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INLEIDING

Wanneer een vader zijn zoon helpt bij het maken van zijn huiswerk kan dit om verschillende redenen
zijn. Het kan bv. zijn dat de vader graag de relatie met zijn zoon wil behouden of versterken. Een
andere reden kan zijn dat de vader wil aantonen hoe slim hij is en hoe goed hij de oefeningen uit zijn
zoons huiswerk kan oplossen. Een vergelijkbaar voorbeeld is wanneer een voetballer een andere
voetballer door de benen speelt, een panna in het voetbaljargon, kan dit zijn om de andere
voetballer te vernederen of juist om aan te tonen dat hij de betere voetballer is. Deze voorbeelden
maken duidelijk dat een bepaald gedrag verschillende beweegredenen kan hebben waarvan we niet
altijd bewust zijn. Deze beweegredenen of motieven waarvan we niet bewust zijn worden in de
motivatietheorie impliciete motieven genoemd (McClelland, Koestner, & Weinberger, 1989). Deze
motieven zijn fundamentele persoonlijkheidskenmerken (Murray, 1938). In de literatuur m.b.t.
impliciete motieven spreekt men over de ‘big three’: need for achievement, need for affiliation en

need for power.

Deze impliciete motieven sturen onbewust het gedrag (McClelland et al. 1989) en bepalen mee hoe
mensen beslissingen nemen. Impliciete motieven kunnen zo ook onbewust sturen op welke partij
een persoon zal stemmen tijdens de verkiezingen en zo de verkiezingsuitslag beinvlioeden. Voor
politieke partijen biedt dit opportuniteiten aangezien ze op deze manier kiezers onbewust kunnen

beinvlioeden.

Vooraleer ik verder uitweid over het verband tussen impliciete motieven en verkiezingsuitslagen wil
ik u zeer kort uitleggen wat een motiefprofiel is. Mensen hebben allen een motiefprofiel. Dit geeft de
mate weer waarin ze gevoelig zijn aan de grote drie impliciete motieven en er door gemotiveerd
worden. Sommige mensen hun power motief wordt bv. gemakkelijker opgewekt dan hun
achievement en affiliation motief. Zij worden hier dan ook meer door gemotiveerd. De mate waarin
de motieven zich t.o.v. elkaar verhouden bepaalt het motiefprofiel van de mens. Wanneer de
motiefprofielen van de leden van de maatschappij worden samengeteld, wordt het motiefprofiel van

de maatschappij bekomen.

Winter (1987) heeft in een onderzoek aangetoond dat wanneer het motiefprofiel van de
maatschappij en het motiefprofiel van de president beter overeenstemden, dit gepaard ging met
betere verkiezingsuitslagen (Winter, 1987). Voortbouwend op dit onderzoek werd aangetoond dat er
een verband bestaat tussen het veranderde motiefprofiel van president Bill Clinton aan het profiel
van die tijd en zijn herverkiezing (Winter, 1998). Deze onderzoeken doen vermoeden dat wanneer

politieke partijen hun communicatie zouden afstemmen op het motiefprofiel van de maatschappij dit



zou kunnen leiden tot verkiezingssucces. Wanneer bv. het motiefprofiel van de maatschappij
gedomineerd wordt door power dan zou het interessant kunnen zijn voor de politieke partijen om
hun politieke boodschappen op een zodanige manier te formuleren dat deze dit power motief
opwekken bij de kiezer. Deze boodschappen zullen zo meer aandacht krijgen en beter onthouden

worden, wat een rol speelt bij het uitbrengen van een stem.

Het leek mij dan ook interessant om dit te onderzoeken voor de Vlaamse maatschappij en politieke
partijen. Bereiken Vlaamse politieke partijen een beter verkiezingsresultaat wanneer ze hun
communicatie afstemmen op het motiefprofiel van de maatschappij? M.a.w. leidt deze vorm van
gerichte communicatie tot verkiezingssucces in Vlaanderen? Dit onderzoek heeft de bedoeling om
tot algemene conclusies te komen en ik doe dus geen uitspraken over politieke partijen afzonderlijk.
Dit onderzoek is relevant omdat wordt nagegaan of de manier waarop een politieke boodschap
gecommuniceerd wordt, medebepalend is voor de verkiezingsuitslag. Persoonlijk vind ik dit
onderzoek interessant omdat uit dit onderzoek zou kunnen blijken dat de manier waarop een
politieke boodschap gecommuniceerd wordt quasi even belangrijk is als welke politieke boodschap
er wordt gecommuniceerd. Wat zou kunnen betekenen dat het resultaat van de verkiezingen niet
alleen bepaald is door een overeenstemming in inhoudelijke opinies tussen politieke partijen en

personen maar ook door hoe deze opinies van politieke partijen worden voorgesteld.

De methodologische aanpak die ik gebruik om deze motiefprofielen te meten verschilt met deze uit
de voorgaande onderzoeken van Winter. Om het motiefprofiel van een maatschappij te meten
gebruikte hij hymnes, populaire romans en kinderboeken; voor het motiefprofiel van de leider
gebruikte hij speeches (Winter, 1987 & 1998). Op dit materiaal paste hij een scoringsmethode toe die
hem toeliet impliciete motieven vanop een afstand te meten (Winter, 1980 & 1994). Het grootste
nadeel van deze methode is dat het arbeidsintensief en tijdrovend is. Onderzoekers naar impliciete
motieven moeten immers eerst trainen op het scoren van impliciete motieven en het scoren op zich
neemt ook veel tijd in beslag. IM-onderzoekers hebben dan ook gezocht naar een methode om deze
nadelen op te vangen. De marker-word hypothese werd getest. Deze hypothese stelt dat impliciete
motieven worden gereflecteerd in de frequentie dat bepaalde woorden voorkomen. Deze test
toonde aan dat er een significant verband bestaat tussen de scores die bekomen werden a.d.h.v. de
klassieke scoringsmethode van Winter en de scores a.d.h.v. marker-words (Schultheiss, 2013). Deze
scores worden bekomen m.b.v. automatische word count methode uitgevoerd door een computer.
Het is dan ook deze laatste methode die ik heb toegepast om de motiefprofielen van de Vlaamse

samenleving en politieke partijen te meten.



In het verdere verloop ga ik dus op zoek naar marker-words voor de ‘Big 3’ impliciete motieven; need
voor achievement, need voor power en need voor affiliation. Per impliciet motief zal ik een lijst met
marker-words bekomen die ik voor de eenvoudigheid motieflijsten noem. De betrouwbaarheid van
het scorend vermogen van deze motieflijsten ga ik na door teksten te scoren a.d.h.v. de klassieke
scoringsmethode en de word count methode en vervolgens de correlatie te bepalen tussen deze
scores. Wanneer dit verband significant en voldoende hoog is, zal ik kunnen concluderen dat deze

motieflijsten dezelfde impliciete motieven meten (Schultheiss, 2013).

Het motiefprofiel van de samenleving ga ik na in dagbladen en deze van de politieke partijen in hun
verkiezingsprogramma voor de verkiezingen van 25 mei 2014. Op dit materiaal pas ik vervolgens de
automatische word count methode toe. Ik ga dus m.a.w. de frequentie van voorkomen van woorden
uit elke motieflijst na in dagbladen en verkiezingsprogramma'’s. Dit doe ik voor verschillende periodes
in de tijd waarvan de grenzen bepaald worden door tijdstippen van politieke peilingen. Zo kan ik per
periode de overeenkomst nagaan tussen de scores uit de dagbladen, die een voorstelling zijn van het
motiefprofiel van de samenleving, en de scores uit de brochures en verkiezingsprogramma’s, die het
motiefprofiel van de politieke partijen voorstellen. Dit in de veronderstelling dat het motiefprofiel
van de samenleving verandert en dit van de politieke partijen niet, of toch in mindere mate. De mate
waarin deze scores overeenkomen zouden dan de evolutie in politieke peilingen deels kunnen

verklaren.



LITERATUURSTUDIE

MOTIEVEN

Motivatietheorie probeert de richting, de volharding en de intensiteit van doelgericht gedrag te
verklaren. Dit gedrag wordt in deze theorie gezien als de uitkomst van interactie tussen een persoon
en een situatie. Zowel de situatie als de persoon oefenen bijgevolg een invloed uit op het gedrag. De
factoren van de persoon en de situatie die invloed uitoefenen op het gedrag worden respectievelijk
persoons- en situatiefactoren genoemd. De situatiefactoren bestaan uit incentives en
opportuniteiten. De persoonsfactoren bestaan uit behoeften, motieven en doelstellingen

(Heckhausen et al., 2008).

Een motief is een vooringesteldheid die een stimulus uit de omgeving betekenis geeft door deze te
evalueren als aantrekkelijk of als bedreigend. Eens een motief is opgewekt door een stimulus
spreken we van motivatie. Het is deze motivatie die ons m.b.v. zowel onbewuste, automatische en
bewuste processen van een voorafgaande toestand naar een geanticipeerde toestand brengt

(Schmalt & Sokolowski, 2004).

Sinds het verschijnen van ‘The Achievement Motive’ (McClelland, Atkinson, Clark & Lowell, 1953)
werden motieven gemeten via alternatieve methodes. De ene methode peilde m.b.v. vragenlijsten
naar motieven bij mensen. De andere maakte gebruik van projectieve technieken waarin de
motieven bij de mensen werden opgewekt m.b.v. bepaalde stimuli om hen vervolgens een verhaal te
laten vertellen, neerschrijven of tekenen. Men beschouwde de resultaten van beide methodes als
metingen van één-en-dezelfde variabele, ook al rapporteerden de auteurs van The Achievement
Motive dat er bijna nooit een correlatie was tussen beiden. Deze veronderstelling kwam onder vuur
te liggen aangezien een gebrek aan correlatie tussen metingen m.b.v. projectieve technieken en de
metingen waarbij de motieven zelf werden gerapporteerd in vragenlijsten niet zo maar over het
hoofd mag gezien worden (Entwisle, 1972; Fineman, 1977). Een eerste aanzet tot verdediging kwam
er door McClelland (1980) waarin hij aantoonde dat beide meetinstrumenten verschillend gedrag
voorspelden. Uiteindelijk duurde het tot 1989 tot het bewijs werd geleverd dat beide
meetinstrumenten verschillende variabelen meten die verschillend gedrag voorspellen. De motieven
die gemeten worden door projectieve technieken worden sinds dan impliciete motieven genoemd
omdat mensen zichzelf deze motieven niet toekennen. De motieven die met vragenlijsten worden

gemeten, worden zelf-toegeéigende of expliciete motieven genoemd (McClelland et al., 1989).



SOORTEN MOTIEVEN

IMPLICIETE VERSUS EXPLICIETE MOTIEVEN

Expliciete motieven “reflecteren de bewuste, woordelijk gerepresenteerde zelfbeelden, waarden en
doelstellingen dat mensen zichzelf toe-eigenen.” (J. Heckhausen, H. Heckhausen, 2008, p 4). Deze
expliciete motieven worden geactiveerd door voor hen belangrijke externe sociale eisen en worden
in latere levensloop gevormd op basis van concepten die zij waardevol achten voor zichzelf en voor

anderen.

Impliciete motieven zijn disposities in ons brein t.a.v. bepaalde incentives of m.a.w. affectief geladen
preferenties voor bepaalde soorten incentives die gevormd worden tijdens de kindertijd. Deze
impliciete motieven worden onbewust getriggerd door stimuli in de omgeving. Eens een motief
geactiveerd, vervult het drie taken: het geeft energie, richting en selecteert het gedrag dat op zijn
beurt instrumenteel is in het bereiken van de affectief gewenste staat en het bevredigen van het
motief. IM hebben dus de capaciteit om gedrag te richten op incentives die voldoening zullen bieden
en gedrag weg te sturen van disincentives die geen voldoening zullen bieden (McClelland, 1987;

McClelland et al. 1989).

Beide motieven worden in andere fasen van het leven ontwikkeld. Zo worden impliciete motieven
ontwikkeld nog voor de leeftijd dat een kind heeft leren spreken. De impliciete motieven zijn
ontstaan uit affectieve ervaringen. Wanneer een kind plezier associeert met bepaalde types van
gedrag, is er meer kans dat hij deze types van gedrag zal herhalen in de toekomst in het najagen van
deze affectieve staat. Expliciete motieven ontwikkelen zich later, pas vanaf wanneer concepten zoals
zelfbeeld en normbesef, verworven zijn. Hierin spelen instructies van ouders een belangrijke rol,
aangezien ze meegeven welke waarden en doelstellingen het kind zou moeten nastreven

(McClelland, 1989).

Implicite motieven reageren op taak-intrinsieke incentives. Dit zijn incentives die worden ervaren in
het doen van iets of het uitvoeren van een taak. Deze incentives sturen operant gedrag, dit is gedrag
dat gesteld wordt in ongestructureerde situaties. Expliciete motieven beantwoorden sociale
incentives en beinvloeden respondent gedrag. Dit is gedrag dat wordt vertoond als antwoord op
sociale eisen of verwachtingen. Onderzoek heeft aangetoond dat impliciete motieven beter zijn om
voorspellingen te doen over een lange tijdspanne en expliciete motieven in het voorspellen van

onmiddellijke keuzes, zoals bv. attitudemetingen voor verkoopsvoorspellingen (McClelland, 1989).



