voorlichtingsacties en
steun bij de voorfinanciering van de isolatie-investering door gas- en elektrici-
teitsbedrijven dragen bij tot de geloofwaardigheid van energiebesparingpro-
gramma’s.

2.4. Beperkende omgevingskenmerken

Er kunnen beperkende omgevingskenmerken in het spel zijn die een gezins-
huishouding verhinderen bepaalde energiebesparende maatregelen te treffen:
het kan zijn dat een gezin niet over de nodige financiéle middelen beschikt om
over te gaan tot investering in energiebesparende apparatuur, bepaalde wonin-
gen komen gewoon bouwtechnisch niet in aanmerking voor isolatie ... Ook in
het dagelijkse energiegedrag kunnen belemmerende factoren voorkomen, bij-
voorbeeld wanneer een waakvlam niet kan gedoofd worden, of wanneer men
de kamertemperatuur hoog moet houden omdat er zieken in huis zijn.

3. HET VOORDEEL VAN KLEINSCHALIGE PROJECTEN

Reeds eerder werd gesteld dat het probleem bij energiebesparing hierin ligt dat
de nadelen individueel en onmiddellijk manifest zijn, terwijl de voordelen
veelal collectief en slechts op langere termijn voelbaar zijn; kortom het gaat
hier om een conflict tussen individuele en collectieve belangen, tussen gevol-
gen op korte termijn en gevolgen op lange termijn; dergelijke situaties staan in
de literatuur bekend als ‘social traps’. De Amerikaanse econoom Olson stelt
dan ook dat in onze ondoorzichtige maatschappij niemand op basis van vrij-
willigheid bereid is mee te werken aan de realisatie van een collectief goed (i.c.
energiebesparing). Slechts indien er sprake is van een relatief kleine groep, of
van positieve of negatieve sanctionering, zal een individu bereid zijn mee te
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werken aan een collectief goed. Blijkbaar zijn leden van een kieine groep wel
bereid hun steentje bij te dragen tot een collectief goed. Zo stelde Allen (1977)
bijvoorbeeld vast dat samenlevingen die op lange termijn in evenwicht met
hun ecosysteem blijven leven, klein zijn en deze kleinheid ook als een belang-
rijke waarde zien. Warren en Clifford (1975) stelden vast dat onmiddellijk na
de energiecrisis van 1973-1974, de meeste energiebesparing plaatsvond binnen
wijken met sterke sociale bindingen; welnu, uit de sociaalpsychologische vak-
literatuur is bekend dat groepen met sterke sociale bindingen (cohesieve groe-
pen) meestal klein zijn.

In een kleine groep brengt de sociale druk en steun de leden ertoe hun ver-
antwoordelijkheid op te nemen; bovendien is het binnen een kleine groep
veel makkelijker waar te nemen dat het eigen gedrag daadwerkelijk bij-
draagt tot het beoogde doel. Daarbij komt nog dat personen die zich er
openlijk toe verplichten energie te besparen, zichzelf ook gaan zien als ener-
giebewuste mensen; er vindt dus een internalisatieproces plaats waardoor het
energiebewust gedrag ook intern gemotiveerd wordt (Pallak en Cummings,
1976). De verspreiding van energiebesparende innovaties verloopt sneller in
homogene buurten/wijken die tevens georiénteerd zijn op de samenleving
dan in doorgangsbuurten/wijken met weinig sociale contacten (Van Raaij,
1980).

4. OVERZICHT EN SCHETS VAN EEN MODEL

Energiebewust gedrag kan men onderscheiden in ‘eanschafgebonden bespa-
ring’ (dit slaat grotendeels op huiskarakteristicken als isolatievoorzieningen,
maar ook op de aanschaf van huishoudelijke apparaten) enh ‘gedragsgebonden
besparing’ (waarbij het grotendeels om routines gaat). Huiskarakteristieken
zoals isolatievoorzieningen hebben naast een direct effect op het energiever-
bruik, ook een indirect effect via gedragsveranderingen (bijvoorbeeld de in-
vloed van isolatie op het ventileren).

De verbruiker verwacht van energiebewust gedrag een aantal gevolgen (zo-
als lager energieverbruik, hoge investering, verminderd comfort, lagere ener-
gierekening, ...) die in zijn ogen een belonend of bestraffend karakter hebben;
deze gevolgen hebben dan ook een versterkend of verzwakkend effect op dat
energiebewust gedrag. Een energiebewuste attitude is in dit verband zeer be-
langrijk, althans indien ze samengaat met acceptatie van eigen verantwoorde-
lijkheid en vertrouwen in de effectiviteit van het gedrag als consument: in dat
geval betekent immers elke individueel bereikte energiebesparing op zichzelf
een interne (morele) beloning. Concrete informatie, voorbeelden en prakti-
sche aanwijzingen vormen uiteraard een noodzakelijke voorwaarde voor ener-
giebewust gedrag. Soms kunnen beperkende omgevingskenmerken tussenko-
men, die beletten dat een intentie omgezet wordt in daadwerkelijk energiebe-
wust gedrag.

Deze directe gedragsdeterminanten worden op hun beurt beinvloed door so-
ciodemografische factoren, zoals opleiding, leeftijd, inkomen, sociale klasse.
Deze hebben een invioed op attitude, acceptatie van verantwoordelijkheid en
waargenomen effectiviteit, maar ook rechtstreeks op de aanschafgebonden en
gedragsgebonden besparing. Tenslotte zijn ook informatie, kennis en gezag-
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hebbende voorbeelden van belang. Al deze determinanten zijn samengebracht
in figuur 1.

socio-demografische woningkenmerken
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acceptatie van .
energiebewuste eigen verant- energiebewust -
attitude; woordelijkheid gedrag energie- | ___
I miliéubesef — aanschafgebonden verbruik 1
1I prijsbesef waargenomen — gedragsgebonden
III comfort effectiviteit T
1

fmmm e — e = ————3)

U
i
1
'
!
'
)
!
i
[
]
'
)
|
|
1
]
2

beperkende
B kennis, voorbeel- A omgevings-
den, informatie kenmerken
e !
terugkoppeling

Figuur 1. Gedragsmodel van energieverbruik in de woning.

Een energiebesparingsprogramma gebaseerd op dit model, is zowel op
gedrags- als op mentaliteitsverandering gericht. Het gedrag van gezinshuis-
houdingen moet beinvloed worden in de richting van energiebesparing, en dit
door energiebesparing aantrekkelijk te maken (d.m.v. feedback over verbruik
en verbruikskosten, gewijzigde tariefopbouw, sociale goedkeuring, ...). Ver-
bruikers die energiebesparend gedrag vertonen, zouden, volgens de zelfper-
ceptietheorie (Bem, 1967), hun attitudes kunnen veranderen: zij gaan zichzelf
zien als mensen die zich dusdanig gedragen omdat ze energiebewust zijn. De
attitude volgt hier uit het gedrag en niet andersom. Er is sprake van een inter-
nalisatieproces waarbij de consument een attitude ontwikkelt die over-
eenstemt met zijn gedrag. Het is dus mogelijk met kleine externe beloningen
(terugkoppeling A in figuur 1) geleidelijk een internalisatie van een energiebe-
wuste attitude (terugkoppeling B in figuur 1) te verkrijgen. De externe belo-
ningen mogen echter niet te groot zijn, omdat ze de persoon ertoe kunnen
brengen zijn gedrag toe te schrijven aan de beloning i.p.v. aan de attitude. De
ontwikkeling van een dergelijke energiebewuste attitude dient verder bevor-
derd en ondersteund te worden aan de hand van een voorlichtingscampagne
die de ernst van het energieprobleem duidelijk maakt, alsook de medeverant-
woordelijkheid van de gezinshuishoudingen en de effectiviteit van hun bijdra-
ge tot de oplossing van het energieprobleem onderstreept. Voor een energiebe-
wuste consument die zijn verantwoordelijkheid aanvaardt en vertrouwt in de
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effectiviteit van zijn gedrag als consument, zal elke individueel bereikte bespa-
ring een morele beloning betekenen en een versterking van zijn vertrouwen in
de effectiviteit van zijn gedrag.

Een internalisatieproces zoals hierboven beschreven, is ten zeerste wenselijk
omdat het leidt tot een duurzame attitude- en gedragsverandering. Bovendien
maakt een dergelijke mentaliteitsverandering het de consument mogelijk zijn
gedrag te generaliseren naar nieuwe vormen van energie-en milieubewust ge-
drag, buiten het domein van energieverbruik in de woning (Van Raaij en Ver-
hallen, 1980).

5. DE INTERACTIE TUSSEN WONINGEIGENSCHAPPEN EN
HUISHOUDELIJK ENERGIEGEDRAG

Het lijkt evident dat woningeigenschappen en huishoudelijk energiegedrag in
interactie met elkaar het energieverbruik in de woning bepalen. Toch is er in
de literatuur weinig bekend over het effect van woningeigenschappen op het
energiegedrag van de bewoners. Wellicht is het ook niet mogelijk een specifiek
gedrag te koppelen aan een bepaalde woningeigenschap. De invloed van huis-
karakteristieken op bewonersgedrag is niet uniform, maar varieert al naarge-
lang de motivatie of doelstelling van de bewoner in kwestie. Verschillende atti-
tudefactoren zijn hier denkbaar zoals zuinigheid (bezorgdheid om de finan-
cién), comfort in huis (houding t.a.v. behaaglijkheid zoals die beinvioed
wordt door temperatuur en tocht), energiebesef (overtuiging dat er een ener-
gietekort is en dat ook de individuele consument dient te besparen), bezorgd-
heid om de gezondheid en streven naar sociale waardering. Afhankelijk van
de motivatie van de bewoner, kan eenzelfde woningeigenschap aanleiding ge-
ven tot verschillende gedragspatronen. In sommige gevallen zal dit gedrag de
besparing die bewerkstelligd wordt door de woningeigenschap nog versterken,
in andere gevallen kan dit gedrag juist in tegengestelde zin werken. De
vaststellingen van Van Raaij en Verhallen (1980) i.v.m. de invlioed van isolatie
op bewonersgedrag kunnen dit verduidelijken. Zij vonden nl. dat bewoners
van geisoleerde huizen een lagere temperatuurinstelling in huis hebben dan be-
woners van niet-geisoleerde huizen; bovendien blijkt men in geisoleerde hui-
zen zorgvuldiger met de waakvlam om te gaan (men zette die vaker uit). Iso-
latie heeft echter een negatieve invloed op het luchtgedrag: De tussendeur en
de gordijnen worden vaker opengelaten en de kamers worden vaker gelucht.
De motivaties of doelstellingen van de bewoners achter dit gedrag, zijn in het
onderzoek onduidelijk gebleven. Uit andere literatuur (VNG, 1979) blijkt dat
isolatie leidt tot comfortverbetering door de vermindering van de koudestra-
ling bij ramen en buitenwanden, en dat dit vaak leidt tot verlaging van de wen-
sen t.a.v. de kamertemperatuur.