Voor 1989 werden alle motieven over dezelfde kam geschoren, zo ook de grote drie. Om het
onderscheid duidelijk te maken tussen expliciete en impliciete motieven wordt respectievelijk het
voorvoegsel ‘n’ en ‘san’ gebruikt. Hierbij staat ‘n’ voor ‘need for’ en duiden n-achievement, n-
affiliation en n-power op IM. ‘San’ staat voor ‘self-attributed’. San-achievement, san-affiliation en

san-power wijzen op expliciete motieven.

De approach- en avoidance component zijn de twee contrasterende componenten van impliciete
motieven. Deze componenten worden respectievelijk hope en fear genoemd (Schultheiss, 2005).
Deze componenten zullen verduidelijkt worden a.d.h.v. een voorbeeld die ik toepas op het
achievement motief. Wanneer een persoon in zijn huis binnenkomt en hij zijn sportschoenen ziet
liggen dan kan die persoon zijn sportschoenen nemen om ze niet veel later aan te trekken om te
gaan joggen of hij kan ze laten staan. Wat kan er zich hebben afgespeeld in deze situatie? De
sportschoenen vormen de prikkel in de omgeving die buiten het bewustzijn om impliciete motieven
opwekken bij de persoon. Deze impliciete motieven geven betekenis aan de stimulus. Deze betekenis
vormt als het ware een incentive voor die persoon. Een incentive signaleert alle mogelijke positieve
en negatieve uitkomsten van een situatie en heeft vragende kenmerken voor een gepaste actie (J.
Heckhausen et al., 2008). In dit voorbeeld gaan we er van uit dat het achievement motief getriggerd
wordt door de sportschoenen en dit geeft bijgevolg betekenis aan de prikkel die op zijn beurt een
incentive vormt. Als positieve uitkomsten van het nemen van de sportschoenen en het aanvangen
met lopen kunnen we bv. stellen dat die persoon zijn conditie verbetert of traint voor het lopen van
een marathon en als negatieve uitkomst bv. het opdoen van blessures. Bij het niet nemen van de
sportschoenen en het niet aanvangen met lopen kunnen we als positieve uitkomst bv. stellen dat
geen blessures worden opgelopen maar als negatieve uitkomst dat de persoon niet slaagt in de
Coopertest. (De Coopertest is een test waarin een bepaalde afstand moet gelopen worden binnen
een bepaalde tijd.) Wanneer deze persoon nu sterk gedreven is door achievement dan zal deze
persoon zijn sportschoenen aantrekken om vervolgens te gaan lopen. Dit ofwel door de approach-
component, het nastreven van positieve uitkomsten en in het geval van achievement het nastreven
van succes: een verbeterde conditie, het lopen van een marathon. Ofwel door de avoidance
component, het vermijden van negatieve uitkomsten of in het geval van achievement het vermijden

van falen: het niet slagen in de Coopertest.

In het vorige voorbeeld werden IM opgewekt door de sportschoenen. Het kan ook zijn dat deze
sportschoenen expliciete motieven opwekken. De prikkel uitgaand van de sportschoenen wordt dan
vertaald in een sociale incentive. Deze sociale incentive gaat de persoon zijn gedrag sturen op een
manier dat het in overeenstemming is met sociale normen en verwachtingen. Zo kan in dit voorbeeld

de persoon gemotiveerd worden om te gaan lopen om in overeenstemming te zijn met wat zijn
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partner van hem verwacht, of met wat de maatschappij vereist. De persoon gemotiveerd door
expliciete motieven zal maatschappelijke goedkeuring of bv. een schouderklopje van de partner
nastreven. Het lopen wordt hier dus gemotiveerd door externe verwachtingen en eisen. Dit in
tegenstelling tot gedrag, in dit voorbeeld het lopen, dat gemotiveerd wordt door IM waar de

incentive in de actie, het lopen, zelf ligt.

Wanneer de paper vanaf hier over motieven spreekt worden hiermee de impliciete motieven

bedoeld tenzij expliciet het onderscheid wordt vermeld.

DE BELANGRIJKSTE DRIE IMPLICIETE MOTIEVEN

NEED FOR ACHIEVEMENT

Beginnen wil ik met het achievement motief, het oudste en meest bestudeerde van deze drie
motieven. Gedrag dat door achievement gemotiveerd is, werd als volgt gedefinieerd: “Een gedrag
kan beschouwd worden als door achievement gemotiveerd wanneer het een competitie met een
excellentiestandaard inhoudt.” (McClelland, Atkinson, 1953, The Achievement Motive). M.a.w.
mensen gaan hun acties, competenties afwegen tegen deze excellentiestandaard en deze vervolgens
proberen te bereiken. Deze excellentiestandaard kon volgens deze definitie zowel een vroegere
prestatie zijn als een prestatie van anderen. Deze definitie werd later bijgesteld tot beter doen dan
de vorige keer, beter doen dan een vorige prestatie, beter doen voor jezelf. Niet beter doen dan
anderen aangezien dit n-power is (infra) (Brunstein & Maier, 2005). Personen met een hoge n-
achievement zullen hun gedrag onbewust aansturen op een manier zodat ze hun eigen prestatie
verbeteren en zo doende hier voldoening uithalen (Atkinson, 1958). Zij krijgen voldoening van en
geven bijgevolg voorkeur aan taken, die vaardigheden en inspanning vergen en een gematigde
moeilijkheid en risico bieden (McClelland & Watson, 1973). Veel van deze taken komen voor in het
takenpakket van een ondernemer. Succesvolle ondernemers zijn dan ook vaak personen die sterk
door achievement worden gedreven. Daarentegen halen deze personen slechts voldoening uit een
taak wanneer ze deze taak zelfstandig mogen uitvoeren. Daarom zijn ze vaak minder succesvol in
taken die sociale vaardigheden vergen of afhankelijk zijn van anderen zoals bv. in managerfuncties
(McClelland & Franz, 1992). Om dezelfde reden zijn deze personen minder succesvol in politiek
aangezien ze hier compromissen moeten sluiten. Zo zien we vaak succesvolle ondernemers die vol
goede moed aan een politieke carriere beginnen maar na verloop van tijd zich teleurgesteld uit de
politiek trekken (Winter, 2010). In Vlaanderen zijn Herman Schueremans en Fernand Huts de

voorbeelden bij uitstek van ondernemers die een politieke carriere begonnen maar er teleurgesteld



uitstapten. Beiden werden door collega’s verweten niet met de traagheid van de democratische

werking te kunnen omgaan.’

NEED FOR POWER

“Het power motief is de bezorgdheid om impact te hebben op anderen, sterke emoties op te wekken
bij anderen of het behouden van reputatie en prestige.” (Winter, 1988, p 510) Mensen die sterk
gemotiveerd zijn door n-power krijgen voldoening van het uitoefenen van impact op anderen en de
wereld. Deze impact kan zowel fysiek als emotioneel zijn. Ze proberen sociale vernederingen en
impact van anderen op zichzelf te vermijden. Ze hebben de neiging om aandacht naar zichzelf toe te
trekken en gaan optrekken met mensen die gemakkelijk beinvlioedbaar zijn. Bv. studenten die hoog
zijn in n-power kiezen vaak vrienden die niet gekend zijn door andere studenten omdat deze geen
bedreiging vormen voor hun macht en niet moeten strijden met hen voor prestige. Mannen met een
hoge n-power geven hun voorkeur aan afhankelijke on-assertieve vrouwen om een relatie mee aan
te gaan. Opmerkelijk is ook het onderzoek dat aangetoond heeft dat mannen die hun vrouw fysiek
misbruiken sterk door power zijn gemotiveerd (Mason & Blankenshchip, 1987). Verder kiezen deze
personen voor power-gerelateerde jobs zoals bv. leerkrachten, journalisten en management. Ze
doen dit om posities te verkrijgen waarmee ze formele macht kunnen uitoefenen of om kanalen van
informatie kunnen controleren (Winter, 1973). Voorts geven deze personen voorkeur aan bezittingen
die aanzien en prestige uitstralen, bv. aan bepaalde prestige-merken (Slabbinck, 2012). Studies
toonden aan dat politici gedreven door dit motief vaak succesvol zijn aangezien het uitoefenen van
macht, invloed en controle inherent is aan het uitoefenen van politiek (Winter, 2010). M-
onderzoekers, die het verband tussen IM en aandacht onderzoeken, ontdekten dat mensen met een
hoge n-power hun aandacht richten op gezichten die hen een lage dominantie signaleren en

africhten van gezichten die hen een hoge dominantie signaleren (Schultheiss & Hale, 2006).

NEED FOR AFFILIATION

Het affiliatie motief leid ik in met een voorbeeld. Bij het wachten op een bus zijn er mensen, die
alleen zijn en contact zoeken met wildvreemden. Anderen gaan eerder een passieve houding
aannemen in deze situatie. Bij twee dezelfde situaties zien we dus twee verschillende gedragingen,
dit kan misschien te wijten zijn aan de situatie, maar het kan ook dat deze verschillen geworteld zijn

in verschillen in predisposities m.b.t. affiliatie. Affiliatie motivatie wordt als volgt gedefinieerd door

1 Bron:
http://www.tijd.be/dossier/mobiliteit/Ondernemers_en_politiek_zijn_een_moeilijk_maar_noodzakelijk_hu
welijk.9440055-2336.art



French en Chadwick: “Het verlangen om warme, interpersoonlijke relaties op te richten of te
behouden of te herstellen.” (French & Chadwick, 1956, p 296). Mensen die sterk gedreven zijn door
affiliatie proberen zoveel mogelijk tijd door te brengen en interactie aan te gaan met anderen. Ze
krijgen voldoening van het bezoeken van vrienden, het schrijven van brieven en het houden van
telefoongesprekken (McClelland, 1985; Lansing & Heyns, 1959). Mensen zijn vaak ook sterk gedreven
door affiliatie uit angst om niet alleen te zijn of uitgesloten te worden van het plezier van sociale
activiteiten. Wanneer deze mensen niet op deze sociale activiteiten aanwezig zijn wensten ze dat ze
aanwezig waren, bv. wanneer deze personen een etentje met familie of een afspraak met vrienden
missen dan hebben ze hier een negatief gevoel over (Boyatzis, 1973; McAdams & Constantian, 1983).
Wanneer ze wel aanwezig zijn op sociale activiteiten dan willen ze in een goed daglicht blijven staan
bij hun sociale partners. Dit houdt in dat ze sympathiek zijn, ze conflicten proberen vermijden en
anderen op hun gemak proberen te stellen (McClelland, 1975; Exline, 1962; Koestner & McClelland,
1992). Hun carriere-keuzes zijn vaak ook mensen-gedriénteerd, wanneer de taken van hun job
gericht zijn op samenwerken zullen ze hier ook succesvol in zijn (Boyatzis, 1973; Atkinson &
O’Connor, 1966; French, 1958 ). Competitieve taken worden door deze persoon vermeden en
wanneer ze hiermee geconfronteerd worden, zullen ze minder presteren (Terhune, 1968; Karabenik,

1977) (Schultheiss, 2010, p70-71).

IMPLICIETE MOTIEVEN EN GEDRAG

In vorige alinea werden enkele voorbeelden gegeven van hoe mensen die sterk door een bepaald
impliciet motief zijn gemotiveerd gaan handelen. Deze alinea gaat in op een theorie hoe IM gedrag

stuurt.

Beginnen wil ik met het motive-incentive-behaviour model (McClelland et al., 1989). Dit model staat
vereenvoudigd voorgesteld in figuur 1. Gedeeltes van dit model zijn reeds aangehaald bij het verschil
tussen impliciete en expliciete motieven maar hier ligt de nadruk vooral op hoe motieven gedrag
sturen. Met motieven bedoel ik hier terug zowel de impliciete als de expliciete motieven. Het is de
interactie tussen de persoonsfactoren en omgevingsfactoren die het gedrag zullen bepalen. De
persoonsfactoren die in dit model van belang zijn, zijn vanzelfsprekend de impliciete en expliciete
motieven. Deze zijn als het ware ingebouwd in onze hersenen en vormen daar bepaalde
hersenstructuren. De omgevingsfactoren zijn de stimuli waarmee personen geconfronteerd worden.
Deze stimuli wekken afhankelijk van de situatie en de persoon impliciete of expliciete motieven op.
Vervolgens worden deze stimuli vertaald door deze motieven in incentives die vragen om een gepast
gedrag. Expliciete motieven zijn gevoelig aan stimuli m.b.t. verwachtingen van anderen, sociale eisen,

normen etc. die dan worden vertaald in sociale incentives. Impliciete motieven worden opgewekt
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door stimuli die inherent deze IM opwekken die dan worden vertaald in taak-intrinsieke incentives.
Deze incentives activeren zo de motivatie, die alle bewuste en onbewuste cognitieve processen
inhouden, en zo richting en energie geven aan een bepaald gedrag. Bij impliciete motieven wordt dit
gedrag automatisch en buiten het bewustzijn om gestuurd. Wanneer het gedrag echter door
expliciete motieven is gemotiveerd, zal de persoon zich bewust zijn van zijn motieven (McClelland et

al., 1989; Heckhausen, 2008).

Het is beter om beide motieven te gebruiken om gedrag te voorspellen aangezien het kan zijn dat
een gedrag gemotiveerd is door beiden. Zo gaan expliciete motieven bv. bepalen in welke
activiteiten mensen hoog in n-achievement zich zullen proberen verbeteren. Een klassiek voorbeeld:
vrouwen die een hoge n-achievement hebben streven er naar zichzelf te verbeteren, maar in wat ze
zichzelf verbeteren hangt af van welke sociale verwachtingen of eisen ze zichzelf hebben opgelegd.
Zo zullen carriéregerichte vrouwen zichzelf proberen overtreffen in academische taken maar niet in
sociale taken zoals bv. het maken van nieuwe vrienden. Terwijl vrouwen die zich een traditionele rol
opnemen juist proberen excelleren in sociale taken en dit minder hebben in academische taken
(French & Lesser, 1964). Een ander voorbeeld van een gedrag dat gemotiveerd is door zowel IM als
EM is de volgende: impliciete en expliciete motieven kunnen tegengesteld zijn waaruit een
gecompromitteerd gedrag ontstaat. bv. stel dat een persoon sterk gemotiveerd is door n-affiliatie
maar toch het verlangen voelt om alleen te zijn. Dit kan deze persoon oplossen door brieven te

schrijven met anderen (McClelland, 1985).

Persoon Omgeving

Gedrag %

FIGUUR 1:MOTIVE-INCENTIVE-BEHAVIOUR MODEL (MCCLELLAND ET AL, 1989)

10



IMPLICIETE MOTIEVEN EN COGNITIE

Zoals eerder aangehaald, zijn IM beter in het voorspellen van lange-termijn-trends van gedrag en EM
beter voor het maken van onmiddellijke keuzes. Wanneer mensen dan een keuze moeten maken op
welke politicus of politieke partij ze moeten stemmen zouden we dan ook vermoeden dat hun
gedrag meer beinvioed wordt door expliciete motieven. Toch probeert dit onderzoek juist het
stemgedrag van mensen te verklaren a.d.h.v. impliciete motieven. De theorie die hier volgt probeert
u te doen begrijpen wat de invloed is van impliciete motieven op cognitieve processen die het gedrag

sturen.

Voor ik u uitleg hoe de IM de cognitieve processen beinvloeden, wil ik u meegeven, welke cognitieve
processen een beslissing beinvloeden. Hiervoor gebruik ik een model van consumentenbeslissingen
die afgebeeld staat in figuur 2. Hierbij veronderstel ik dat de cognitieve processen voor de keuze van
een politieke partij gelijklopend zijn met deze van een consumentenbeslissing, zoals bv. het kiezen
van een product. Zoals in het vorige model worden mensen blootgesteld aan prikkels uit de
omgeving. Er zijn zodanig veel prikkels in de omgeving dat deze als het ware vechten om aandacht
van een persoon, aangezien mensen slechts een beperkte cognitieve capaciteit hebben om er enkele
te verwerken. Deze prikkels moeten dus een voldoende intensiteit hebben om opgemerkt te worden.
Eens een prikkel is opgemerkt en er aandacht aan wordt gegeven, wordt deze gepercipieerd door de
persoon en wordt er een betekenis aan gegeven of een mening gevormd. Deze betekenissen en
meningen worden gecodeerd en zo opgeslagen in het geheugen. Dit proces van aandacht en
perceptie wordt het interpretatieproces genoemd en wordt beinvioed door bestaande kennis,
betekenissen en meningen die opgeslagen zijn in het geheugen. Het tweede belangrijke proces is het
integratieproces dat bestaat uit het vormen van attitudes, intenties en het nemen van beslissingen.
Een attitude is een vooringesteldheid t.0.v. een bepaald concept. Dit kan een object, persoon of
handeling zijn. In dit onderzoek kan dit bv. een attitude t.o.v. een bepaalde politieke partij zijn. bv.
‘die van Groen zijn wel dure vogels’. Een intentie is een plan tot handelen waarin de persoon zich
engageert. Toegepast op dit onderzoek kan dit bv. zijn: ‘lk stem voor de N-VA’. Een intentie is de
beste voorspeller van gedrag maar toch leidt een intentie niet noodzakelijk tot dat gedrag. De
vorming van attitudes en intenties wordt beinvloed door kennis en meningen die ofwel worden
opgehaald uit het geheugen ofwel juist gevormd zijn in het interpretatieproces. Eens een attitude en
intentie gevormd zijn, gaat de persoon over tot het nemen van een beslissing wat leidt tot een

gedrag (Peter & Olson, 2010).

11



Environment I

| Cognitive
Y processes
Interpretation
processes:
« Attention 353 EIeT
+ Comprehension
| | |
‘ Y
'
Memory
New knowledge, ——=  «Stored knowledge,
meanings, and beliefs meanings, and beliefs

-

|
Y
Integration
processes:
« Attitudes and intentions - ——
« Decision making SR e )

‘ A
|
[

|
|
Y
Behavior I

FIGUUR 2: UIT PETER & OLSON 2010

AANDACHT

Wanneer gedrag gestuurd wordt door IM, wordt een affectieve staat bereikt. Mensen zullen dan ook
informatie verwerken op een manier dat deze intrinsieke beloning promoot (Woike, Bender &
Besner, 2008). Voor ik begin wil ik wijzen op het feit dat IM afgestemd zijn op non-verbale stimuli
(McClelland, 1989). De volgorde van het beslissingsmodel respecterend begin ik met de invloed van
IM op aandacht. IM oriénteren, geven richting en selecteren aandacht. Mensen worden
verondersteld automatisch hun aandacht te richten op prikkels die incentives dragen die met hun
impliciete motieven overeenstemmen. Zo zullen mensen met bv. een hoge n-power automatisch hun
aandacht vestigen op stimuli die juist een cue zijn om dit power motief op te wekken. Dit werd door
substantiéle hoeveelheid empirisch onderzoek bevestigd. Deze onderzoeken waren in een aantal
gevallen gebaseerd op het uitvoeren van een herkenningstaak. In een taak waarin gezichten moesten
herkend worden, die subliminaal gepresenteerd werden, scoorden deelnemers die sterk
gemotiveerd worden door n-affiliation significant beter dan deelnemers met een lage n-affiliation
(Atkinson, Walker, 1958). In dit onderzoek werd aangetoond dat personen gevoeliger zijn voor de
voor hen motief-relevante cues maar nog niet dat ze hun aandacht er naar toe richten. Pas toen men
de Dot-Probe Task toepaste kon men dit bevestigen. De Dot-Probe task is een methode waarmee
men kan meten waarop aandacht gericht is. De deelnemers aan deze taak zitten aan een computer

en worden gelijktijdig een emotionele en een neutrale stimulus voorgeschoteld. Na verloop van een
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tijd worden deze stimuli van het scherm gehaald en wordt er één vervangen door een bolletje. De
tijd die het duurt om het bolletje te vinden op het scherm wordt gemeten. A.d.h.v. deze methode
kon men dan testen of mensen sneller hun aandacht richten op motief-gerelateerde stimuli. Om dit
te testen voor het power motief gebruikten ze als stimulus een gelaatsuitdrukking (FEE= facial
expression of emotion) die lage dominantie uitstraalde en een gelaatsuitdrukking die hoge
dominantie uitstraalde. Wanneer het bolletje in het vlak kwam waarin de FEE met lage dominantie
was gepresenteerd duurde dit voor deelnemers met hoge n-power significant minder lang om dit
bolletje te vinden dan voor deelnemers met een lage n-power. Wanneer het bolletje in het vlak
kwam waarin de FEE met hoge dominantie werd voorgesteld dan duurde het significant langer voor
mensen met hoge n-power dan voor mensen met lage n-power om het bolletje te traceren.
Gelijkaardig onderzoek toonde dezelfde conclusies voor het affiliatiemotief, weliswaar minder sterk.

Als stimuli gebruikte men hier blije en boze gelaatsuitdrukkingen (Schultheiss & Hale, 2007).

OPSLAG EN ORGANISATIE VAN INFORMATIE

Het volgende cognitief proces waarop IM invloed hebben is het opslaan van de gepercipieerde
stimuli in het geheugen. Eens de stimuli aandacht hebben gekregen wordt er door menselijke
perceptie een betekenis en/mening over deze stimuli geproduceerd. In deze paper wordt er voor de
eenvoud geen onderscheid gemaakt tussen betekenissen en meningen en wordt de benaming
informatie gebruikt om beiden aan te duiden. Informatie wordt opgeslagen in het geheugen, maar
voor dit gebeurt moet dit eerst worden gecodeerd en vervolgens worden georganiseerd. Deze
organisatie van informatie in het geheugen is van belang voor de snelheid waarmee informatie wordt
opgehaald uit het geheugen bij het nemen van een beslissing. Onderzoek naar de invloed van IM op
de organisatie van informatie in het geheugen maakt vaak gebruik van autobiografische verhalen. Dit
omdat de structuur van deze verhalen overeenkomt met het patroon waarmee de inhoud van dit
verhaal is geordend in het geheugen. Een concept dat wordt gebruikt in deze onderzoeken naar
cognitieve informatieverwerking is cognitieve complexiteit. Volgens dit concept bestaan er twee
manieren om informatie te organiseren, nl. differentiatie en integratie. “Differentiatie verwijst naar
contrasterende aspecten in een topic. Integratie verwijst naar inter-relaties en verbindende aspecten
in een verhaal.” (Woike & Polo, 2001, p 394). In onderzoek heeft men aangetoond dat personen hoog
in n-achievement en n-power hun motief-gerelateerde herinneringen structureren a.d.h.v.
differentiatie. In tegenstelling tot de personen hoog in n-affiliation die hun motief-gerelateerde

herinneringen structureren a.d.h.v. integratie (Woike & Polo, 2001).
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OPHALEN VAN INFORMATIE

Het laatste cognitief proces, dat besproken wordt in deze verhandeling en waarop IM invioed
hebben, is het ophalen van informatie bij het vormen van attitudes of intenties of het nemen van
beslissingen. Onderzoeken naar het ophalen van informatie uit het geheugen wordt ook hier
onderzocht a.d.h.v. autobiografische verhalen. Deelnemers aan deze studies worden gevraagd hun
piekervaringen te delen. Piekervaringen zijn levenservaringen waarin de deelnemers een sterke
emotionele betrokkenheid ervaren (McAdams, 1982). Uit deze onderzoeken blijkt dat de inhoud van
deze autobiografische verhalen overeenkomt met het dominante motief van een persoon. Zo zullen
personen die hoog in n-affiliatie zijn zich meer ervaringen herinneren m.b.t. liefde, vriendschap,...
Personen hoog in n-power daarentegen zullen zich meer ervaringen m.b.t. dominantie,
gezichtsverlies herinneren. Verder zullen ze ook meer inspanning doen om motief-gerelateerde info
op te halen en dit sneller doen. Een kort overzicht van deze onderzoeken bevinden zich in volgende

lijst:

Lijst 1: van onderzoeken naar invloed van IM op cognitie.

- Een positieve correlatie werd vastgesteld tussen n-power scores gemeten a.d.h.v. PSE (infra)
en de power-thema’s in verhalen over piekervaringen (McAdams, 1982).

- ‘Agentic’ en ‘communal’ impliciete motivaties worden weergegeven in verhalen over
affectieve ervaringen (Woike, 1994 a). Agentic IM zijn ongeveer hetzelfde als n-achievement
en n-power. Communal IM zijn ongeveer hetzelfde als n-affiliation.

- Scores van de impliciete motieven agency en communion correleren met agency en
communion thema’s in autobiografische verhalen (McAdams, Hoffmann, Mansfield, Day,
1996).

- Mensen herinneren zich meer emotionele ervaringen m.b.t. hun impliciete motieven. Zo
herinneren mensen gedreven door agentic motives meer ervaringen m.b.t. erkenning en
succes wanneer er naar vrolijke herinneringen wordt gevraagd en ervaringen van
gezichtsverlies wanneer er naar boze herinneringen wordt gepeild. Mensen gedreven door
communal motives daarentegen gaan zich als vrolijke herinnering meer liefde en vriendschap
herinneren en als boze herinnering ervaringen i.v.m. vertrouwensbreuken e.d. (Woike, 1994
b).

- Llongitudinale dagboekstudies waarin naar de dagelijkse MME’s (Most Memorable
Experience) werd gepeild leverden volgende conclusies op: impliciete motieven correleerden
met affectieve MME’s congruent met de IM. Expliciete motieven correleerden met routine

MME’s die overeenkomen met hun waarden, verwachtingen die ze zich zelf toe-eigenen. Bv.
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mensen die hoog scoorden op n-achievement herinnerden zich dat ze opgewonden waren
voor een test. Mensen met een hoge score op san achievement herinnerden zich het
schrijven van een masterproef. In dezelfde studie heeft men vervolgens de impliciete en
expliciete motieven geprimed, m.a.w. hebben de onderzoekers de IM en de EM getriggerd.
Ze vroegen aan de deelnemers in respectievelijk een herinneringstaak en een zelf-
beschrijving om zich een aantal MME’s van de afgelopen periode te herinneren. De
resultaten van deze studie suggereerden dat het type motief, agentic of communal, gelinkt is
aan de inhoud dat onthouden wordt. Hoe deze inhoud onthouden wordt, nl. als een
affectieve ervaring of als een routine-ervaring, is respectievelijk gelinkt aan impliciete en
expliciete motivatie (Woike, 1995; Woike & Polo, 2001; Bender, Woike, Burke, Dow, 2012).