Dat de invioed van woningeigenschappen op energiegedrag en -verbruik
niet éénduidig is, wordt wel treffend geillustreerd door de bevindingen van
Hamrin (1979). Huishoudelijk energieverbruik van de bewoners van twee ver-
schillende wijken, de ‘Blue Skies Radiant Homes’, in Hemet, Ca. en de ‘Villa-
ge Homes’, in Davis, Ca. Eerstgenoemde wijk bestaat uit woningen met een
actief zonneénergie-systeem voor ruimte- en waterverwarming en met allerlei
technische snufjes om energie te besparen. Laatstgenoemde wijk bestaat uit
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woningen die zo ontworpen zijn dat ze een passief gebruik van zonneénergie
kunnen maken (de woningen zijn zo gebouwd dat ze in de winter volop kun-
nen genieten van de binnenvallende zonnestraling en in de zomer afgeschermd
zijn van de zon). Een dergelijk ontwerp vraagt een veel grotere inzet van de be-
woners (m.b.t. huishoudelijk energiegedrag) dan een actieve zonneénergie-
installatiec — zoals bv. het openen en sluiten van luiken, gordijnen en ramen.
Tegen alle verwachtingen in bleken de bewoners van de ‘Village Homes’ meer
energie te besparen dan de bewoners van de ‘Blue Skies Radiant Homes’.
(Voor de ‘Blue Skies Radiant Homes’ bedroeg het energieverbruik nl. 76%
van het verbruik van woningen in een controlegroep; voor de ‘Village Homes’
bedroeg het energieverbruik slechts 54% van het verbruik van woningen in een
controlegroep.) Uit interviews met de bewoners achteraf, bleek dat de mensen
van de ‘Blue Skies Radiant Homes’ hun energie-vriendelijke woningen zagen
als een middel om energie te besparen zonder hun levensstijl te moeten wijzi-
gen. Zij hadden hun plicht gedaan door een dergelijke woning te kopen en
hoefden zich verder niet druk te maken over energiebesparing. Het merendeel
van deze bewoners was ouder dan vijftig jaar, en wilde voornamelijk uit zui-
nigheidsoverwegingen energie besparen. De bewoners van de ‘Village Homes’
daarentegen waren overwegend jonge mensen (gemiddelde leeftijd tussen
achtentwintig en dertig jaar) die energie wilden besparen vanuit ecologische
motieven. (De respectievelijke advertenties hadden mensen met een dergelijke
motivatie aangetrokken.) Bovendien zou de inzet die van de bewoners vereist
wordt bij passief gebruik van zonneénergie en de zichtbaarheid van de energie-
besparende voorzieningen die daarbij horen (luiken, windschermen, gordij-
nen, e.d.) voortdurend herinneren aan het gestelde doel om energie te bespa-
ren. -

6. HET EFFECT VAN FEEDBACK-INFORMATIE M.B.T. HET
ENERGIEVERBRUIK

Het geven van terugkoppelingsinformatie m.b.t. het energieverbruik aan de
bewoner lijkt een beloftevolle methode om het huishoudelijk energieverbruik
te reduceren. Vandaar deze afzonderlijke paragraaf over het effect van feed-
back. De meeste consumenten hebben maar weinig kennis van de prijs van
energie en van het energieverbruik van de verschillende installaties en appara-
ten in huis. Bij gas en elektriciteit is de koppeling tussen gebruik en betaling
(met maandelijkse voorschotten en jaarlijkse afrekening) trouwens zo on-
doorzichtig dat de verbruiker nooit het energieverbruik van zijn specifiek
doen en laten kan nagaan; het is bijv. zo goed als onmogelijk uit de energiere-
keningen af te leiden welke besparing resulteert uit het ’s nachts lager zetten
van de thermostaat. Nochtans kan leren — in dit geval van energievriendelijke
gedragingen — alleen plaatsvinden indien er onmiddellijk en gedurig kennis is
van het resultaat van het handelen. Feedback- of terugkoppelingsinformatie
m.b.t. het energieverbruik is dan ook uitermate belangrijk. Naast een infor-
matieve functie, zou feedback bovendien nog een motiverende functie heb-
ben, in die zin dat het kostenbesef en/of de energiebewustheid erdoor aange-
wakkerd worden. Dit dient echter door verder onderzoek bevestigd te worden.
Verschillende vormen van feedback zijn mogelijk. Schriftelijke terugkoppe-
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lingsinformatie op maandelijkse energierekeningen — in de vorm van een ver-
gelijking van het huidig energieverbruik met het verbruik in dezelfde periode
van het vorig jaar, gecorrigeerd voor weersomstandigheden — blijkt een klein
maar stabiel effect te hebben (Russo, 1977). Men zou ook expliciet het geldbe-
drag waarmee de rekening verhoogd of verlaagd is ten gevolge van het meer of
minder verbruik aan energie kunnen vermelden, uiteraard met inachtname
van de gewijzigde energieprijzen. Een variant van deze feedback-informatie
bestaat in het vergelijken van het energieverbruik van een huishouding met dat
van een vergelijkbare groep huishoudingen in dezelfde periode; op die manier
wordt meteen een sociale dimensie in de terugkoppelingsinformatie verwerkt.
Verder is ook groeps- of collectieve feedback-informatie mogelijk, waarbij
een groep huishoudingen informatie krijgt over de stijging of de daling van
het energieverbruik van de groep (en niet van de individuele huishoudingen).
Winett et al. (1979) vonden echter dat deze vorm van feedback geen effect
had. Onmiddellijke feedback aan de hand van metertjes en toestelletjes die het
momentaan (of overbodig) energieverbruik signaleren, blijkt zeer effectief te
zijn (Becker en Seligman, 1978, Kohlenberg, Phillips en Proctor, 1976).

In Canada loopt thans een onderzoeksprogramma waarbij de zogenaamde
Energy Use Display Meter (EUDM, d.i. een toestelletje waarvan men onmid-
dellijk en duidelijk het huishoudelijk energieverbruik kan aflezen) op zijn effi-
ciéntie en zijn aanvaardbaarheid voor de consument getoetst wordt (Mauser,
Kendall en Filiatrault, 1979). Men verwacht dat feedback via dit metertje het
huishoudelijk energieverbruik met 10 4 20% kan reduceren; bovendien lijkt de
consument positief tegenover een dergelijk metertje te staan.
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13. De bescherming van de
informationele privacy in de
ESOMAR/IKK-Code voor de
praktijk van het marktonderzoek?

J.J.C. KABEL

SAMENVATTING

In dit artikel worden de privacybepalingen in de ESOMAR/IKK-Code voor de praktijk van het
marktonderzoek kritisch getoestst aan het zich ontwikkelende recht met betrekking tot de infor-
mationele privacy zoals dat zich aftekent in de voorstellen van de Commissie Koopmans, in Reso-
lutie (73) 22 van de Raad van Europa, in buitenlandse wetgeving en in de literatuur. Na een be-
schrijving van de voornaamste uitgangspunten bij de bescherming van het recht op informatione-
le privacy wordt met name ingegaan op twee belangrijke waarborgen voor deze bescherming: ano-
nimiteit en toestemming na voorlichting en op de wijze waarop deze waarborgen in de
ESOMAR/IKK-Code zijn uitgewerkt.

1. INLEIDING

In de Internationale Code voor de Praktijk van het Marktohderzoek is een
aantal bepalingen opgenomen die beogen de privacy te beschermen van infor-
manten of respondenten.? Deze bepalingen vloeien voort uit een van de basis-
beginselen die volgens de Code in de praktijk van het marktonderzoek dienen
te worden nageleefd. Dit beginsel wordt in de Code als volgt omschreven:

‘Het brede publiek en verder iedere andere belanghebbende, heeft recht op de
volledige zekerheid, dat ieder marketing researchproject in exacte over-
eenstemming met deze code wordt uitgevoerd, waarbij ieders recht op privacy
wordt gerespecteerd. In het bijzonder dient iedereen er volledig zeker van te
kunnen zijn, dat persoonlijke en/of vertrouwelijke informatie verstrekt gedu-
rende een marketing researchstudie, niet zonder eigen toestemming ter be-
schikking zal worden gesteld aan een persoon of een organisatie, noch ver-
trouwelijk, noch officieel, buiten de eigen organisatie van de onderzoeker (...)
en dat dit soort informdtie nergens anders voor gebruikt zal worden dan voor
marketing research.’ 3

In dit artikel wil ik de op dit basisbeginsel gestoelde privacy-bepalingen uit de
Code en met name die over anonimiteit en toestemming, toetsen aan het zich
in ons land ontwikkelende recht met betrekking tot de bescherming van de
persoonlijke levenssfeer, in het bijzonder met betrekking tot de bescherming
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van de informationele privacy. Een belangrijk argument voor de noodzaak
van deze toetsing is, dat in binnenkort te verwachten privacywetgeving* een
systeem van bescherming is ontworpen, waarbij het hebben van een eigen code
of reglement in veel gevallen een voorwaarde is voor het erop na mogen hou-
den van databestanden.® Zo’n code moet dan uiteraard wel voldoen aan eisen
van behoorlijke privacybescherming.