In voorgaande onderzoeken werden meestal autobiografische verhalen gebruikt om invloed
van IM op cognitieve processen na te gaan. Deze verhalen stellen echter het eindproduct
voor van alle cognitieve processen, m.n. aandacht, coderen, organisatie en het ophalen van
herinneringen uit het geheugen. De beperking hiervan is dat het moeilijk is om invloed van
de IM toe te rekenen aan deze processen afzonderlijk. Om dit te voorkomen heeft men in
volgend onderzoek voor een design gezorgd die een nauwkeurigere identificatie van de
impact van impliciete motieven op de cognitieve processen mogelijk maakt. Door hetgeen
wat aan de deelnemers wordt blootgesteld te beperken en te controleren. Dit onderzoek
was specifiek op de invloed van het achievement motief gericht en leverde volgende
conclusies op. In een achievement gerelateerde context zullen mensen die gevoelig zijn aan
n-achievement niet alleen meer achievement-gerelateerde herinneringen hebben, ze zullen
ook meer inspanningen doen om dit op te halen en dit ook sneller doen dan mensen die

minder sterk door n-achievement gemotiveerd zijn (Woike, et al., 2008).

BEOORDELEN VAN IMPLICIETE MOTIEVEN

Mensen hebben een beperkt introspectief inzicht in hun motieven. De wortels van dit idee dateren

van het werk van Freud (1904) en Murray (1938). Dit idee werd door McClelland en collega’s (1989)

bevestigd door aan te tonen dat IM en EM verschillen. Mensen hebben inzicht in hun EM die met

directe technieken zoals vragenlijsten kunnen gemeten worden, maar ontbreken introspectief inzicht

in hun impliciete motieven (McClelland et al., 1989). Om deze IM te meten zijn er bijgevolg indirecte

metingen nodig. Deze metingen zijn dikwijls gebaseerd op projectieve methodes waarbij de

respondent zijn gedachten, gevoelens en motieven projecteert op een persoon die afgebeeld staat

op een foto (Heckhausen, 2008). De meest bekende methode om IM te meten is de Picture Story
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Exercise (PSE; McClelland et al., 1989). Deze vindt zijn oorsprong in de Thematic Apperception Test

(TAT; Murray, 1943). Hier volgt een overzicht van een aantal technieken om IM te meten.

TECHNIEKEN OM IM TE METEN

THEMATIC APPERCEPTION TEST

De TAT was aanvankelijk ontwikkeld om behoeften van mensen te beoordelen. Respondenten
werden gevraagd spontaan een kort verhaal te vertellen over een ambigue foto die hen werd
voorgelegd. Deze foto wekte een stroom van gedachten en fantasieén op bij de respondent, welke
dan werden beoordeeld op behoeften. Dit omdat de TAT behoort tot de familie van projectieve
technieken en de veronderstelling hierbij is dat de respondent zijn eigen onderliggende behoeften
projecteert in het verhaal (Murray, 1938; Murray, 1943). A.d.h.v. deze methode bv. werd vastgesteld
dat personen die een langere tijd niets hadden gegeten, m.a.w. een grotere honger-behoefte
hadden, meer vermelding maakten van voedsel-gerelateerde beelden in hun verhalen, zoals bv.
vermelding van voedseltekort of poging om voedsel te verkrijgen (Atkinson & McClelland, 1948).
McClelland et al. (1953) maakten in hun onderzoek naar de need for achievement gebruik van deze
TAT. Dit vormde de grondslag van het gebruik van TAT in onderzoek naar IM en kreeg later de
benaming Picture Story Exercise of PSE. De laatste benaming dient om duidelijk het onderscheid te

maken met het gebruik van TAT in onderzoek naar behoeften (Schultheiss & Pang, 2007).

PICTURE STORY EXERCISE (PSE)

In de PSE worden de respondenten net zoals in de TAT foto’s voorgelegd waarover ze vervolgens een
verhaal moeten schrijven. De foto’s die in PSE worden gebruikt, worden verondersteld bepaalde IM
op te wekken die vervolgens als motiefbeelden worden weergegeven in de verhalen van de
respondenten. Getrainde scorers gaan deze verhalen nadien scoren op het aantal motiefbeelden

(infra). Zo wordt er een beeld gekregen van individuele verschillen in IM (Schultheiss & Pang, 2007).

Per oefening worden er vijf tot acht foto’s voorgelegd aangezien meer foto’s zouden leiden tot
respondent-vermoeidheid en minder zouden leiden tot een te grote variantie in de motiefscores
(Atkinson, 1958b; Schultheiss & Pang, 2007). Deze foto’s zijn ook zorgvuldig gepretest en
geselecteerd. De selectie van de foto’s zijn uitermate belangrijk voor de validiteit van een PSE meting
aangezien deze bepalen welke IM worden opgewekt. Bij de selectie moet o0.a. rekening gehouden
worden met cue strength, dit is het gemiddeld aantal motiefbeelden die opgewekt worden door een
foto. Dit moet voldoende hoog zijn en wordt zo beschouwd wanneer een foto eenzelfde motiefbeeld
oplevert van 50% van het deelnemersveld (Schultheiss & Brunstein, 2001). Een foto kan ook meer

dan één IM opwekken en hiernaar verwijst men met de benaming cue ambiguity. In de IM-literatuur
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zijn argumenten te vinden voor én tegen deze ambiguiteit. Als pro-argument wordt gesteld dat foto’s
die meerdere IM opwekken de variantie van de scores verhogen waardoor de onderzoeker een goed
onderscheid kan maken tussen sterk gemotiveerde en minder sterk gemotiveerde respondenten. Een
verlaagde cue-strength ten gevolge van deze ambiguiteit wordt als contra-argument vermeld. Verder
moeten de foto’s representatief zijn voor huidige ervaringen om projectie toe te laten, zo wordt er

bv. op gelet dat in de foto’s hedendaagse personen worden voorgesteld.

Eens deze foto’s geselecteerd, ziet de PSE er als volgt uit. De respondenten worden gedurende 10-15
seconden een geselecteerde foto voorgesteld, vervolgens krijgen ze 5 minuten de tijd om hierover
een verhaal te schrijven. Dit proces wordt herhaald tot alle foto’s aan bod zijn gekomen. Gedurende
de 5 minuten krijgen de respondenten niet meer de kans om de foto opnieuw te zien omdat ze
anders te beschrijvend te werk zouden gaan. De instructies moeten zo neutraal mogelijk worden
voorgesteld en de omgeving moet neutraal zijn voor alle respondenten (Schultheiss & Brunstein,

2010).

De PSE heeft te kampen met problemen m.b.t. betrouwbaarheid. Zo is er kritiek op enerzijds de
interne consistentie en anderzijds op de test-hertest van de PSE metingen. De lage interne
consistentie van de PSE betekent dat de picture cues die hetzelfde motief zouden opwekken slechts
een lage correlatie met elkaar vertonen (tussen 0.20 en 0.50), waardoor de metingen van dat motief
a.d.h.v. de PSE minder betrouwbaar zijn (Entwisle, 1972; Lilienfeld, Wood, & Garb, 2000). Een
verklaring voor deze lagere interne consistentie kan het verschil in motive extensity van individuen
zijn. Motive extensity is het gebied/draagwijdte van situaties die een bepaald motief kan opwekken.
Bij individuen met een hoge motive extensity zal een bepaald motief in meer situaties opgewekt
worden dan bij individuen met een lage motive extensity (Schultheiss & Pang, 2007). De lage test-
hertest betrouwbaarheid betekent dat er een lagere correlatie bestaat tussen twee PSE’s die
dezelfde persoon ondergaat. Dit kan verklaard worden doordat de persoon die de hertest ondergaat,
zich zijn vorig verhaal herinnert en er bewust voor kiest om een ander verhaal te schrijven (Winter &

Stewart, 1977).

Eigen aan projectieve technieken en dus ook aan de PSE is dat de resultaten moeten geinterpreteerd
worden door onderzoekers. De verhalen worden door hen gescoord op motiefbeelden, wat een
onderzoeker-afhankelijk resultaat en dus de validiteit van het onderzoek in gevaar kan brengen. IM-
onderzoekers hebben dit zoveel mogelijk proberen opvangen door gebruik te maken van
gestandaardiseerde procedures, door zich te trainen in het scoren van motiefbeelden a.d.h.v.

handleidingen, oefenmaterialen (Schultheiss & Pang, 2007). Zo worden IM-onderzoekers bv. in
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Winter (1994) aangeraden te oefenen op het scoren van motiefbeelden van oefenmaterialen tot een

inter-rater betrouwbaarheidscoéfficient van 0.85 wordt behaald met een expert.

Een laatste nadeel van deze techniek is dat het arbeidsintensief en tijdrovend is voor zowel de
onderzoeker als de respondent. De respondent verliest vlug 25 tot 40 minuten en moet tijdens deze
oefening 5 tot 8 verhalen schrijven. Nadat de onderzoeker een training op het scoren van motieven
heeft afgelegd mag hij de respondent aan een PSE onderwerpen en vervolgens deze verhalen

scoren. Zowel het trainen, het uitvoeren van de PSE en het scoren kosten afzienbaar veel tijd (infra).

MULTI-MOTIVE GRID (MMG)

In een poging om de onderzoekers-afhankelijke interpretaties van motiefbeelden op te vangen werd
de Multi-Motive Grid (MMG: Sokolowski, Schmalt, Langens, & Puca, 2000) ontwikkeld. Deze
combineert kenmerken van de PSE met directe metingen in de zin dat de respondenten een serie
foto’s te zien krijgen waarover ze vervolgens een vragenlijst moeten invullen. De vragenlijst bestaat
uit motief-gerelateerde statements waaruit de respondent er een aantal moet kiezen die passen bij

de voorgestelde foto. Het aantal gekozen statements per motief vormt de motiefscore.

OPERANT MOTIVE TEST (OMT)

In een poging om de tijdrovende procedure van een PSE tegen te gaan en de betrouwbaarheid van
de PSE op te krikken werd de Operant Motive Test (OMT; Scheffer, Eichstaedt, Chasiotis, & Kuhl,
2010) ontwikkeld. In deze methode worden de respondenten ook foto’s voorgesteld maar wordt hen
niet gevraagd een verhaal te schrijven. Doordat ze dit niet moeten doen kunnen er meer foto’s (14-
16) gepresenteerd worden wat de betrouwbaarheid van de scores verhoogt. In plaats van een
verhaal te schrijven krijgen de respondenten de instructie om associaties te maken in antwoord op
deze vragen: (1) “Wat is belangrijk voor de persoon in deze situatie en wat is hij of zij aan het doen?”
(2) “Hoe voelt deze persoon zich?” (3) “Waarom voelt deze persoon zich zo?” Deze associaties

worden ten slotte gescoord.

IMPLICIT ASSOCIATION TEST (IAT)

De Implicit Association Test (IAT; Greenwald, McGhee, & Schwartz, 1998) is een methode om de
sterkte van associaties tussen bipolaire doelobjecten en bipolaire kenmerken te beoordelen.
Bijvoorbeeld in een IAT m.b.t. verlegenheid wordt de sterkte van associatie beoordeeld tussen de
bipolaire doelobjecten (ik vs. anderen) en bipolaire kenmerken (verlegen vs. sociaal). Dit wordt
beoordeeld door de responssnelheid van respondenten te meten bij het uitvoeren van
categorisatietaken op de computer. Aanvankelijk werd deze methode voornamelijk gebruikt voor

attitudemetingen en stereotypes (Greenwald et al., 2002). Deze IAT-metingen van
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persoonsvariabelen delen slechts een beperkte gemeenschappelijke variantie met directe metingen
van dezelfde persoonsvariabelen (Karpinski & Hilton, 2001) en worden gelinkt aan verschillende
klassen van gedrag, bv. Asendorpf et al. (2002). Deze bevindingen lijken op de bevindingen van
McClelland et al. (1989) en zo is men op het idee gekomen om IAT toe te passen om IM te
beoordelen (Brunstein & Schmitt, 2004, 2010), bv. door de sterkte van associatie te meten tussen de
‘self en kenmerken van achievement-gerelateerde competentie (Brunstein & Schmitt, 2004).
Slabbinck (2010) ontwikkelde een variant op deze IAT om impliciete motieven te meten. Deze variant
maakt gebruik van foto’s en wordt pictorial attitude implicit association test (PA-IAT; Slabbinck, De

Houwer & Van Kenhove, 2010) genoemd.

Interne consistentie is hoger (tussen 0.70 en 0.90) dan in een traditionele PSE (Hofmann, Gawronski,
Gschwendner, Le, & Schmitt, 2005; Nosek, Greenwald, & Banaji, 2006). De test-hertest
betrouwbaarheid is minder bevredigend dan bij directe meetmethodes (Nosek et al., 2006). In
Brunstein & Schmitt (2004) werd vastgesteld dat de beoordelingen van motieven m.b.v. IAT niet
correleren met de beoordelingen van motieven a.d.h.v. zelf-rapportage-methodes. Brunstein &
Schmitt (2010) herbevestigden deze bevindingen en toonden daarenboven aan dat scores van IM

m.b.v. IAT en PSE convergeren.

CODERINGSTECHNIEKEN

De verhalen die voortkomen uit TAT en PSE worden onderworpen aan een inhoudsanalyse om
individuele verschillen in motivatie te onthullen. Onderzoekers gaan op zoek naar motiefbeeldspraak
die de respondenten gebruiken in hun verhalen. “Een motiefbeeld is een actie (verleden, heden,
toekomstig of hypothetisch), een wens of bezorgdheid of een andere interne staat die elke spreker
(schrijver, persoon in een TAT-verhaal of drama, een auteur van een literair werk, groep, institutie, of
onpersoonlijke entiteit of abstractie dat gepersonaliseerd is) toekent aan zichzelf, aan een ander
persoon, aan een groep of institutie (inclusief collega’s of rivalen) of aan andere mensen in het

algemeen.” (Winter, 1994, p 4).

Door herhaaldelijk onderzoek naar IM uit te voeren m.b.v. PSE’s zijn er coderingsystemen ontstaan
die onderzoekers helpen in het scoren van motiefbeelden. McClelland et al. (1953) scoorden
achievement motiefbeelden wanneer er vermelding werd gedaan van competitie met een standaard
van excellentie. In het n-affiliatie scoringssysteem van Heyns, Veroff & Atkinson (1958) wordt een
affiliatie motiefbeeld gescoord wanneer er bezorgdheid is voor het aangaan, onderhouden en
herstellen van positieve relaties met anderen. Winter (1973) ontwikkelde het n-power

coderingsysteem en scoort power motiefbeelden wanneer er vermelding wordt gemaakt of
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bezorgdheid is om het hebben van impact op andere mensen. Eens een motiefbeeld is gescoord
a.d.h.v. één van deze systemen kan er verder gescoord worden op subcategorieén die niet in deze

paper behandeld worden.

Het meest populaire coderingsysteem is het geintegreerde scoringsysteem van Winter (1994). Deze
is gebaseerd op voorgaande systemen maar is ingekort doordat hierin niet op subcategorieén wordt

gescoord. In tabel 1 vindt u dit scoringsysteem terug.

Tabel 1: Geintegreerd scoringsysteem van Winter (1994)

n-achievement wordt gescoord wanneer:

- lemands prestatie wordt beschreven met positieve adjectieven. Bv. goed, best.

- lemands doelstellingen en prestaties positief worden geévalueerd.

- Vermelding wordt gemaakt van winnen of competitie met anderen zolang dit een
weerspiegeling is van excellentie.

- lemand negatieve gevoelens vertoont bij falen, iets slecht doen of bij gebrek aan excellentie.

- lemand iets uniek verwezenlijkt. Bv. een medicijn ter genezing van kanker ontdekt.

n-power wordt gescoord wanneer:

- lemand zich op een sterke, dwingende manier gaat gedragen en zo impact heeft op anderen.

- lemand anderen controleert.

- lemand een ander probeert te beinvioeden, te overtuigen zonder tot een compromis te
proberen komen.

- lemand een ander hulp aanbiedt zonder dat dit gevraagd is.

- lemand indruk probeert te maken of bezorgd is om zijn faam, prestige of reputatie.

- lemand sterke emoties opwekt bij een ander.

n-affiliation wordt gescoord wanneer:

- lemand positieve gevoelens uitdrukt t.o.v. andere personen, landen,...

- lemand negatieve gevoelens uitdrukt bij het beéindigen van een relatie of de wens uitdrukt
om dit te herstellen.

- lemand zich engageert in groepsactiviteiten.

- lemand een ander ondersteuning, hulp biedt.

Enkele basisregels van dit scoringsysteem die relevant zijn voor deze paper:

- Motiefbeelden die worden ontkend worden niet gescoord.
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- Motiefbeelden in vragen worden niet gescoord tenzij het hypothetische statements,
instrumentele of retorische vragen zijn.

- Motiefbeelden mogen enkel gescoord worden op wat er neergeschreven staat.

- Motiefbeelden kunnen slechts één maal in een zin worden gescoord.

- Motiefbeelden van eenzelfde motief die voorkomen in twee opeenvolgende zinnen worden
slechts één keer gescoord. In de derde daaropvolgende zin worden ze weer wel gescoord.

- Wanneer deze motiefbeelden in de twee laatste regels worden onderbroken door een

motiefbeeld van een ander motief worden ze wel gescoord.

Voor een onderzoeker deze scoringsystemen mag toepassen op PSE-verhalen moet hij voldoende
tijd besteden aan het leren van coderingsdefinities en -categorieén, dit vervolgens oefenen op
trainingsmateriaal tot er een overeenkomst in scores van 0.85% met een expert wordt bereikt

(Smith, 1992).

Een expert in het scoren van motiefbeelden heeft 2 a 5 minuten nodig voor het scoren van een PSE-

tekst van ongeveer 100 woorden (Schultheiss & Brunstein, 2010).

IM METEN VANOP AFSTAND

In traditioneel persoonlijkheidsonderzoek wordt er via interviews naar persoonlijkheid gepeild, zoals
bv. naar IM wordt gepeild via PSE. Het is echter niet altijd mogelijk om deze persoonlijkheidstests
zoals bv. PSE’s uit te voeren. Enerzijds kan dit zijn omdat het onmogelijk is, wat het geval is bij het
uitvoeren van PSE’s, bv. politieke leiders, prominente figuren of historische figuren die niet langer
leven. Anderzijds omdat deze testen tot ongewenste fouten zouden leiden in resultaten zoals bv.
defensief gedrag van de respondent, of de respondent heeft vermoedens m.b.t. het onderzoek
(Winter, 1994). Persoonlijkheidsonderzoekers hebben daarom indirecte methodes ontwikkeld die

kunnen toegepast worden vanop afstand om dit probleem op te lossen (Hermann, 1968).

Zo hebben IM-onderzoekers coderingstechnieken toegepast op literatuur, toespraken, brieven,
hymnes, om IM te beoordelen van personen waarvan dit via PSE onmogelijk is. Winter (1980) was de
eerste IM-onderzoeker die een inhoudsanalyse vanop afstand uitvoerde. In dit onderzoek onderzocht

hij de IM van Zuid-Afrikaanse presidenten. Later kreeg deze methode talloze toepassingen (infra).
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IM METEN M.B.V. EEN COMPUTER

Het coderen van grote hoeveelheden tekst, die bekomen zijn uit PSE of ‘vanop afstand’ wordt door
onderzoekers ervaren als arbeidsintensief en tijdrovend. Naast de tijd die verloren gaat in het
coderen wordt er ook tijd geinvesteerd in het aanleren van deze techniek (supra). Om deze nadelen
op te vangen zien IM-onderzoekers voordelen in het gebruik van een automatisch computer-
gebaseerd scoringsysteem. Dit echter alleen wanneer deze voldoende nauwkeurig blijven (Nacos,
Shapiro, Young, Fan, Kjellstrand, McCaa, 1991). Dit scoringsysteem maximaliseert de objectiviteit van
het scoren aangezien dit niet meer afhangt van de interpretatie van de onderzoeker die het coderen

uitvoert (Schultheiss, 2013).

Zo een automatisch computer-gebaseerd scoringsysteem gaat IM scoren op basis van ‘marker-
words’. “Marker-words zijn woorden wiens aanwezigheid een indicatie vormen van een aan- of-
afwezigheid van een motivationele behoefte [..].” De marker-words-hypothese stelt dat: “het aantal

IM weerspiegeld wordt in het aantal van bepaalde woorden.” (Schultheiss, 2013, p 1).

Deze marker-words-hypothese is in het verleden al enkele keren getest. Zo heeft Smith (1968)
woordenboeken ontwikkeld voor het scoren van n-achievement, n-power en n-affiliation. Elk van de
drie woordenboeken bestonden uit 20 categorieén die tussen de 5 a 150 woorden bevatten. Deze
categorieén stemmen overeen met categorieén van oorspronkelijke coderingsystemen. De
woordenboeken werden toegepast op verhalen die reeds door een expert gescoord waren. De
overeenstemming tussen de scores was hoog, zo werden Pearson correlatiecoéfficiénten voor n-
achievement gevonden tussen 0.73 en 0.87, voor n-power tussen 0.41 en 0.73 en voor n-affiliation

tussen 0.61 en 0.84.

Seidenstlicker en Seidenstilicker (1974) ontwikkelden een woordenboek voor het scoren van n-
achievement maar dan opgesplitst naar de componenten fear of failure en hope of succes. De
convergentievaliditeit werd getest door deze woordenboeken toe te passen op expert-gescoorde
teksten. De correlatiecoéfficiénten voor fear of failure en hope of succes waren respectievelijk 0.53

en 0.78.

Hogenraad (2003, 2005) wou de bevindingen van Winter testen, nl. dat er meer power
motiefbeelden zijn en minder affiliatie motiefbeelden zijn wanneer een crisis escaleert (infra).
Daarom heeft hij woordenboeken ontwikkeld die thema’s van power, achievement en affiliation
weergeven waarmee hij historische documenten kon doorzoeken naar deze thema’s. Hij kwam tot

dezelfde bevindingen als Winter, dus kunnen we zeggen dat zijn woordenboeken criterium-valide
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waren. Over convergentievaliditeit kunnen we niets zeggen omdat geen correlatie-coéfficiénten zijn

weergegeven in deze studies.

Deze onderzoeken hebben gemeen dat ze a-priori op zoek waren naar marker-words om motieven te
scoren. Pennebaker & King (1999) daarentegen gingen op zoek naar bepaalde woordcategorieén van
een bestaand word count systeem om motief-scores te voorspellen. Linguistic Inquiry & Word Count
(LIWC; Pennebaker & Francis; 1999) is een tekstanalyse-systeem dat bestaat uit 66 categorieén
waarbij het aantal woorden per categorie worden geteld. Om het gebruik van LIWC te testen in het
voorspellen van motief-scores werden PSE’s uitgevoerd. Deze werden enerzijds onderworpen aan
een klassieke inhoudsanalyse maar anderzijds ook aan een LIWC-analyse. De scores afkomstig van de
LIWC-analyse werden onderworpen aan een factor-analyse wat resulteerde in een 4-factor-
oplossing. Deze factor-scores correleren met n-achievement en n-affiliation maar niet met n-power.
Deze factor-scores zijn echter moeilijk te interpreteren en maken het ook onduidelijk welke

categorieén juist bijdragen aan de correlatie en welke niet (Schultheiss, 2013).

Schultheiss (2013) wou de beperkingen van voorgaand onderzoek opvangen door gebruik te maken
van categorie-scores van de LIWC i.p.v. factorscores. Hij stelt dat een computer-gebaseerd
scoringsysteem gebaseerd op het tellen van marker-words valide is wanneer: (1) Het convergent-
valide is en m.a.w. de scores correleren met scores die worden bekomen met andere
coderingsystemen. (2) Het systeem discriminant-valide is en dus significant verschilt van metingen
van andere motieven en van zelf-rapportage-metingen. (3) Er resultaten worden bekomen die in
overeenstemming zijn met bestaande kennis van motieven, m.a.w. wanneer het scoringsysteem
criterium-valide is. (4) De scores gevoelig zijn aan causale manipulaties van een motief. Elk van deze
vier stellingen werden getest op de LIWC. De convergentievaliditeit werd aangetoond doordat
bepaalde categorie-scores uit LIWC correleren met motiefscores uit klassieke inhoudsanalyses. De
correlatiecoéfficiénten waren voor n-power, n-achievement en n-affiliation respectievelijk tussen
0.21 en 0.25, tussen 0.21en 0.36 en tussen 0.23 en 0.37. De LIWC is een discriminant-valide methode
om IM te meten aangezien de scores noch onderling correleren noch correleren met scores uit zelf-
rapportagemetingen. Om de criterium-validiteit te testen werd getest of vrouwen hoger scoren op
het affiliation motief dan mannen. Dit werd teruggevonden m.b.v. LIWC en is dus in
overeenstemming met vroeger onderzoek (Duncan & Peterson, 2010). De gevoeligheid van de LIWC—
scores aan causale manipulaties van een motief werd in dit onderzoek aangetoond door PSE’s uit te
voeren op respondenten wiens motieven werden gemanipuleerd door hen een motief-opwekkende

film te laten zien (Schultheiss, 2013).

23



CONVERGENTIEVALIDITEIT VAN VERSCHILLENDE CODERINGSTECHNIEKEN

Om te controleren of meetmethodes van een construct hetzelfde meten, wordt de
convergentievaliditeit nagegaan. De Pearson correlatiecoéfficiénten die in de vorige alinea voor de
verschillende word count methodes werden meegegeven reflecteren de convergentievaliditeit. Voor
eenvoudige constructen wordt voor de Pearson correlatiecoéfficiént in de statistische literatuur een
afkapgrens van 0.70 gehanteerd om te stellen wanneer twee meetmethodes hetzelfde construct

meten.

Uit vorige alinea blijkt dat enkel Smith (1968) en Seidenstlicker & Seidenstlicker (1974) deze
afkapgrens halen, mede omdat zij zegswijzen en samengestelde woorden hebben kunnen opnemen
in hun woordenboeken aangezien deze niet automatisch door een computer werd geteld. Bij
Schultheiss (2013) zijn de correlaties veel zwakker en wordt de afkapgrens niet behaald. Toch

concludeert Schultheiss (2013) dat met zijn methode dezelfde constructen, IM, worden gemeten.