Aan de bescherming van de informationele privacy in het marktonderzoek
is in wetsvoorstellen en literatuur betrekkelijk weinig aandacht besteed. Voor-
zover op problemen met betrekking tot gedragsonderzoek wordt ingegaan,
valt het accent veeleer op sociaal-wetenschappelijk en statistisch onderzoek.
Op het gebied van het sociaal-wetenschappelijk onderzoek valt de laatste tijd
een verhoogde belangstelling voor privacybescherming waar te nemen, tot ui-
ting komend in de opstelling van codes.® Het marktonderzoek heeft op dit
punt een voorsprong. De privacy-bepalingen uit de ESOMAR/ IKK-Code da-
teren uit 1971. Of deze voorsprong een remmende is, is een vraag die in dit ar-
tikel ter beantwoording staat. -
2. UITGANGSPUNTEN BIJ DE BESCHERMING VAN HET RECHT OP
INFORMATIONELE PRIVACY

Het recht op informationele privacy kan worden omschreven als het recht om
zelfstandig te beslissen wanneer, hoe en in welke omvang informatie omtrent
de rechthebbende wordt meegedeeld aan anderen.” Aan deze omschrijving
wordt vaak toegevoegd het recht van bescherming tegen registratie en gebruik
van onjuiste en onvolledige gegevens omtrent de rechthebbende.® Deze om-
schrijving heeft juridisch gezien waarde als beginsel. In wetgeving of
rechtspraak is zij als zodanig niet terug te vinden. De vraag waarom dit begin-
sel in onze hedendaagse maatschappij moet worden aanvaard, laat ik in het
bestek van dit artikel rusten.? Het staat vast dat dit beginsel niet onder alle
omstandigheden absoluut kan gelden. Van de andere kant maakt deze om-
schrijving duidelijk, dat de bevoegdheid om te beslissen welke gegevens wel en
welke niet onder de bescherming van de informationele privacy vallen, in ieder
geval niet uitsluitend mag toekomen aan degene die dergelijke gegevens verza-
melt. Een minimumvereiste is dat dit soort beslissingen wordt genomen op ba-
sis van democratische procedures, dat wil zeggen via belangenafweging in wet-
geving of door in wetgeving aangewezen organen.

Op grond van een Resolutie van de Raad van Europa van 26 september
197310 js verdedigbaar dat dit beginsel tot op zekere hoogte juridische gelding
heeft, althans in een zeer nabije toekomst zou behoren te hebben, bij het ge-
bruik van geautomatiseerde databestanden in de particuliere sector en dus ook
bij het registreren van gegevens omtrent personen in de praktijk van het
marktonderzoek. De Resolutie, een aanbeveling aan de Regeringen van de
lidstaten der E.E.G., bevat namelijk een aantal principes die voor het meren-
deel zijn terug te voeren op genoemd beginsel, zij het dat bij de concrete uit-
werking van het recht op informationele privacy het accent valt op de beslis-
singsbevoegdheid ten aanzien van een bepaalde categorie gegevens, te weten
die omtrent het zogenaamde intieme privé-leven en die welke kunnen leiden
tot discriminatie.
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Wil het recht op informationele privacy, zoals dat hiervoor is omschreven,
praktische betekenis hebben, dan dient aan een aantal nadere voorwaarden te
worden voldaan. Ik noem hier de vanuit juridisch oogpunt meest fundamente-
le.

1. Het bestaan en de doelstelling van een registratie-systeem dient openbaar te
zijn. 11
2. De belangen gediend met registratie van persoonsgegevens en de belangen
van de geregisireerde dienen in concrete gevallen tegen elkaar te kunnen
worden afgewogen door een onafhankelijke instantie met als uiterste con-
sequentic een verbod van het opzetten van het desbetreffende registratie-
systeem dan wel een beperking van de op te nemen gegevens.'?

3. Er dient door een onafhankelijke instantie toezicht te kunnen worden uit-
geoefend op registratie en gebruik van persoonsgegevens.!?

4, In principe dient verstrekking van persoonsgegevens aan derden te zijn ver-
boden.*

5. Onrechtmatig verkregen persoonsgegevens mogen niet worden gere-
gistreerd.®

6. In principe mogen persoonsgegevens slechts worden geregistreerd, indien
de geregistreerde daartoe toestemming heeft gegeven.1®

7. De geregistreerde dient er persoonlijk van op de hoogte te zijn dat er om-
trent zijn persoon gegevens zijn opgenomen in een registratie-systeem.’

8. De geregistreerde dient een inzage- en correctierecht te hebben met betrek-
king tot de juistheid en volledigheid van de over hem opgenomen persoons-
gegevens.18

3. TOEPASSING OP HET MARKTONDERZOEK
3.1. Enkele algemene opmerkingen

Het bestek van dit artikel laat niet toe op alle hiervoor genoemde voorwaarden
even uitgebreid in te gaan. Ik beperk mij in hoofdzaak tot problemen met be-
trekking tot anonimiteit en toestemming. Enkele korte opmerkingen over an-
dere voorwaarden zijn hier echter wellicht op hun plaats.

De ESOMAR/IKK-Code voorziet niet in openbaarheid van registratie-
systemen, niet in een mogelijkheid tot belangenafweging door een min of meer
onafhankelijke instantie!® en bevat weliswaar in artikel 33 een aanwijzing
voor een nationaal toezichthoudend orgaan (de Nederlandse Vereniging van
Marktonderzoekers) dat, volgens hetzelfde artikel, de acties zal nemen die zij
noodzakelijk acht bij afwijkingen van het gedrag als voorgeschreven in de Co-
de, maar deze aanwijzing heeft m.i. geen betekenis gelet op het ontbreken van
op mogelijke privacy-problemen toegesneden procedures en sancties. Bepalin-
gen zoals die van artikel 32 (ledereen, iedere persoon of organisatie die zich
bezighoudt met een researchproject en/of -voorstel is verantwoordelijk de re-
gels van deze code actief te handhaven, zowel in de geest als naar de letter)
kunnen dat euvel niet verhelpen en illustreren slechts dat de normen met be-
trekking tot privacy uit de Code moeten worden beschouwd als weliswaar
mooie, maar niet afdwingbare uitspraken.??
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3.2. Inhoud van de gegevens -

Voordat ik nader inga op problemen met betrekking tot anonimiteit en
toestemming, wil ik eerst een argument bespreken dat beschouwingen omtrent
inbreuk op informationele privacy door middel van marktonderzoek overbo-
dig lijkt te maken. Dit argument luidt als volgt. De gegevens omtrent personen
die in het marktonderzoek door informanten worden verstrekt zijn, nog afge-
zien van het feit dat die gegevens veelal anoniem zijn, geen gegevens die iets
met informationele privacy te maken hebben, omdat de inhoud ervan de pri-
vacy van een individu op geen enkele wijze kan bedreigen.

Dit argument is om drie redenen onjuist. Het verondersteit allereerst dat er
een min of meer objectieve scheiding kan worden gemaakt met betrekking tot
de inhoud van gegevens in gegevens omtrent een persoon die wel privacy-
gevoelig zijn en gegevens die dat niet zijn. Die veronderstelling gaat echter
voorbij aan een onderscheid dat moet worden gemaakt tussen de gegevens zelf
en de informatiewaarde die deze gegevens kunnen hebben voor de gebruiker.
De reden dat zo’n onderscheid moet worden aangebracht ligt vooral in het feit
dat koppeling van verschillende, op het eerste gezicht onschuldige gegevens
zoals naam, adres, beroep, abonnement op een bepaalde krant ¢.d., de infor-
matiewaarde van één van die gegevensverzamelingen aanzienlijk kan vergro-
ten en wel degelijk privacy-gevoelige consequenties kan hebben. Te denken
valt aan statistische (anonieme) gegevens over het profiel van de lezers van een
bepaalde krant met betrekking tot hun politieke, sociale en religieuze opvat-
tingen. Koppeling van die gegevens aan het gegeven, dat iemand abonnee is op
die bepaalde krant, kan het laatste gegeven privacy-gevoelig maken.?! Dit ge-
vaar wordt ook erkend in het voorstel voor een wettelijke regeling van de
Commissie Koopmans. Daarin wordt weliswaar een aantal verzamelingen van
gegevens omtrent personen onschuldig genoeg geacht om buiten het wetsont-
werp te vallen, maar die uitzondering gaat alleen op, indien ten aanzien van de
geregistreerde personen uit het feit van opneming in die verzameling geen ge-
voelige gegevens kunnen worden afgeleid.?? Ten tweede is het bepaald niet
7o, dat in het marktonderzoek uitsluitend niet privacy-gevoelige gegevens om-
trent personen worden verzameld. De socio-economische kenmerken waar-
naar doorgaans wordt gevraagd (geslacht, leeftijd, burgerlijke staat, gezins-
grootte, gezinssamenstelling, beroep, opleiding, inkomensgroep e.d.) vallen
bijna allemaal buiten de gegevens die door de Commissie Koopmans onschul-
dig genoeg geacht worden om uit te zonderen van toepasselijkheid van het
wetsontwerp. Dat geldt nog in grotere mate voor recente uitbreidingen van het
pakket standaardvragen zoals het niveau van sociale contacten, betrokken-
heid bij verenigingsactiviteiten, bezoek aan culturele activiteiten, mediacon-
sumptie, hobbies, vakantiebesteding, bezit van duurzame consumptiegoede-
ren, betrokkenheid bij bepaalde maatschappelijke ontwikkelingen en meer
van dergelijke vragen op het terrein van het psychologische en het levensstijl-
onderzoek. Tenslotte is in de hierboven gegeven omschrijving van het recht op
informationele privacy het maken van het hierbedoelde onderscheid een sub-
jectieve bevoegdheid die in beginsel uitsluitend zou mogen toekomen aan de
persoon op wie de gegevens betrekking hebben en niet aan anderen.
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3.3. Anonimiteif van de gegevens

Het rechi op informationele privacy heeft als object: gegevens die kunnen
worden herleid tot individuele personen. De meest fundamentele bestrijding
van inbreuken op de informationele privacy in het marktonderzoek is derhal-
ve uitsluitend gebruik te maken van gegevens die op geen enkele wijze zijn te
herleiden tot individuele personen (zg. anonieme gegevens), ofwel doordat de-
ze gegevens anoniem worden verstrekt, ofwel doordat zij niet anoniem zijn
verstrekt maar door een bepaalde bewerking worden omgevormd tot anonie-
me gegevens. Deze vorm van preventie wordt in privacy-wetgeving onder-
kend. In het voorstel van de Commissie Koopmans wordt ervoor gepleit zo-
veel mogelijk te streven naar anonimiteit op het terrein van het gedragsonder-
zoek .2 Registratie-systemen waarin gegevens zijn opgeslagen die niet zijn te
herleiden tot individuele, natuurlijke personen, vallen buiten de voorgestelde
wettelijke regeling. De rechtvaardiging voor dit anonimiteits-principe is te vin-
den in een belangenafweging tussen het doel van deze onderzoeken en de be-
scherming van de informationele privacy. Bij gedragsonderzoek is identifica-
tie van de personen op wie de gegevens betrekking hebben doorgaans niet
noodzakelijk.