Een verklaring voor deze conclusie wordt gevonden in het feit dat IM complexe constructen zijn die
bestaan uit meerdere facetten. Elke meetmethode heeft zijn uniciteit waardoor het verschillende
facetten van IM zal meten en waardoor de scores minder correleren. De parallel kan hier getrokken
worden met de fabel van zes blinden en een olifant. De zes blinden gaan op tast de olifant
beschrijven hoe deze volgens hen er uit ziet. Doordat ze elk een verschillend deel van de olifant
voelen gaan ze tot compleet verschillende beschrijvingen komen terwijl ze allen aan dezelfde olifant
voelen (Bosson, Swan & Pennebaker, 2000). Bosson, Swan & Pennebaker (2000) toonden aan dat
verschillende metingen van het zelfbewustzijn niet correleren maar toch hetzelfde construct meten.
Slabbinck, De Houwer & Van Kenhove (2013) toonden de correlatie aan tussen een |IAT-variant en de
PSE om IM te meten en gaf dezelfde verklaring als uitleg voor de lagere correlatie

(correlatiecoéfficiénten die variéren tussen 0.20 en 0.31).

IMPLICIETE MOTIEVEN IN DE SAMENLEVING

Er is steeds meer aandacht voor impliciete motieven in de samenleving, aangezien deze toepassingen
bieden in verschillende domeinen van de maatschappij. Zo hebben IM en EM hun nut bewezen in
het helpen verklaren van welzijn van mensen. Onderzoek naar de invloed van IM op welzijn heeft
een verband aangetoond tussen welzijn en het nastreven van motief-congruente/incongruente
doelen. Meer bepaald gaan mensen zich beter voelen wanneer ze zichzelf doelen opleggen, en
nastreven, die congruent zijn met hun dominante motief en slechter voelen wanneer deze

incongruent zijn met hun dominant motief. Bv. wanneer een persoon met een sterk power motief
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zich een uitdagend doel stelt waarbij hij zichzelf wil verbeteren t.o.v. een vorige prestatie. Bv. een
persoonlijk record verbeteren in een loopwedstrijd. Dan zal die persoon bij het streven hiernaar zich
waarschijnlijk minder goed voelen dan iemand die juist sterk gemotiveerd wordt door het
achievement motief. Verdergaand onderzoek heeft eveneens een verband aangetoond tussen
incongruentie van expliciete motieven en impliciete motieven en depressiviteit (Brunstein,
Schultheiss & Grassmann, 1998; Pueschel, Schulte & Michalak, 2011). Andere domeinen waarin IM
hun toepassing vinden en die in de volgende alinea’s worden besproken zijn politiek, economie en

marketing.

IM EN POLITIEK

Sinds de jaren 80 van de vorige eeuw is er reeds heel wat onderzoek geweest naar toepassingen van
IM in de politiek. Deze onderzoeken probeerden vaak gedrag van politieke leiders te verklaren of
soms zelfs te voorspellen. Deze verklaringen of voorspellingen deden de onderzoekers a.d.h.v. het
motiefprofiel van de leiders. Aangezien veel van deze politieke leiders reeds gestorven waren of
wanneer dit niet het geval was, het veel te kostelijk is om deze leiders te interviewen, werd hun
motiefprofiel onderzocht vanop afstand a.d.h.v. toespraken e.d. Op deze toespraken werd dan een
coderingstechniek toegepast om tot een score van hun motiefprofiel te komen (Supra). Quasi alle
Amerikaanse presidenten zijn aan dergelijk onderzoek onderworpen en naast hen nog vele anderen
zoals bv. Gorbatsjov en Sadam Hussein (Winter, 1991; Winter, 2005). Hier volgt een tabel die een
overzicht geeft van verbanden tussen IM en presidentiéle uitkomst-maatstaven gebaseerd op

onderzoek (Winter, 2002; Schultheiss & Brunstein, 2010).

Tabel 2: Motieven en prestaties van leiders (Amerikaanse presidenten). Uit (Winter, 2002).

Presidenten met een hoge need for achievement:

- Hebben volgens de beoordelingsmethode van Greenstein slechte politieke vaardigheden en
zijn emotioneel immatuur.

- Worden beschouwd als idealisten door historici.

- Zijn volgens Barber’s typologie ‘actief negatief’. Dit betekent dat ze veel energie hebben en
actief zijn maar dat ze hun energie niet kwijt kunnen in politiek en er eerder gefrustreerd van

worden dan dat ze er plezier uit halen.

Presidenten met een hoge need for affiliation:

- Hebben meer kans om betrokken te zijn in een schandaal.
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Presidenten met een hoge need for power:

- Hun algemene prestaties worden als ‘groots’ bestempeld en hebben belangrijke
presidentiéle beslissingen genomen.

- Zijn volgens Barber’s typologie ‘actief positief’ wat betekent dat ze plezier halen uit het
voeren van politiek.

- Hebben een gevoel voor humor volgens beoordelingen van reporters van het Witte Huis.

- Vertonen meer kans om een oorlog te starten.

Alle drie de motieven vertonen geen significant verband met verkiezingssucces.

De laatste zin uit deze tabel is relevant voor het verder onderzoek aangezien het suggereert dat het
hebben van een welbepaald motief niet leidt tot het verkozen worden van een leider. Toch is er in
ander onderzoek een verband vastgesteld tussen IM en electoraal succes. Er is namelijk vastgesteld
dat er een verband is tussen de fit van het motiefprofiel van politieke leiders en het motiefprofiel van
de maatschappij en de aantrekkelijkheid van de leider. De aantrekkelijkheid van de politieke leider
werd in dit onderzoek gemeten a.d.h.v. verkiezingssucces. Hieruit kunnen we concluderen dat hoe
beter het motiefprofiel van de maatschappij en het motiefprofiel van de kandidaat-leider
overeenkomen hoe groter het verkiezingssucces of vice versa. Een opmerking hierbij is dat het gaat
om verkiezingssucces van één persoon, de leider, en dus niet het verkiezingssucces van een partij
(Winter, 1987). Deze bevindingen werden getoetst op de herverkiezingen van president Bill Clinton.
Gedurende het begin van zijn eerste ambtstermijn zag het er naar uit dat hij niet herverkozen zou
worden aangezien zijn motiefprofiel verschilde met dat van de maatschappij maar naarmate het
einde van zijn ambtstermijn naderde veranderde zijn motiefprofiel in de richting van dat van de

maatschappij en werd hij alsnog verkozen (Winter, 1998).

In de tabel ziet u dat presidenten met sterk power motief meer kans hebben om een oorlog te
starten. IM-onderzoekers hebben onderzoek gedaan naar de rol die IM spelen in crisissituaties, bv. in
een oorlogsdreiging. Wanneer twee partijen in een crisissituatie zijn beland dan speelt perceptie van
bedreiging een rol in de escalatie van deze crisis. De perceptie van bedreiging werd onderzocht
a.d.h.v. power motiefbeelden. In escalaties van crisissituaties, m.a.w. het leiden tot oorlog, werd een
patroon gevonden van overschatten van het power motief van de tegenpartij en het onderschatten
van het eigen power motief. Dit patroon was bv. zichtbaar in de berichtgeving van de Duitse en Britse
pers voor en gedurende de Eerste Wereldoorlog. De Britse pers gebruikte meer power
motiefbeelden in haar berichtgeving over Duitse statements en minder over Britse statements en

vice versa (Winter, 2003; Winter, 2007).
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IM EN ECONOMIE

Sinds de ontwikkeling van het n-achievement motief zijn onderzoekers geinteresseerd in de sociale
gevolgen van dit motief. Individuele verschillen in sterkte van dit motief leiden tot verschillend
gedrag. Onderzoek moest dan ook aantonen dat deze verschillen op grotere schaal, bv.
demografische groepen, verschillende sociale gevolgen moesten hebben (Heckhausen &
Heckhausen, 2008). Economische ontwikkeling werd in dit verband dan ook veelvuldig onderzocht.
Men probeerde het verband na te gaan tussen het motiefprofiel dat in een bepaalde maatschappij of
in een demografische groep overheerste en de economische ontwikkeling. In het motiefprofiel ging
men op zoek naar een sterk achievement motief. Het motiefprofiel onderzocht men door een
inhoudsanalyse uit te voeren op materiaal die de tijdgeest zo goed mogelijk weergaf, bv.
schoolboeken uit de jaren 1925-1950, Oud Griekse epigrammen en gedichten van 900 tot 100 véér
Christus, Spaanse romans, gedichten en legendes van 1200-1730. Als indicator van economische
vooruitgang in 1950 gebruikte men de elektriciteit-consumptie. Voor het Griekse voorbeeld
gebruikte men de hoeveelheid geéxporteerde olijven die gevonden waren op archeologische kaarten
en voor het Spaanse voorbeeld gebruikte men de tonnage van de schepen die vertrokken naar het
‘nieuwe continent’. Uit al deze onderzoeken concludeerde men dat er een verband was tussen de
sterkte van het achievement motief in een maatschappij op een bepaald moment in de tijd en de
economische ontwikkeling in de daarop volgende jaren. Samenlevingen met een sterk achievement
motief op een bepaald moment kenden de daarop volgende jaren een sterkere economische
ontwikkeling dan samenlevingen met een minder sterk achievement motief (Berlew, 1956; Cortés,
1960; McClelland, 1961). Southwood (1969) deed een cross-nationale studie naar motiefprofielen en
wees op de toename in n-power van de samenlevingen in de jaren volgend op economische

vooruitgang.

Naast onderzoek naar economische ontwikkeling is er ook heel wat onderzoek geweest naar de
gevolgen van IM in andere economische domeinen waarvan enkele voorbeelden volgen. Onderzoek
in R&D bedrijven toonde het verband aan tussen manager-eigenaars met een hoge n-achievement
en sterkere groei van deze bedrijven (Wainer & Rubin, 1969). Landbouwers in Australié, Colombia en
India met een hoge n-achievement zijn innovatiever en hebben een grotere oogst per eenheid van
land (Chamala & Crouch, 1977; Rogers & Svenning, 1969; Singh 1969). Chusmir & Azevedo (1992)
stelden het verband vast tussen achievement beeldspraak in jaarrapporten en de omzet en financiéle
ratio’s zoals return on sales, return on equity. Collins, Hanges & Lock (2004) toonden een gemiddeld

verband aan tussen n-achievement en ondernemerschap.
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IM EN MARKETING

In tegenstelling tot de onderwerpen in vorige alinea’s is er nog niet veel onderzoek gevoerd naar
toepassingen van IM in marketing. Nochtans lijkt deze toepassing vanzelfsprekend aangezien stimuli
IM opwekken die zo onbewust gedrag sturen. In deze literatuurstudie werd al vermeld dat IM het
best reageren op non-verbale stimuli zoals bv. gelaatsuitdrukkingen. “Bijgevolg kunnen motief-
relevante attributen worden voorgesteld in advertenties, zoals status-symbolen voor mensen met een
hoge need voor power, [...], symbolen van verbondenheid voor consumenten met een sterke need for
dffiliation, [..], en prestatie-gerelateerde cues voor consumenten met een hoge need for
achievement, [...] , die dan waarschijnlijk verschillende gedragsreacties zullen opwekken bij mensen
die sterk of minder sterk geactiveerd worden door een motief.” (Slabbinck, 2012, p 16) Tabel 2 toont

voorbeelden van reclameslogans die deze motieven kunnen opwekken.

Tabel 3: Voorbeelden van reclameslogans en IM.

Need for power:

“Altijd leuk om een ander jaloers te maken” Skoda
“Het grootste risico om miljonair te worden” Lotto

- “Word schandalig rijk” Euro Millions

“Wereldwijd benijd” Stella

“Your whole world in your hands” Sony

Need for affiliation:

- “Maten, makkers, Maes.”

- “Proximus, brengt mensen dichterbij”
- “Altijd samen, nooit alleen” Mobistar
- “Onze wegen lopen samen” NMBS

- “Samen sterk in werk” VDAB

Need for achievement:

- “Beter op weg” Michelin

- “Das Beste oder nichts” Mercedes

- “Het beste onder de zon” Appelsientje

- “Trusted to deliver excellence” Rolls Royce

- “De beste drinkers drinken het, 's lands beste brouwers brouwen het.” Amstel
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De inzichten over de invloed van IM op cognitieve processen toegepast op marketing stimuli kan als
volgt verstaan worden. Personen met een bepaald dominant motief zullen gemakkelijker hun
aandacht richten op marketing stimuli, bv. marketingboodschappen, wanneer deze congruent zijn
met hun dominant motief, bv. wanneer dit dominant motief weerspiegeld wordt in deze boodschap.
Ze zullen deze stimuli dan ook makkelijker percipiéren, onthouden en vervolgens kunnen ophalen
wanneer een attitude gevormd wordt of een consumentenbeslissing wordt gemaakt. Als we dit nu
concreet vertalen naar een voorbeeld van de slogans van Maes en Amstel kan dit tot de volgende
situatie leiden. Een persoon met een hoge need for affiliation wordt in een bepaalde periode één
blootgesteld aan de slogan van Maes en Amstel. Aan de slogan van Maes wordt aandacht
geschonken aangezien dit zijn dominant motief weerspiegelt. Deze slogan wordt vervolgens
gepercipieerd en opgeslagen in het geheugen. De slogan van Amstel wordt in dit voorbeeld niet
opgemerkt door de persoon aangezien het achievement-beeldspraak gebruikt en wordt dus ook niet
verwerkt. Wanneer de persoon op een volgend tijdstip in een aankoopsituatie een keuze moet
maken m.b.t. welk biertje hij meeneemt naar huis, Amstel of Maes, is de kans groot dat hij zich de
slogan van Maes herinnert, dit merk associeert met verbondenheid en vervolgens de keuze maakt
voor Maes omdat het zijn affiliatie motief bevredigt. Dit voorbeeld is louter theoretisch en dient
alleen om de toepassing van IM in marketing begrijpelijker te kunnen voorstellen aangezien dit nog
niet experimenteel getest is en er uiteraard ook vele andere factoren, zoals de prijs, plaats, product

een invloed hebben op de consumentenbeslissing.