Het voorgaande betekent in de eerste plaats dat vormen van marktonder-
zoek waarbij gegevens omtrent personen anoniem zijn verstrekt en de desbe-
treffende gegevens niet op grond van bijzondere omstandigheden zijn te her-
leiden tot de personen die die gegevens hebben verstrekt, in principe 24 buiten
de problematiek van de informationele privacy vallen (bijvoorbeeld bezoekers-
enquétes in de detailhandel). Anonieme verstrekking van gegevens betekent
echter niet altijd dat de verstrekte gegevens nooit te herleiden zijn tot de per-
soon die ze heeft verstrekt. Potentieel gevaar voor identificatie bestaat als ge-
volg van (naast elkaar voorkomen van) onder meer de volgende bijzondere
omstandigheden: hoge frequentie van de onderzoeken, beperkte of vaste kring
van informanten, typische aard van de gegeven antwoorden en de gevolgde
bijzondere onderzoeksmethode (bijvoorbeeld observatie van een groepsdis-
cussie waarbij de opdrachtgever er getuige van is dat een lokale recrutering
van discussianten elkaar met naam en toenaam aanspreekt). Voor dit soort
potentiéle gevaren is m.i. moeilijk een oplossing te vinden, zeker niet in die ge-
vallen waarin de typische aard van de gegeven antwoorden identificatie van de
informant mogelijk maakt. In die gevallen ligt het voor de hand de oplossing
niet te zoeken in een niet haalbare anonimiteit, maar in het toestemmingscrite-
rium. Daarvoor pleit overigens ook de gedachte dat anonimiteit geen substi-
tuut is voor toestemming in die zin dat bij anoniem verstrekte gegevens nooit
toestemming behoeft te worden gevraagd. Wanneer iemand gevraagd wordt
zijn opinies weer te geven, kan hij toch het gevoel krijgen dat inbreuk wordt
gemaakt op zijn privacy, ondanks zijn anonimiteit.?® Het door Westin ge-
constateerde feit dat het Amerikaanse publiek steeds meer bereid is intieme ge-
gevens te verstrekken aan gevestigde onderzoeksinstanties is daarmee m.i. niet
in strijd maar bevestigt die gedachte nog eens. Het voornaamse probleem bij
marktonderzoek, zo bleek uit Westin’s onderzoek, was niet de gevoelde in-
breuk op privacy, maar de weigering om geinterviewd te worden vanwege het
idee dat men onder valse voorwendsels om gegevens werd gevraagd die in feite
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louter voor commerciéle doeleinden werden aangewend.?® Deze constatering
pleit voor accent op de eis van toestemming met de daarbijbehorende voor-
lichting ondanks de anonimiteit. In de ESOMAR/IKK-Code wordt evenwel
de eis van toestemming met voorlichting alleen gesteld in gevallen waarin de
anonimiteit niet is gewaarborgd. Artikel 2 bepaalt immers dat met uitzonde-
ring van het gestelde in artikel 3 de respondent volkomen anoniem blijft. Op
dit principe mogen uitzonderingen worden gemaakt, zo bepaalt vervolgens ar-
tikel 3 onder @, indien de respondenten op de hoogte zijn gesteld van de identi-
teit van de cliént en van de algemene doelstelling ten dienste waarvan hun na-
men onthuld zouden kunnen worden en indien ze hiertoe schriftelijk hebben
toegestemd.

In de tweede plaats geldt, dat gegevens die weliswaar niet anoniem zijn ver-
strekt, maar door een bepaalde bewerking tot anonieme gegevens zijn omge-
vormd, evenzeer buiten een regeling met betrekking tot de informationele pri-
vacy kunnen vallen. Dit wordt in het voorstel van de Commissie Koopmans
uitdrukkelijk erkend. Artikel 3 lid 1 van het voorstel voor een wettelijke rege-
ling bepaalt:

‘Bij algemene maatregel van bestuur kan worden bepaald, dat gegevens die
uitsluitend door tussenkomst van een bij die maatregel aangewezen instelling
herleidbaar zijn tot individuele natuurlijke personen geen persoonsgegevens in

de zin van artikel 1 zijn.’

Registratie-systemen die uitsluitend werken met dit soort zogenaamde getrans-
formeerde gegevens vallen op grond van deze bepaling niet onder een toe-
komstige wettelijke regeling. Als voordelen van het gebruik van getransfor-
meerde gegevens noemt de commissie dat er op die manier geen misbruik kan
worden gemaakt van persoonsgegevens, dat er minder beveiliging van het
systeem nodig is, dat er meer mogelijkheden zijn tot koppeling van (getrans-
formeerde) systemen en dat een eventuele weerstand bij het publiek tot het
verstrekken van gegevens kan worden verminderd. Als nadelen noemt de com-
missie tijdverlies en de kosten verbonden aan het opzetten van een zogenaamd
codetransformatie-systeem. De commissie beveelt belanghebbenden aan het
initiatief te nemen voor een nader onderzoek naar de mogelijkheden van het
door haar aanbevolen principe van codetransformatie met als beloning in het
vooruitzicht: niet toepasselijkheid van de door haar ontworpen wettelijke re-
geling.?? '
Omvorming van identiteit kan zodanig geschieden, dat identificatie uit het
omgevormde niet mogelijk is, terwijl het omgevormde niettemin blijft wijzen
op de unieke persoon wiens identiteit werd omgevormd. In die gevallen waarin
de identiteit niet beschikbaar behoeft te blijven voor later onderzoek, is om-
vorming niet nodig, maar kan worden volstaan met een verplichting tot schei-
ding van identiteit en gegevens (‘onthoofding’). Bij longitudinale en soortge-
litke onderzoeken kan zowel de doelstelling van deze onderzoeken worden
verwezenlijkt als het recht op informationele privacy maximaal worden ge-
waarborgd door de eis van oromkeerbare omvorming van de identiteit. Gege-
vens van dezelfde persoon kunnen dan bijeen worden gevoegd zonder dat uit
de omgevormde identiteit de juiste identiteit afleidbaar is. Indien deze onom-
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keerbare omvorming praktisch gezien betrekkelijk gemakkelijk te verwezenlij-
ken is,?8 brengt een behoorlijke privacy-bescherming m.i. ook de verplichting
met zich mee haar uit te voeren. Dat is intussen niet het standpunt van de
Commissie Koopmans.

De betekenis van de vrijstelling voor verzamelingen met niet-identificeer-
bare gegevens voor de ESOMAR/IKK-Code is m.i. de volgende. De anonimi-
teitsbepalingen in de Code hebben uitsluitend betrekking op een probleem dat
beter dan met anonimiteit kan worden aangeduid als dat van de ‘vertrouwe-
lijkheid’ van gegevens. Artikel 2 bepaalt immers, dat geen identificerende in-
formatie zal worden verstrekt aan iemand anders dan het eigen onder-
zoekspersoneel van de eigen organisatie van de onderzoeker. De in artikel 3
onder b genoemde uitzondering heeft betrekking op de noodzaak van het
doorbreken van de vertrouwelijkheid, wanneer namelijk onthulling van iden-
tificerende gegevens aan derden essentieel is voor dataprocessing en voortge-
zette interviews. Met die bepalingen is nog niet de anonimiteit gegarandeerd
van de ondervraagde ten opzichte van het marktonderzoekbureau dat hem
heeft ondervraagd. Indien de gegevens niet anoniem zijn verstrekt, is er dus
sprake van een zogenaamd primair systeem dat gegevens bevat die zijn te her-
leiden tot individuele, natuurlijke personen en als zodanig valt onder de voor-
stellen van de Commissie Koopmans. Anonimiteit kan in dit stadium
hoogstens worden bewerkstelligd doordat de identiteitsgegevens na bewerking
terstond worden vernietigd of intern worden omgevormd. Profiteren van de
vrijstelling lijkt dan niet mogelijk. Dat een door marktonderzoekers collectief
te geven garantie dat vernietiging casu quo omvorming steeds zal plaatsvin-
den, feitelijk waargemaakt kan worden, lijkt mij onwaarschijnlijk.

Bij de uitzonderingen van artikel 3 onder b is omvorming die anonimiteit
garandeert wel mogelijk en is die omvorming ook noodzakelijk wil het markt-
onderzoekbureau niet worden beschouwd als houder van een registratie-
systeem dat mede persoonsgegevens verschaft aan derden en dus als houder
van een vergunningsplichtig systeem, het zwaarste regiem in het voorstel van
de Commissie Koopmans.?* Die omvorming zou m.i. tevens de nogal gratuite
verplichting van de tweede zin van artikel 3 onder & (de oorspronkelijk verant-
woordelijke onderzoeker moet ervoor zorgen dat derden zelf de voorzieningen
van de Code zullen naleven) feitelijk overbodig maken.

Deze omvorming is overigens ook in overeenstemming met het algemene
principe, dat persoonsinformatie verkregen door particuliere ondernemingen,
niet mag worden verspreid op een manier die het mogelijk maakt de verspreide
informatie te herleiden tot een individueel persoon.3°

3.4. Toestemming

De formulering van het recht op informationele privacy lijkt te impliceren, dat
toestemming tot het registreren en gebruiken van persoonsgegevens een nood-
zakelijke, maar ook een voldoende rechtvaardigingsgrond is voor een mogelij-
ke inbreuk op het recht van degene die toestemming heeft verleend. Hoewel
een aantal bepalingen in het ontwerp van de Commissie Koopmans in die rich-
ting wijzen,% kan deze stelling in haar algemeenheid niet opgaan. Met name
in de overheidssector is toestemming van de geregistreerde al geen noodzake-
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lijke voorwaarde voor het registreren en gebruiken van persoonsgegevens, is
daarentegen het individu vaak verplicht om persoonsgegevens te verstrekken
en berust de toelaatbaarheid van de inbreuk formeel bezien niet op toestem-
ming, maar op democratisch tot stand gekomen wettelijke regelingen. Boven-
dien is het in de eis van toestemming begrepen recht tot weigering vaak een
wassen neus, omdat in veel gevallen iemand bezwaarlijk toestemming kan wei-
geren zonder zichzelf ernstig te schaden.’? Wanneer men in die gevallen
toestemming als voorwaarde voor de realisering van het recht op informatio-
nele privacy gebruikt, holt men het toestemmingsbegrip op ontoelaatbare wij-
ze uit. Bescherming dient in die gevallen niet te worden gezocht in het pri-
vaatrechtelijke toestemmingsbegrip, maar in publiekrechtelijke regelingen.

In die gevallen echter waarin geen wettelijke plichten tot informatie bestaan
en weigering vrijelijk, zonder vrees voor dreigende schade kan worden over-
wogen, is er reden om meer waarde te hechten aan de toestemming als noodza-
kelijke en in principe ook voldoende rechtvaardigingsgrond voor een mogelij-
ke inbreuk op het recht van informationele privacy. Dat is in het bijzonder het
geval bij het verstrekken van gegevens voor wetenschappelijk onderzoek en
marktonderzoek. Zo bepaalt de Duitse wetgeving onder meer dat professione-
le marktonderzoeksbureaus persoonsgegevens mogen opslaan indien betrok-
kenen daartoe toestemming hebben gegeven.?® Wanneer men zich echter ver-
laat op de privaatrechtelijke toestemmingswaarborg, is vereist dat de toestem-
ming ook inhoudelijke betekenis heeft, anders gezegd, dient niet al te snel te
worden aangenomen dat er sprake is van verleende toestemming en dienen uit-
zonderingen op het toestemmingsvereiste een wettelijke grondslag te hebben.

Bij toestemming tot het registreren en gebruiken van persoonsgegevens ten
behoeve van marktonderzoek doet men, juridisch gezien, gewoonlijk afstand
van een recht, te weten dat op zijn of haar informationele privacy. In zo’n ge-
val geldt volgens de regels van het privaatrecht, dat, bij gebreke aan kennis
van het recht waarvan men afstand doet, die afstand niet is gewild en er in be-
ginsel geen sprake kan zijn van een juridisch geldige toestemming.3* Deze
rechtsregel betekent voor het marktonderzoek, dat de toestemmingseis ten-
minste moet worden vertaald in de zin van wat wel ‘informed consent’ of
toestemming na voorlichting wordt genoemd. Indien immers niet van te voren
duidelijk is gemaakt, waarvoor de respondent zijn toestemming geeft, kan
toestemming geen rechtvaardigingsgrond zijn voor het registreren en gebrui-
ken van persoonsgegevens. Dit heeft in beginsel tot gevolg verwerping van zo-
genaamde impliciete toestemming (respondent wordt niet op grond van zijn
uitdrukkelijk gegeven toestemming, maar op grond van andere omstandighe-
den geacht zijn toestemming te hebben gegeven), een verbod van het gebruik
van ‘kleine lettertjes’ die respondent geacht wordt te hebben gelezen, een ver-
bod van ander gebruik van persoonsgegevens dan waarvoor de respondent uit-
drukkelijk zijn toestemming heeft gegeven en een verbod van misleidende on-
derzoeksmethoden.

Uit het grondwettelijk karakter van het recht op informationele privacy
vloeit bovendien voort, dat bij minderjarigen3> het verkrijgen van toestem-
ming door de daartoe door het burgerlijk recht bevoegd geachte wettelijk ver-
tegenwoordiger niet voldoende is om van een rechtsgeldige afstand van recht
te spreken, maar dat ook, indien de minderjarige daartoe feitelijk in staat is,
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zijn bewuste toestemming dient te worden verkregen.

Toepassing van deze algemene principes betekent, dat de uitzonderingen op
het toestemmingsprincipe bij het registreren en gebruiken van persoonsgege-
vens in de ESOMAR/IKK-Code op zijn minst kritisch dienen te worden be-
zien en, voorzover van belang, voor de toekomst een wettelijke grondslag die-
nen te hebben. Dit is allereerst het geval met de formulering van artikel 6 lid 3,
waarin wordt bepaald, dat ‘(h)et doel van het onderzoek zal worden medege-
deeld in die gevallen waarin respondenten die onbekend zijn met dit doel een
negatieve invioed van hun onwetendheid zouden kunnen ondervinden.’. Nog
afgezien van het feit dat de bepaling van de aanwezigheid van een mogelijk ne-
gatieve invlioed op grond van dit artikel kennelijk uitsluitend wordt verricht
door de onderzoeker, is de formulering, gelet op het bovenstaande, wel erg te-
gendraads. Het principe zou juist andersom moeten zijn: het doel dient altijd _
te worden medegedeeld, tenzij de respondent redelijkerwijze een negatieve in-
vloed zou kunnen ondervinden van de bekendheid met dit doel. Dat laatste
laat zich overigens alleen voorstellen in de sfeer van medische of psychologi-
sche registratie,3®

In de tweede plaats is artikel 9 (het ondervragen van kinderen) m.i. te exclu-
sief gericht op het verkrijgen van toestemming na voorlichting door de ouders
en wordt over het verkrijgen van toestemming na voorlichting door de kinde-
ren zelf niet gerept in het artikel. Ik laat nu maar even buiten beschouwing,
dat volgens het artikel ook toestemming kan worden verkregen van de verant-
woordelijke onderwijzer. De onderwijzer is inderdaad verantwoordelijk, bij-
voorbeeld voor schade die zijn leerlingen aanrichten aan derden, maar dat be-
tekent nog niet dat hij bevoegd is om toestemming te geven in deze gevallen.

In de derde en laatste plaats is het bepaalde in artikel 3 onder 4 (onthulling
van namen aan derden is toegestaan voor dataprocessing of voortgezette inter-
views, mits tot of bij voortgezette interviews toestemming is verkregen), gelet
op het bepaalde in artikel 4 lid 2 (toestemming tot of bij voortgezette inter-
views behoeft niet te worden gevraagd, indien het een essentieel onderdeel van
de gevolgde researchtechniek is, dat het vervolginterview een vervolg is op een
vorig interview) op het eerste gezicht in strijd met het recht op informationele
privacy, omdat daardoor een situatie kan ontstaan, waarin de respondent zo-
wel wordt benaderd op grond van verstrekking van zijn persoonsgegevens aan
derden alsook in die situatie niet op de hoogte wordt gesteld van het werkelij-
ke doel van het onderzoek. Deze bepalingen mogen dan worden gevorderd
door technische researcheisen, voor de juridische toelaatbaarheid is echter wel
in de toekomst een wettelijke grondslag nodig.

NOTEN

1. Bij het verzamelen van materiaal voor dit artikel mocht ik medewerking ondervinden van drs.
J. Holvast en mr. F. de Graaf. Prof. dr. I. S. Herschberg openbaarde mij de geheimen der on-
omkeerbare omvorming van identiteit.

2. ESOMAR/IKK-Code (Ned. versie), publikatie van de Ned. Ver. van Marktonderzoekers,
Amsterdam, maart 1979. Indien niet anders vermeld, verwijzen artikel- en pagina-
aanduidingen naar deze Code. De privacy-bescherming is te vinden in de artikelen 2 tot en
met 8.

3. p. 4.
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4. Volgens mededelingen van het Ministerie van Justitie in januari 1980 zou uiterlijk kort na de
zomer van 1980 indiening te verwachten zijn van cen wetsontwerp, gebaseerd op het in 1976
verschenen Eindrapport ‘Privacy en Persoonsregistratic’ van de Staatscommissie bescher-
ming persoonlijke levenssfeer in verband met persoonsregistraties (Commissic Koopmans).
Dit wetsontwerp zal te zijner tijd een van de garanties zijn voor-de erkenning van het grond-
wettelijk recht op bescherming van de persoonlijke levenssfeer in het voorgestelde artikel 1.10
van de nieuwe grondwet, luidende: ‘1. Ieder heeft, behoudens bij of krachtens de wet te stel-
len beperkingen, recht op eerbiediging van zijn persoonlijke levenssfeer. 2. De wet stelt regels
ter bescherming van de persoonlijke levenssfeer in verband met het vastleggen en verstrekken
van persoonsgegevens. 3. De wet stelt regels inzake de aanspraken van personen op kennisne-
ming van over hen vastgelegde gegevens en van het gebruik dat daarvan wordt gemaakt, als-
mede op verbetering van zodanige gegevens.’

. Vgl. Eindrapport, p. 34. .

6. Vgl. bijv. de Richtlijnen van de Nederlandse Vereniging voor Kriminologic voor onderzoek
naar strafbaar gedrag en/of aspecten van wetgeving en rechtspleging in verband met de be-
scherming van de persoonlijke levenssfeer, Ned. Ver. voor Kriminologie, Amsterdam 1980;
de beroepscode voor sociaal-wetenschappelijke onderzockers, opgesteld binnen de Contact
Commissié voor Sociaal-Wetenschappelijke Verenigingen. Vgl. over de privacyproblematick
bij sociaal-wetenschappelijk onderzoek in het algemeen: E. Mochmann en P, J. Miiller (ed.),
Data Protection and Social Science Research, Perspectives from_Ten Countries, Campus Ver-
lag, Frankfurt (Main)/New York, 1979. )

7. Vgl. de gezaghebbende formulering van A. F. Westin, Privacy and Freedom, New York, 1970,
p. 7: ‘the claim of individuals groups or institutions to determine for themselves, when, how
and to what extent information about them is communicated toothers.” Een soortgelijke om-
schrijving wordt gebruikt door O. M. Ruebhausen en O. G. Brim, jr., ‘Privacy and behavio-
ral research’, Colombia Law Review, 1965, p. 1189. In de literatuur wordt de term ‘privacy’
soms gebruikt om daarmee uitsluitend de informationele privacy aan te duiden en wordt ter
aanduiding van verwante problemen (bijvoorbeeld de bescherming van eer en goede naam, de
bescherming tegen afluisteren, de bescherming van het brief- en telefoongeheim, de bescher-
ming var het gezinsleven) de term ‘bescherming van het privé-leven’ gebruikt. Vgl. in die zin
F. de Graaf, Rechtsbescherining van persoonlijkheid, privéleven, persoonsgegevens, Alphen
aan den Rijn, 1977, p. 169 en de daar vermelde literatuur. Over de betekenis van ‘privacy’
heerst overigens nog veel verwarring, vgl. daarover R. Wacks, ‘The Poverty of ‘‘Privacy” ’,
The Law Quarterly Review, 1980, pp. 73 e.v.