Wanneer marketers het ware potentieel van IM inzien zouden ze dit als volgt kunnen toepassen.
Nadat ze een markt hebben gesegmenteerd en een targetmarkt hebben geselecteerd kunnen ze het
motiefprofiel van hun doelmarkt achterhalen a.d.h.v. technieken die ik hierboven heb besproken, bv.
een PSE met een steekproef van de doelmarkt. Eens ze het motiefprofiel van hun doelmarkt kennen,
kunnen marketers hun boodschap communiceren op een manier dat het dominante motief wordt
weerspiegeld. M.a.w. door gebruik te maken van het dominante motiefbeeld in hun communicatie.

Dit kan beschouwd worden als een vorm van gerichte communicatie.

GERICHTE COMMUNICATIE

Onderzoek heeft aangetoond dat gerichte communicatie een positief effect heeft op product-adoptie

(Manchanda, Xie & Youn, 2008).

Gerichte communicatie zorgt voor een efficiénter gebruik van de middelen die bestemd zijn om over
producten te communiceren zoals bv. advertenties, waardoor een grotere verscheidenheid van
productlijn mogelijk is. Bedrijven bieden minder producten aan dan dat ze optimaal zouden kunnen

aanbieden wanneer adverteren kosteloos zou zijn. Dit aantal vermindert nog wanneer er verwarring
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is over de marketingboodschappen. Door gerichte communicatie kunnen er meer producten worden

aangeboden zonder dat er verwarring in communicatie ontstaat (Villas-Boas, 2004).
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HYPOTHESE

Uit de literatuurstudie weten we dat er drie belangrijke IM zijn die gedrag buiten het bewustzijn om
sturen, om op deze manier een affectieve staat te bereiken. In dit onderzoek zijn we geinteresseerd
in het stemgedrag van de Vlaming en willen we nagaan of IM hier een invloed op hebben. Het
stemgedrag volgt uit de beslissing voor welke partij een persoon zal stemmen. Om te verduidelijken
hoe zo een beslissing wordt genomen, werd een beslissingsmodel voor consumentengedrag in de
literatuurstudie geintroduceerd, dit in de veronderstelling dat het stemgedrag volgend uit die
beslissing gepaard gaat met dezelfde cognitieve processen. Zoals in de literatuurstudie beschreven,
hebben IM een invioed op deze cognitieve processen. Mensen zullen meer aandacht geven aan
motief-congruente stimuli, dit verwerken en opslaan zodat deze info sneller kan worden opgehaald.

Mensen halen ook meer en sneller motief-congruente info op uit het geheugen.

Een voorbeeld ter verduidelijking. Bert is een persoon die sterk gemotiveerd wordt door power. In de
periode voor de verkiezingen schreeuwen politieke propaganda om Bert zijn aandacht, Bert zal
echter meer aandacht schenken aan propaganda dat zijn dominant motiefbeeld, power,
weerspiegelt. Bert zijn brein zal deze propaganda verwerken en opslaan in zijn geheugen op een
zodanige manier dat hij deze later, wanneer hij deze info uit de propaganda nodig heeft, dit sneller
kan ophalen dan niet-motief-congruente info. Op het moment dat hij de beslissing maakt voor welke
partij hij zal stemmen, is er meer kans dat hij zich de motief-congruente info zal ophalen en dit op

een snellere manier zal doen dan wanneer deze info niet motief-congruent zou zijn.

Net zoals in de IM-onderzoekers geinteresseerd waren in het geaggregeerd effect van IM in de
maatschappij op de economische ontwikkeling ben ik meer geinteresseerd in het geaggregeerd
effect van IM in de maatschappij op de verkiezingsuitslag. In het verleden is hier reeds onderzoek
naar gebeurd. Winter (1987) heeft aangetoond dat hoe beter het motiefprofiel van de maatschappij

en dat van een kandidaat-president overeenkomen hoe groter het verkiezingssucces is.

Deze bevindingen doen vermoeden dat, wanneer politieke partijen in hun communicatie de
motiefbeelden weerspiegelen die leven in de maatschappij, dit zou leiden tot verkiezingssucces. Er
wordt m.a.w. gesuggereerd dat politieke partijen moeten letten op hun communicatiestijl om
verkozen te worden. Dit onderzoek probeert aan te tonen of gerichte, efficiénte communicatie van
politieke partijen m.b.v. motiefbeelden leidt tot verkiezingssucces. Dit onderzoek poogt tot algemene

conclusies te komen die gelden voor alle politieke partijen en dus niet voor de partijen afzonderlijk.

Concreet vertaald leidt dit tot volgende hypothese: als politieke partijen hun politieke boodschap op

een manier brengen, die de motieven die bij de Vlaamse bevolking leven (niet) weerspiegelen, leidt
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dit (niet) tot verkiezingssucces. M.a.w. hoe sterker (zwakker) de fit in het motiefprofiel van de
Vlaamse maatschappij en het motiefprofiel dat gecommuniceerd wordt door politieke partijen hoe

groter (kleiner) het verkiezingssucces.?

EMPIRISCH ONDERZOEK

POPULATIE

De te onderzoeken populatie bestaat enerzijds uit de stemgerechtigde Vlaamse bevolking en

anderzijds de Vlaamse politieke partijen.

Met de stemgerechtigde Vlaamse bevolking worden inwoners van het grondgebied Vlaanderen, die
stemgerechtigd zijn, bedoeld. Motieven die in deze populatie leven worden onderzocht a.d.h.v.
motiefbeelden die in media worden weergegeven. De mogelijkheden zijn hier bv. televisie, radio,
geschreven pers, internet, sociale media, etc. Hier opteer ik enkel voor geschreven pers omdat dit
onderzoek te omvangrijk zou worden. Het scoren van motieven in andere media zou voer kunnen
zijn voor toekomstig onderzoek. In de geschreven pers laat ik de weekbladen buiten beschouwing
aangezien de database (infra) van weekbladen niet ver terug genoeg in de tijd reikt. Er worden

bijgevolg enkel motiefbeelden gezocht in dagbladen. Deze worden weergegeven in tabel 4.

Met de Vlaamse politieke partijen bedoel ik de partijen die zich kandidaat stellen voor de
verkiezingen op 25 mei 2014 om een zetel te bemachtigen in het Vlaams Parlement met uitzondering
van PVDA+ en Lijst De Decker. Een overzicht van politieke partijen wordt gegeven in tabel 4. Bij deze
partijen ga ik op zoek naar motieven in hun communicatie. Hun communicatie wordt zowel gevoerd
door de partij in se als de partijleden. lk opteer er voor om enkel de communicatiemiddelen te
onderzoeken die een boodschap brengen over de partij zelf. Communicatiemiddelen die ze
gebruiken zijn de volgende: persoonlijke brieven, advertenties, pamfletten, brochures,
verkiezingsprogramma’s, flyers, boodschappen op tv, internet enz. lk opteer enkel voor de
verkiezingsprogramma’s omdat zij de meest geschikte inhoud bevatten dat kan onderworpen
worden aan een inhoudsanalyse en omdat ik veronderstel dat de motieven die leven in een partij

min of meer evenwaardig weerspiegeld zullen worden in al hun communicatiemiddelen.

2 Met de fit in motiefprofielen wordt de overeenstemming in het voorkomen van de grote 3 impliciete
motieven tussen de maatschappij en de politieke communicatie bedoeld.
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Tabel 4: Dagbladen & politieke partijen

dagbladen politieke partijen
De Morgen N-VA

De Standaard Vlaams Belang
De Tijd SP.A

Gazet van Antwerpen CD&V

Het Belang van Limburg Groen

Het Laatste Nieuws Open VLD

Het Nieuwsblad

Metro (NI)

Verkiezingsprogramma’s werden verkregen op de websites van de politieke partijen. De dagbladen

werden geanalyseerd via de database van Gopress Academic.

METHODE: SCOREN VAN MOTIEVEN M.B.V EEN COMPUTER

Om het motiefprofiel van de populatie te onderzoeken moeten de geselecteerde media
onderworpen worden aan een inhoudsanalyse. Via traditionele coderingsmethoden zou hiervan een
steekproef moeten genomen worden, aangezien door beperkingen van tijd en middelen niet al het
materiaal dat voor handen is, gescoord kan worden op motieven. |k opteerde er echter voor om
motieven te scoren m.b.v. een computer waardoor al het geselecteerde materiaal gescoord kan

worden.

Het scoren van motieven m.b.v. een computer steunt op een ‘word count’ coderingsysteem. Dit
systeem vindt zijn grondslag in de marker-words hypothese dat stelt dat het aantal IM wordt
gereflecteerd in het aantal keer dat bepaalde woorden voorkomen. Dit word count coderingsysteem
gaat m.a.w. voor elk van de grote drie motieven bepaalde woorden tellen. De gevonden aantallen
vormen dan de scores van de motieven. Om dit in de praktijk te brengen moeten er dus motieflijsten
of woordenboeken worden opgesteld voor elk motief. Het voorkomen van de woorden uit deze
woordenboeken of motieflijsten worden dan geteld in de geselecteerde media. Uit de
literatuurstudie bleek dat er een aantal IM-onderzoekers woordenboeken hadden ontwikkeld om
motieven te scoren. Andere IM-onderzoekers maakten gebruik van bestaande word count systemen
zoals de LIWC (Pennebaker & Francis; 1999) waarvan ze bepaalde woordcategorieén gebruikten om

IM te scoren.

Voor de opbouw van de motieflijsten heb ik gekozen voor de woordcategorieén van de LIWC-

woordenboek die volgens Schultheiss (2013) de IM het best meten in termen van
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convergentievaliditeit. De woordcategorieén voor power zijn : boosheid en proberend, voor
achievement: ontkenning, optimisme, proberend, familie en prestatie, voor affiliation: positieve
gevoelens, proberend, sociaal en vrienden. De woorden behorende tot deze woordcategorieén
vormen de basis van de ontwikkelde motieflijsten. |k heb voor deze basis gekozen aangezien
Schultheiss (2013) de validiteit van dit scoringsysteem heeft getest a.d.h.v. de vier belangrijke
factoren die geformuleerd staan in de literatuurstudie. Het LIWC-woordenboek werd vertaald in het
Nederlands (Zijlstra, van Meerveld, van Middendorp, Pennebaker & Geenen, 2004) en werd

verkregen bij de auteurs.

De basis van de motieflijsten werd vervolgens aangepast m.b.v. de manual van het geintegreerd
scoring systeem van Winter (1994). De belangrijkste reden waarom deze aanpassingen werden
gedaan was om de validiteit van deze scoringsmethode te verhogen en zo betere scores te
verkrijgen. Een bijhorende reden voor deze aanpassingen was omdat deze bestaande lijsten van
woordcategorieén oorspronkelijk niet waren opgesteld om impliciete motieven te meten en er dus
veel woorden in deze lijsten aanwezig waren die niet aan IM konden gelinkt worden. Er werden dus
woorden geélimineerd en toegevoegd nadat ze waren getoetst aan de regels van dit
coderingsysteem. Het toevoegen van woorden gebeurde m.b.v. een online
synoniemenwoordenboek.> Een overzicht van de belangrijkste beslissingen en opmerkingen i.v.m.
de motieflijsten vindt u in tabel 5. De nadruk van deze opmerkingen ligt op het verlies van nuance in
vergelijking met traditionele coderingsystemen. De motieflijsten die uiteindelijk zijn gebruikt in dit

onderzoek bevinden zich in de bijlages.

Tabel 5: Beslissingen i.v.m. motieflijsten a.d.h.v. regels van het coderingsysteem van Winter (1994)

Motieflijst power:

1. Sterke dwingende acties die inherent een impact hebben op anderen of op de hele wereld.

Deze eerste vorm van n-power is gemakkelijk te vatten in marker-words. Voorbeelden zijn aanvallen,
verkrachten, misbruiken,... De uitzondering op deze regel m.b.t. het niet scoren van dwingende acties
die gebeuren vanuit een beroepscontext bv. aanleren door leerkrachten, orders geven door officiers
in het leger, wordt toegepast. In principe zou dit wel gescoord moeten worden wanneer ze

uitgewerkt zijn, maar deze nuance gaat bij deze methode verloren.

2. Controle of regulering door het verzamelen van info, of door het controleren van anderen.

Het controleren van iets, een voorwerp wordt niet gescoord.

3 http://synoniemen.net/
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Deze nuance is echter niet te vatten m.b.v. word count methode. Het woord ‘controleren’ is bv.
opgenomen in de woordenlijst waardoor hier fouten worden gemaakt aangezien controleren ook
kan voorkomen in een zin waarin het niet de betekenis heeft van het controleren van een persoon.
Verder zijn er bv. woorden opgenomen zoals alcoholcontrole en drugstest waarover minder twijfel

bestaat.
3. Pogingen te beinvloeden, overtuigen, een punt maken, argumenteren...