. Vgl. over deze toevoeging de Graaf, p. 185. )

9. Vgl. voor ethische en pragmatische argumenten die kunnen worden aangevoerd voor de gel-
ding van dit beginsel de Graaf, pp. 155 e.v.; F. Kuitenbrouwer, Computer, manipulatie en
recht, in: Recht, macht en manipulafie, onder red. van Constanfijn Kelk ec.a.,
Utrecht/Antwerpen, 1976 (Aula-boeken 572), pp. 340 e.v.; J. R. Pennock en J. W. Chapman
(ed.), ‘Privacy’, Nomos, X111 (1971), Yearbook of the American Society for Political and Le-
gal Philosophy; Ruebhausen en Brim, pp. 1185 e.v.; J. W. Sentrop, ‘De informationele priva-
cy bedreigd’, Ars Aequi, 1973, pp. 207 e.v.; M. Teekens, ‘Privacy en computerregistratie’,
Ars Aequi, 1975 (thema-nummer Privacy), pp. 167 e.v.; L. C. Velecky, The Concept of Pri-
vacy, in J. B. Young (ed.), Privacy, John Wiley & Sons, 1978, pp. 13 e.v.; D. W. F. Verkade,
Privacy en persoonsregistratie: juridische aspecten, in: Data Base of Data Beest? Bedreigen
of waarborgen computers onze privacy?, onder red. van L. E. Grossman en D. Overkleeft,
Deventer, 1973, pp. 111 e.v.; A. F. Westin, “Science, Privacy and Freedom: Issues and propo-
sals for the 1970°s’, Columbia Law Review, 1966, pp. 1017 e.v.

10. Protection of the Privacy of Individuals vis-a-vis Electronic Data Banks in the Private Sector.
Res. (73) 22 adopted by the Committee of Ministers of the Council of Europe, on 26 Septem-
ber 1973 and Explanatory Report, Strassbourg 1974. Deze Resolutie voorziet in het probleem
dat niet mét zekerheid kan worden gezegd of artikel 8 van het Europees Verdrag tot bescher-
ming van de rechten van de mens (‘Een ieder heeft recht op eerbiediging van zijn privé-leven,
zijn gezinsleven, zijn huis en zijn briefwisseling.’) ook van toepassing is op verhoudingen tus-
sen particulieren. Vgl. E. A. Alkema, Studies over Europese Grondrechten, Deventer, 1978,
p. 72; J. Velu, The European Conventioron Human Rights and the right to respect for priva-
te life, the home and conununications, in? A. H. Robertson (ed.), Privacy and Human Rights,
Manchester University Press, 1973, pp. 20 e.v. De betekenis van artikel 8 van het Europees
Verdrag voor de informationele privacy is overigens, bij gebreke aan uitspraken terzake van
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11.

12.

13.
14.

15.

16.
. Vgl. de Graaf, pp. 207 e.v.; Hondius, pp. 146 e.v.; Principle 8 van Resolutie 73 (22). De zg.

20.

21.

22.
23.
24,

het Europese Hof nog niet duidelijk.

Vegl. voor deze voorwaarde de Graaf, pp. 205 e.v. Dit uitgangspunt is verwoord in art. 21 lid 1
van het voorstel van de Commissie Koopmans: ‘Het is verboden een verzameling van per-
soonsgegevens langs geautomatiseerde weg toegankelijk te maken of te hebben tenzij het be-
trokken registratiesysteem op naam van de houder is ingeschreven in het openbare register.’
De garantie dat doelstelling en werking van het systeem openbaar zijn wordt in het voorstel
Koopmans gevonden in de eis van opneming in het register van een reglement waarin doelstel-
ling en werking moeten zijn beschreven, vgl. de artikelen 23 en 37 van het ontwerp. Vgl. over
nadere consequenties van dit openbaarheidsprincipe en de manier waarop daaraan in verschil-
lende buitenlandse wetgevingen gestalte is gegeven F. W. Hondius, Emerging Data Protection
in Europe, Amsterdam/Oxford, 1975, pp. 224 e.v.

Vgl. nader over de punten die in zo’n belangenafweging tenminste moeten worden betrokken
de Graaf, pp. 177 e.v.; Westin, ‘Science, Privacy and Freedom’, pp. 1205 e.v.; Ruebhausen en
Brim, pp. 1202 e.v.; Eindrapport, pp. 25 e.v.; Principle 2 van Resolutie (73) 22. In het voor-
stel van de Commissie Koopmans wordt deze concrete belangenafweging uitgeoefend door de
Registratiekamer, een instantie die wat betreft haar concrete beslissingen onafhankelijk is van
de Regering, vgl. Eindrapport, pp. 53 e.v.

In het voorstel Koopmans uitgeoefend door de Registratiekamer,

In het voorstel Koopmans uitgewerkt door het houden van systemen waaruit mede gegevens
aan derden worden verstrekt steeds aan een vergunning te verbinden in tegenstelling tot syste-
men waarbij dat niet gebeurt en die aan een lichter regiem zijn onderworpen; aanmelding of
overlegging van een reglement. Vgl. art. 19 lid 1 onder @ van het voorstel Koopmans.
Aldus de Graaf, p. 183; zo ook Principle 3 en 7 van Resolutie (73) 22. Vgl. verder Hondius,
pp. 108 e.v. In het voorstel Koopmans is deze voorwaarde niet te vinden.

Aldus Ruebhausen en Brim, p. 1198; Westin, ‘Science, Privacy and Freedom’. pp. 1210 e.v.

mededelingsplicht van de houder van een registratie-systeem is in het voorstel van de Commis-
sie Koopmans gedeeltelijk gerealiseerd, d.w.z. alleen voor reglements- en vergunningsplichti-
ge systemen.

. Vgl. de Graaf, pp. 210 e.v.; Hondius, pp. 215 e.v.; Principle 7 van Resolutie (73) 22. In het

voorstel van de Commissie Koopmans is het inzage- en correctierecht gerealiseerd voor alle
geautomatiseerde registratie-systemen.

. Bezinning op die belangenafweging is echter m.i. zeker op haar plaats. Vgl. daartoe o.a. D.

A. Aaker en G. 8. Day, Corporate Responses to consumerism pressures, in: D. A. Aaker en G.
S. Day (ed.), Consumerism, Search for the Consumer Interest, The Free Press, New York,
1974, pp. 114 e.v.: ‘They (i.e. market research groups) essentially research symptoms if, in-
deed, they do any research to real consumer needs.’ Vgl. over die belangenafweging in het al-
gemeen J. van Acker en R. Duyck, Consumentisme en sociaal verantwoorde marketing,
(Marketing Monografieén, nr. 1), Kluwer/Stenfert Kroese, 1977.

Een uitzondering moet echter worden gemaakt voor artikel 1: ‘ledere verklaring die wordt af-
gelegd teneinde medewerking te verkrijgen en alle zekerheden die aan de respondent worden
gegeven, hetzij mondeling, hetzij schriftelijk zullen naar de letter exact zijn en worden nage-
komen.’ Dit zou ook zonder deze bepaling gelden.

Aldus de Graaf, p. 157. Zie verder J. Bing, Classification and personal information with
respect to the sensitivity aspect, in: Data Banks and Society, The first international Oslo sympo-
sium on data banks and society, Oslo 1972, pp. 98 e.v.

Vgl. artikel 1 onder a. van het wetsvoorstel.

Eindrapport, p. 83.

Privacyproblemen kunnen zich bij anoniem verstrekte gegevens voordoen, indien de anoniem
gepubliceerde onderzoeksresultaten betrekking hebben op minderheidsgroepen in onze sa-
menleving en die resultaten geschikt zijn om deze groepen in een minder goed daglicht te stel-
len. De personen die deze gegevens hebben verstrekt zijn dan wel niet identificeerbaar, maar
als lid van een onderzochte minderheidsgroep loopt men de kans de gevolgen van de in het ge-
publiceerde onderzoek gedane uitspraken te ondervinden, bijvoorbgeld doordat men alle ei-
genschappen toegedacht krijgt die kenmerkend zijn voor de betrokken groep. Naarmate de
groep waar het om gaat kleiner en nauwkeuriger te onderscheiden is, kan hieruit een situatie
ontstaan die steeds meer gelijkenis vertoont met de aantasting van de persoonlijke levenssfeer
door publikatie van gegevens die een individu persoonlijk betreffen. Vgl. aldus Eindrapport,
p. 82,
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25.
26.
27.

28.

29.

30.

31

32.

33.

34.

3s.

36.

Aldus Ruebhausen en Brim, pp. 1200 e.v.

Westin, ‘Science, Privacy and Freedom’, p. 1041.

Vgl. Eindrapport, p. 84. Vgl. ook Richtlijn 5 van de Richtlijnen van de Ned. Ver. voor Krimi-
nologie: ‘Wanneer persoonsgegevens binnen het kader van een onderzoek worden gebruikt,
dienen zij, zodra zich hiertegen geen zwaarwegende belangen van de wetenschap verzetten,
anoniem te worden gemaakt. Gegevens worden beschouwd als anoniem wanneer het zonder
uitzonderlijke inspanning en/of kennis niet mogelijk is om de personen aan wie deze gegevens
zijn ontléeend te identificeren (de facto anonimiteit).” Vgl. voor nadere literatuur over te ge-
bruiken technieken o.m. R. F. Boruch en J. S. Cecil, Assuring Confidentiality in Social Re-
search, Philadelphia, University of Pennsylvania Press, 1979; T. Dalenus, Inforination Priva-
¢y and Statistics: a topical bibliography. Washington DC, U.S. Department of Commerce,
Bureau of the Census Working Paper 41, 1978, Sections 10-13.

Volgens mededelingen van prof. dr. I. S. Herschberg bedraagt de prijs voor deze vorm van
privacybescherming, afgezien van aanloopkosten voor administratieve organisatie zeker niet
meer dan 0.1 cent per item.

Het is dan tevens mogelijk te profiteren van de vrijstelling van de mededelingsplicht en het
inzage- cn correctierecht. Vgl. artikel 37 lid 3 van het voorstel van de commissie Koopmans.
Vgl. hiervoor Principle 10 van Resolutie (73) 22. Zie verder Hondius, pp. 178 e.v. die ook
wijst op het als gevolg van dit principe verboden gebruik van marktonderzoekgegevens om-
trent persoonlijke voorkeuren en opinies voor reclamedoeleinden.

Vegl. bijv. artikel 35 lid 2 en 39 lid 2 op grond waarvan het is toegestaan persoonsgegevens aan
derden te verstrekken, indien de geregistreerde daartoe zijn toestemming heeft gegeven.
Vgl. de voorbeelden genoemd in het Advies inzake registratie van medische en psychologische
gegevens cn de bescherming van de persoonlijke levenssfeer, uitgebracht door een commissie
van de Gezondheidsraad, Rijswijk, november 1978, p. 69.

Vgl. paragrafen 2, 31 en 36 van de Bundes-Datenschutzgesetzes en daarover Mochemann en
Miiller, pp. 125 e.v. .

Vgl. aldus Hoge Raad 10 februari 1967 Nederlandse Jurlsprudenne 1967, nr. 212 (De
Zaan/Intercoal).

Vlg. over grondrechten en minderjarigheid A. Rutten-Roos, Jeugdigen in burgerrechteluke
relaties, Deventer 1975, p. 10.

Vgl. over dit soort gevallen het in noot 32 genoemde Advies, p. 69.
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14. Marktonderzoek-opleidingen in
Nederland

J.F.A. VERVOORN

INLEIDING

Het is anno 1980 geen eenvoudige zaak om aan marktonderzoekers te komen.
Dat zou je kunnen afleiden uit de krampachtige pogingen, die zowel bureaus
als onderzoek-afdelingen ondernemen om nieuw personeel te werven: herhaal-
de plaatsingen van personeelsadvertenties, minder gebruikelijke vormen van
personeelswerving enz. Er is duidelijk een schaarste aan goed opgeleide en er-
varen marktonderzoekers. Een van de oorzaken hiervan — zo stel ik op intui-
tieve gronden — is de geringe bereidheid van bureaus en bedrijven te investe-
ren in jong talent. Hoewel ik begrip heb voor de risico’s die aan dergelijke in-
vesteringen verbonden zijn, is het juist die bereidheid die de scheef gegroeide
vraag- en aanbodverhoudingen op de markt voor marktonderzoekers kan ver-
beteren.

Het is in eerste instantie vanuit deze probleemstelling dat ik heb gemeend, er
goed aan te doen in deze aflevering van het Jaarboek in een grove schets aan te
geven vanuit welke reservoirs jong talent geput kan worden en op welke ma-
nieren jong talent een extra scholing kan krijgen. Een tweede aanleiding wordt
gevormd door het feit dat dit jaar ministeriéle goedkeuring is verleend aan het
N.V.M.-Marktonderzoek-C-examen. Hiermee heeft de N.V.M. een nieuw
pakket exameneisen afgerond en heeft zij haar steentje bijgedragen aan een
verdere groei en professionalisering van het marktonderzoek-vak.

MARKTONDERZOEK-OPLEIDINGEN

Marktonderzoek krijgt als discipline, nauw als ze verbonden is met het marke-
tingvak, meer aandacht in het Nederlandse gewone en buitenschoolse onder-
wijs dan menig ‘casual observer’ voor mogelijk acht. Het wordt — al of niet
als apart vak — gedoceerd, aan bijvoorbeeld MEAO’s, HEAO’s, economi-
sche faculteiten, interfaculteiten, technische hogescholen en in avond-
cursussen. Deze bonte mengeling is het die ik in het onderstaande kort — en
zeker niet volledig — de revue wil laten passeren.
Achtereenvolgens zal ik daarbij aandacht besteden aan:
— Het N.V.M-A-, -B- en -C-examen en de cursussen die daarvoor opleiden
— Het marktonderzoek-onderwijs op het Hoger Economisch Administratief
Onderwijs: HEAO’s
— Het marktonderzoek-onderwijs op universiteiten en hogescholen
~ Overig onderwijs op het gebied van marktonderzoek
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Opleiding voor de N.V.M.-examens

Op initiatief van het bestuur en de onderwijscommissie van de Nederlandse
Vereniging van Marktonderzoekers heeft in 1976 een groep marktonderzoe-
kers — bestaande uit R. Swier en E.M.C. van Westerhoven namens het
bestuur van de N.V.M., uit P.J. van Turennout en Tj.H. Veldman namens
marktonderzoekbureaus, uit G. Bouwhuis en D.J. Moijaart namens tot on-
derzoek opdrachtgevende bedrijven en organisaties en uit E.J. van Bentum als
codrdinator van de groep — zich bezig gehouden met de herstructurering van
de exameneisen van de examens die jaarlijks door de Nederlandse Vereniging
van Marktonderzoekers worden afgenomen. Het werk van deze groep heeft
ertoe geleid, dat de examens tot marktonderzoeker zijn gesplitst in drie onder-
delen, die elk een afgerond geheel vormen: het N.V.M.-A.-, -B- en -C-
examen. Zij wilden hiermee een hernieuwde impuls geven tot bl]detl]ds markt-
onderzoek-onderwijs.

Onderwijs om abituriénten van de HAVO de MEAO, ’'n HBO, HEAO-CE
of NIMA-A en -B praktisch te scholen voor het marktonderzoek-vak. Voor
het N.V.M.-A- en -B-examen zijn inmiddels (door de LOI en SRM) cursussen
ontwikkeld, zodat u van én beide examens én de opleidingen daarvoor, in on-
derstaande schema’s een korte profielschets treft.

Marktonderzoek-onderwijs op HEAO’s

Op alle HEAO’s wordt — binnen de specialisatie commerciéle economie —

aandacht besteed aan marktonderzoek. Zowel als onderdeel van het vak mar-

keting (zij het vluchtig) als in de vorm van een apart vak ‘marktonderzoek’.

Bij een grove inventarisatie resulteert het volgende beeld:

In het eerste jaar wordt doorgaans slechts als onderdeel van het vak marke-
ting aandacht besteed aan marktonderzoek. Meestal wordt gebruik gemaakt
van het hoofdstuk ‘Marktonderzoek’ van het gehanteerde marketingboek,
hoewel een aantal scholen het boekje ‘Marktonderzoek’ (auteur: drs. A.
Baart, uitgeverij Tjeenk Willink) doorwerkt.

In het tweede en derde jaar (de specialisatiejaren) wordt voor die studenten
die commerciéle economie als specialisatie kiezen, marktonderzoek als apart
vak gedoceerd. Dat houdt in dat deze studenten zo’n 30 & 40 uur ‘marktonder-
zoek’ krijgen, gebaseerd op literatuur als:

— Marketing Research van Boyd en Westfall (uitgeverij Irwin)

— Methoden van Marktonderzoek van drs. P.S. Zwart (uitgeverij Elsevier)

Vergelijken we de verschillende HEAQ’s, dan valt ons een aantal zaken op:

— er is een grote variatie in het totaal aantal lesuren ‘marktonderzoek’ als
apart vak.

— Statistiek (en data-analyse) wordt veelal als apart vak gedoceerd, veelal in
combinatie met wiskunde.

— Er bestaat een grote variatie in het niveau waarmee de verschillende onder-
werpen aan de orde komen; dit niveau is sterk afhankelijk van de ervaring
van de betrokken docent en de gehanteerde literatuur/eigen syllabi.

— Naast het volgen van colleges, voeren HEAO-studenten nogal wat projec-
ten uit, waarbij in de analyse-fase marktonderzoek of onderzoek een belang-
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rijke component vormt.

~ In grote lijnen komt het totale HEAO-CE-marktonderzoekprogramma
aardig overeen met dat van opleidingen voor het N.V.M.-marktonderzoek-
A-examen.

Gedetailleerde informatie over het studieprogramma commerciéle economie
en dat van de marktonderzoek-lessen in het bijzonder kunt u opvragen bij de
verschillende HEAO’s zelve (zie adressenopgave achter dit artikel).

Universitaire programma’s marktonderzoek

Een derde groep opleidingen voor het marktonderzoek-vak betreft de univer-
sitaire opleidingen, waarin in 6f de kandidaatsfase én/o6f de doctoraalfase
‘marktonderzoek’ als apart vak gedoceerd wordt.

De Erasmus-universiteit te Rotterdam heeft als doctoraal keuzevak voor be-
drijfseconomen en econometristen dat van marktanalyse en bedrijfsstatistiek.
Binnen dit keuzevak worden in totaal zo’n 190 college-uren besteed aan de
grondslagen en technieken van het marktonderzoek (door prof.dr. A. van der
Zwan) en zo’n 50 uren bedrijfsstatistiek (door prof.dr. M.M.G. Fase). In het
vak marktanalyse komen onderwerpen aan de orde als:

— het ontwerp en de voorbereiding van onderzoek

— onderzoeksopzet (enquéte versus interview)

— enquéte-ontwerp en vragenlijstontwerp

— organisatie van het veldwerk

— schriftelijke versus mondelinge/telefonische enquéte (response, bias)

— steekproeftrekking (naar soorten populatie)

— controle op uitkomsten

— analyse en interpretatie

Daarbij wordt gewerkt met collegedictaten en met de volgende literatuur:

— P.J. Verdoorn, Grondslagen en Techniek van de Marktanalyse (in
1980/1981 te vervangen door het eigen werk van prof. dr. A. van der Zwan
en drs. J. Verhulp) en delen uit:

— C.A. Moser en G. Kalton, Survey methods in social investigation, Londen,
1971

— P.E. Green en D.S. Tull, Research for marketing decisions, Englewoods
Cliffs, 1975

Voorts dienen studenten een scriptie te maken (op basis van zo’n 125 pagina’s
literatuur) over een zelf te kiezen onderwerp. Het onderdeel bedrijfsstatistiek
(als practicum gedoceerd) schenkt aandacht aan onderwerpen als beschrijven-
de statistiek, waarschijnlijkheidsrekening en kansverdelingen, toetsen en
schatten, de steekproeftheorie en tijdreeksanalyse.

Niet onvermeld mag blijven het keuzevak commerciéle economie, waarin
studenten getraind worden commerciéle beleidsproblemen op kwantitatieve
wijze te benaderen. In dit keuzevak (zo’n 100 college-uren, verspreid over 2 ja-
ren) wordt aandacht besteed aan normatieve en beschrijvende marketingmo-
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dellen, (consumenten-)keuzemodellen, simulatiemodellen en inkoop-
vraagstukken.

Voorts wordt nog het doctoraal keuzevak economische psychologie gedo-
ceerd door dr. F. van Raay. Dit doctoraal keuzevak van ongeveer 100 uur om-
vat: o
— 1 semester over consumentengedrag (op basis van Consumer Behaviour

van Engel, Kollat en Blackwell)

— 1 semester capita selecta consumentengedrag over problemen als energie,

milieu, vakantiebesteding, vrije-tijdsgedrag e.d.

— 1 semester over de invloed van macro-economische variabelen op het ge-
drag van mensen (op basis van Psychological Economics van Katona)
— 1 semester capita selecta over de invloed van macro-economische groothe-

den: armoede e.d.

De Landbouw Hogeschool te Wageningen is een tweede universitaire instel-
ling die in dit kader aandacht verdient. Kenmerkend voor deze Hogeschool is
dat marktonderzoek, in zowel de kandidaatsfase als in de doctoraalfase, in di-
recte samenhang met marketing (daar marktkunde genoemd) wordt gedo-
ceerd. In de kandidaatsfase wordt in 3 onderwijselementen marktonderzoek
gedoceerd. In het vak marktkunde en marktonderzoek I (inleidend college)
wordt onder meer aandacht besteed aan onderwerpen als: ® enquéte, ® steek-
proeftechniek, ® attitudeschalen, ® non-responsemodellen en voorspel-
lingstechniek, ® produkt-, prijs-, reclame- en distributie-onderzoek en onder-
zoekstrategie. Dit vak is verplicht voor de studierichting Economie en een keu-
zevak voor andere richtingen (zoals huishoudkunde, levensmiddelentechnolo-
gieén e.d.). '

In het vak marktkunde en marktonderzoek II (voortgezet college) worden
— geintegreerd met marketing — onderwerpen behandeld als:
— Bayesiaanse beslissingstheorie
— meerdimensionale modellen
— econometrische reclame-onderzoekmethoden
— cluster-, AID-, factor- en discriminantanalyse
— prognosetechnieken.

Dit vak is verplicht voor degenen, die de specialisatie Bedrijfskunde/Markt-
kunde kiezen binnen de economische studierichting en wordt door vele andere
studenten als onderdeel van het doctoraal pakket marktkunde gevolgd.

Het vak marktkunde en marktonderzoek-II.O is meer projectonderwijs,
waarbij studenten teamsgewijs werken aan een projectonderzoek. Doel van
dit onderdeel is, dat studenten in een leersituatie ervaring opdoen met alle fa-
sen van een onderzoek: van probleemformulering —-via eigen onderzoek —
tot het schrijven van een rapport. De doelgroep is identiek aan het vorige pro-
gramma.

Voor studenten die zich vrij ver specialiseren in de marketing wordt in de doc-
toraalfase nog het project marktkunde en marktonderzoek III georganiseerd.
In dit project wordt uitvoerig aandacht besteed aan marketingmodellen,
marketing-informatiesystemen, consumenten-beslissingsmodellen en econo-
metrische methoden.
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Verder kan nog worden vermeld dat studenten die het vak marktkunde kie-
zen in de regel — in de doctoraalfase — in een praktijksituatie een werkstuk
maken, waarbij marktonderzoek (onder supervisie van de vakgroep) een es-
sentieel deel vormt. De vakgroep wordt overigens gevormd door prof. dr.
M.T.G. Meulenberg en dr. B. Wieringa.

De Katholieke Hogeschool te Tilburg. De vakgroep Economische Psychologie
(prof.dr. C. van Veldhoven, drs. Th.M.M. Verhallen, drs. T. Poiesz, drs. W.
Oppedijk-Van Veen) verzorgt 4 doctorale cursussen, te weten:

— Macro-Economische Psychologie (210 uren)

— Consuméntengedrag (210 uren)

— Cursus multivariate analyse (210 uren)

— Cursu§ Opzet en Uitvoering van Marktonderzoek (210 uren)

Voorts organiseren zij nog talloze capita selecta over losse onderwerpen. Doc-
toraal studenten psychologie kunnen economische psychologie als eerste
hoofdvak kiezen (dan volgen zij alle cursussen en capita selecta), of als tweede
hoofdvak (dan maken zij een keuze van twee uit de vier) of als bijvak (slechts
€én uit de vier).

Voorts organiseert de vakgroep het vak introductie in de economische psy-
chologie (prekandidaatsvak voor psychologen en doctoraal keuzevak voor
niet-psychologen) en het vak consumentengedrag voor niet-psychologen als
keuzevak voor marketing-studenten.

De Technische Hogeschool te Delft. In het derde jaar van de studie Industriéle
Vormgeving wordt het vak markt- en gebruikersonderzoek gedoceerd (door
dr. J.M.F. Box). In dit college (dat totaal 135 uren in beslag neemt) komen de
volgende onderwerpen aan de orde:
inleiding in de sociologie, de sociale en psychologische aspecten van het koop-
gedrag, gedragswetenschappelijk onderzoek in de produktontwikkeling,.
Capita selecta:
niveaus en factoren van mens-produktrelaties; gedragswetenschappelijk on-
derzoek bij het proces van produktontwikkeling; behoeften, motieven en
functionaliteiten van produkten; socio-economische stratificatie, normen en
sub-culturen; semantiek van produkt-testing; methodologie van produkt-
testing; methodologie van consumentenonderzoek.
Hierbij wordt gewerkt met collegedictaten en met de volgende literatuur:
— P.E. Greeén en D.S. Tull, Research for marketing decisions, 1975
— J.B. Cohen (ed.), Behaviour science foundation of consumer behaviour,
The Free Press, New York, 1972
— T.S. Robertson, Konsumentengedrag, Marka 119, 1973
— P.S. Zwart, Handbook of Marketing Research, 1974 -
— R. Worcester (ed.), Consuiner Marketing Research, handbook 11.

De Technische Hogeschool te Eindhoven waar aan de afdeling bedrijfskunde
door drs. H.W.C. van der Hart onderwijs gegeven wordt op het gebied van
marketing en marktonderzoek. Ruime aandacht wordt daar besteed aan het
industriéle koopgedrag.
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De Rijks Universiteit te Groningen waar binnen de bedrijfs-economische stu-
dierichting in de doctorale keuzevakken marktonderzoek en consumentenge-
drag aandacht aan marktonderzoek gegeven wordt op basis van de voigende
literatuur:

— P.E. Green en D.S. Tull, Research for marketing decisions

— Schiffmann en Kanuk, Consumer behaviour

— losse artikelen.

Overig onderwijs op het gebied van marktonderzoek

Bovenstaande is slechts een eerste inventarisatie van de meest belangrijke pro-
gramma’s op het gebied van marktonderzoek. Ook op andere economische fa-
culteiten wordt aandacht besteed aan marktonderzoek, zoals op de G.U. en
V.U. te Amsterdam. Daarnaast wordt ook op andere HBO-scholen (zoals aan
het Hoger Agrarisch Onderwijs, de Hogere Hotelscholen en het Nederlands
Wetenschappelijk Instituut voor Toerisme) aandacht besteed aan markton-
derzoek.

Niet onvermeld mag blijven, ten slotte, dat een belangrijke bron van markt-
onderzoek-talent gelegen is in de sociale wetenschappen als politicologie, psy-
chologie e.d. Niet in het minst omdat in deze academische studies specialisa-
tiemogelijkheden bestaan voor onderzoek, onderzoeksmethodologie en statis-
tiek.

TOT BESLUIT

In 1975 schreef de heer M.T.G. Meulenberg in de Inleiding van de rubriek
‘Marktonderzoek en Onderwijs’ van het Jaarboek:

‘De redactie had zich tot taak gesteld om in de eerste aflevering van het
Jaarboek van de Vereniging een overzicht aan te bieden van het marktonder-
zoek-onderwijs in Nederland. Hiertoe werden aan Nederlandse onderwijsin-
stellingen, die naar het vermoeden van de redactie op dit gebied werkzaam
zijn, inlichtingen gevraagd. Graag had de redactie een samenvatting gegeven
over de binnengekomen reacties. Helaas is het aantal reacties onvoldoende om
hieruit voor Nederland een nauwkeurig beeld van het onderwijs in het markt-
onderzoek op te bouwen.’

Hij moest in datzelfde Jaarboek dan ook volstaan met een aantal algemene
constateringen. Wij hopen met bovenstaand — zij het nog lang niet volledige —
overzicht van marktonderzoek-opleidingen een iets nauwkeuriger beeld van
het onderwijs geschetst te hebben.

ADRESSEN

Stichting voor Reclame- en Marketingonderwijs,
Willemsparkweg 35, 1071 GP Amsterdam, tel. 020-768696
Leidse Onderwijsinstellingen,

Leidsedreef, Postbus 200, 2350 AE Leiden, tel. 071-899255

HEAO Den Haag Houtrustweg 2 tel. 070-654898/450149
HEAO Sittard Leyenbroekerweg 105a tel. 04490-10641
HEAO Haarlem Veldzigtlaan 1 tel, 023-326440
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