Deze woorden heb ik opgenomen. De nuance of deze woorden effectief de bedoeling hebben een
ander te beinvloeden, niet tot een overeenkomst te komen of iets te verhelderen, kan deze methode

niet maken.
4. Helpen, advies of steun geven waar niet expliciet naar gevraagd is.

Woorden zoals helpen, steunen, troosten, ... zijn opgenomen. De nuance of er al dan niet naar de

steun of hulp gevraagd is, gaat verloren.

5. Indruk maken op anderen of op de hele wereld. Vermelding van of bezorgdheid om roem,

prestige, reputatie, ...

Deze woorden zijn opgenomen in de woordenlijst. Maar bezorgdheid om roem, prestige en reputatie
wordt echter weinig uitgedrukt m.b.v. deze substantieven daarom zijn adjectieven toegevoegd, zoals

beroemd, fameus, bekend...

6. Elke sterke (positieve of negatieve) emotionele reactie in een persoon (groep, natie etc.) op

een reactie van een andere persoon.

Ik heb deze emotionele reacties niet opgenomen omdat ik vermoed dat er heel veel emotionele
uitingen zijn die geen reacties zijn op intentionele acties. Ik veronderstel m.a.w. dat de overschatting
van de motiefscore door het opnemen van emotionele uitingen groter zal zijn dan de onderschatting

door het niet opnemen ervan.

Motieflijst affiliation:

1. Uitdrukkingen van positieve, vriendelijke of intieme gevoelens t.o.v. andere personen, naties

e.d.
Woorden zoals vriendje, vriend, vriendin, lieverd, lief, ... zijn opgenomen in de lijst.

2. Negatieve gevoelens over uiteengaan of disruptie van een vriendschappelijke relatie of het

willen herstellen ervan.
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‘Alleen’ is toegevoegd aan de lijst. Verder is het zeer moeilijk om deze negatieve gevoelens te vatten

in woorden m.b.t. het scheiden of uiteengaan van relaties.

3. Affiliatieve activiteiten, mensen die vrije tijd met elkaar doorbrengen, feestjes,
bijeenkomsten, sociale gelegenheden, small talk worden gescoord wanneer er een warme

kwaliteit achter deze activiteiten schuilt.

Of er een warme kwaliteit achter deze activiteiten schuilt kan m.b.v. traditionele coderingsmethodes
achterhaald worden maar niet met de word count methode. Woorden zoals bv. vergadering,
bijeenkomst,... zijn opgenomen en zullen dus altijd gescoord worden voor affiliation maar zouden

volgens traditionele coderingsmethodes niet altijd gescoord mogen worden.
4. lemand die een ander ondersteuning of hulp biedt.
Woorden zoals helpen, troosten, ondersteunen,... zijn opgenomen in de motieflijst.

Motieflijst achievement

1. Een prestatie dat met positieve adjectieven worden beschreven.
Bv. goed, beter, best,... zijn toegevoegd aan de motieflijst.
2. Doelstellingen en prestaties die positief worden geévalueerd.

Deze positieve evaluatie zit in lopende tekst vervat in de context en is bijgevolg zeer moeilijk te
vatten in marker-words. Daarom zijn woorden die deze regel vertegenwoordigen zeer gelimiteerd
aanwezig in de motieflijst, vb. uitmuntend, verbazingwekkend. Maar de nuance of deze adjectieven
een prestatie evalueren gaat dus verloren. Vb. een thee kan ook uitmuntend zijn maar geeft geen

motiefbeeld van achievement weer.

3. Er wordt vermelding gemaakt van winnen of competitie met anderen zolang dit een

weerspiegeling is van excellentie.

De nuance m.b.t. de weerspiegeling van excellentie gaat verloren aangezien bv. woorden zoals
winnen, triomferen, die opgenomen zijn in de motieflijst, ook kunnen voorkomen in de betekenis van

het vertonen van macht.

4. Negatieve gevoelens die vertoond worden bij falen, iets slecht doen of bij gebrek aan

excellentie.
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De nuance van het vertonen van negatieve gevoelens gaat verloren maar heb ik zoveel mogelijk
proberen opvangen door woorden te selecteren die een negatieve connotatie hebben zoals bv.

fiasco, afgaan, floppen,...

5. Beschrijvingen van een unieke verwezenlijking.

Unieke verwezenlijkingen zijn uitgedrukt in woorden zoals uitvinding, ontdekking, baanbrekend,
grensverleggend, innovatief, innoverend etc... maar zijn niet opgenomen in de woordenlijst door een

vergissing bij het opstellen ervan.

ALGEMENE OPMERKINGEN M.B.T. DE MOTIEFLIJSTEN

In tabel 5 werd aangetoond dat er m.b.v. de word count methode nuances t.o.v. traditionele
coderingsmethoden verloren gaan. Wanneer het verlies aan nuances van één motief groter is dan bij
de andere kan dit tot verkeerde resultaten leiden. Daarom heb ik verondersteld dat het probleem

door verlies aan nuances ongeveer even groot is bij elk motief.

Een eerste opmerking is dat er ‘fouten’ worden gemaakt, in vergelijking met traditionele
coderingsmethoden, doordat woorden meerdere betekenissen kunnen hebben. Zoals bv. het woord
afkraken kan gescoord worden voor power, in de betekenis van iemand kleineren, maar wordt niet
gescoord in de betekenis een tak dat afkraakt. Een ander voorbeeld is het woord ‘veroordeelde’ dat
als substantief niet gescoord wordt, maar het kan wel als vervoeging van het werkwoord veroordelen
gescoord worden. De word count methode gaat deze woorden scoren voor alle betekenissen

waardoor er fouten zitten in de motiefscores.

Een tweede opmerking is dat in lopende tekst motieven ontkend kunnen worden. Deze worden dan
volgens de scoringsmethode van Winter niet gescoord. De word count methode houdt hier geen

rekening mee en is dus m.a.w. niet gevoelig aan negaties.

Een derde opmerking is dat motiefbeelden die voorkomen in vragen niet gescoord worden met
uitzondering van hypothetische statements, instrumentele en retorische vragen. De word count

methode kan dit niet weten waardoor er bijgevolg ook woorden geteld worden in vragen.

Er zijn ook nog een aantal opmerkingen i.v.m. het tellen van motiefbeelden in een lopende tekst,
zoals vb. in een zin kan een motief maar één keer gescoord worden behalve wanneer dit
onderbroken wordt door een ander motiefbeeld. Motiefbeelden die voorkomen in twee

opeenvolgende zinnen zonder dat ze onderbroken worden door een ander motiefbeeld worden ook
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maar één keer gescoord. Dit zijn regels die dus met de voeten worden getreden door de beperkte

mogelijkheden van de marker-word count methode.

Een laatste opmerking is dat samengestelde woorden, zegswijzen en werkwoorden die in hun
vervoeging gesplitst zijn, niet kunnen gebruikt worden door beperkingen van de word count
methode. Deze methode gaat nl. elk woord afzonderlijk tellen. Bv. ‘betaald zetten’ zou gescoord

kunnen worden voor power maar gaat in een tekst deze twee woorden ook afzonderlijk tellen.

Ik vermoed echter dat deze fouten, in voorgaande opmerkingen vermeld, voor alle motieven

ongeveer even groot zullen zijn.

De keuze voor de word count methode m.b.v. de motieflijsten hield een afweging in tussen een
verlies aan interne validiteit door de bovengenoemde fouten en winst aan externe validiteit omdat
een enorme hoeveelheid data kon gecodeerd worden. Enerzijds is er door het verlies aan interne
validiteit minder zekerheid dat deze word count methode IM meet, wat gepoogd wordt te meten.
Anderzijds is er meer zekerheid dat de conclusies die uit dit onderzoek worden getrokken, kunnen

veralgemeend worden aangezien er meer materiaal gescoord kan worden.

VALIDITEIT VAN DE SCORINGSMETHODE M.B.V. MOTIEFLIJSTEN

Om een uitspraak te kunnen doen over de validiteit van de meetmethode die ik wil toepassen in dit
onderzoek werd de convergentievaliditeit, criteriumvaliditeit en gedeeltelijk de discriminantvaliditeit

nagegaan.

Ik ben dit nagegaan door de word count methode toe te passen op materiaal dat reeds gescoord was
door een expert, die getraind is in het toepassen van het geintegreerd coderingsysteem van Winter.
Het reeds gescoorde materiaal zijn PSE’s die werden gebruikt in een onderzoek naar de
psychometrische eigenschappen van de PA-IAT. Er werden 106 bachelor-studenten van de
universiteit onderworpen aan deze PSE. Deze respondenten werden gevraagd een verhaal te
schrijven bij vijf foto’s die hen werden gepresenteerd. De foto’s waren, een kapitein op een schip,
een man en een vrouw die ruzie maakten, een aanval van hooligans, mannen op het dek van een ship

en een scéne van een nachtclub (Slabbinck et al., 2013).

De convergentievaliditeit is gecontroleerd door het verband te zoeken tussen de motiefscores
bekomen door een expert (cf. Aff Expert, Ach Expert en Pow Expert) en de motiefscores bekomen
door het tellen van het voorkomen van woorden uit de motieflijsten per PSE (cf. Aff Lijst, Ach Lijst en
Pow Lijst). Voor alle drie de motieflijsten werd een significante correlatie gevonden tussen de scores

(p’s<0,01). Voor affiliation werd een Pearson correlatiecoéfficiént gevonden van 0,64, voor power
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één van 0,53 en voor achievement één van 0,33. De correlatiematrix vindt u in tabel 6. De correlaties
die gevonden zijn tussen de scores van de word count scoringsmethode en de traditionele
scoringsmethode zijn enerzijds vrij hoog in vergelijking met correlaties tussen ander methodes om IM
te scoren (Slabbinck et al., 2013; Schultheiss, 2013). Met de andere methodes bedoel ik bv. de lagere
correlatiecoéfficienten gevonden tussen methode van Schultheiss (2013) en de geintegreerde
scoringsmethode van Winter. Anderzijds bereiken de gevonden correlatiecoéfficiénten niet de
afkapgrens van 0.70 uit de statistische literatuur die vereist is voor meetmethodes om hetzelfde
construct te meten. Dit kan verklaard worden doordat IM complexe constructen zijn die bestaan uit
meerdere facetten waarbij de word count scoringsmethode andere facetten meet dan de
geintegreerde scoringsmethode van Winter, wat leidt tot een lagere correlatie tussen de scores. Een
overzicht van de correlatiecoéfficiéenten tussen verschillende meetmethodes, inclusief de
meetmethode gebruikt in dit onderzoek, wordt gegeven in tabel 7. Een opmerking over tabel 7 is dat
bij de weergegeven correlatiecoéfficiénten tussen PSE en andere meetmethodes om IM te meten,
verschillende PSE’s zijn gebruikt, wat een vertekend beeld kan geven. Toch ben ik er van overtuigd
dat dit overzicht een zinvol beeld geeft van hoe de verschillende meetmethodes met een PSE

convergeren.

Tabel 6: Correlatiematrix scores motieflijst en scores expert

1 2 3
1 AFF Lijst
2 Pow Lijst 0,31
3 Ach Lijst 0,71 0,00
4 Aff Expert 0,64** -0,10* -0,00
5 Pow Expert -0,12** 0,53** 0,03
6 Ach Expert -0,05 -0,04  0,33**

*p<.05 en **p<.01
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Tabel 7: Overzicht correlaties meetmethodes met PSE. PA-IAT uit (Slabbinck et al., 2013).
Automatische word count methode Schultheiss uit (Schultheiss, 2013) Word count methode uit

(Smith, 1968).

Correlatiematrix PSE
r power achievement affiliation
PA-IAT 0,31** 0,20%* -0,23*

Automatische 0,21%**-0,25%**  (,23***.0 37***  (,21***.(0,36***
word count
methode
Schultheiss

Word count 0,41%*-0,73** 0,73**-0,87** 0,61%*-0,84**
methode

a.d.h.v.

woordenboeken

Smith

Automatische 0,53** 0,33** 0,64**
word count

methode

a.d.h.v.

opgestelde

motieflijsten

*p<.05, **p<.01 en ***p<.005 r= Pearson Correlatiecoéfficiént

Uit dezelfde correlatiematrix als weergegeven in tabel 6, kan ook een gedeelte van de
discriminantvaliditeit gecontroleerd worden. Er wordt geen enkele significante correlatie (p’s> 0,10)
gevonden tussen de scores van de verschillende motieflijsten. Om een volledige uitspraak te kunnen
doen over de discriminantvaliditeit zouden de scores m.b.v. de motieflijsten moeten vergeleken

worden met scores van expliciete motieven, wat niet is gebeurd.

De criteriumvaliditeit werd onderzocht m.b.v. dezelfde PSE’s a.d.h.v. een t-test waarmee het verschil
in scores tussen mannen en vrouwen werd getest. Een overzicht van de t-test is beschikbaar in tabel
8. Duncan & Peterson (2010) toonden aan dat vrouwen significant hoger scoren op affiliation dan
mannen, voor de andere twee motieven werd geen verschil gevonden. De scores die werden
bekomen m.b.v. de motieflijst affiliation (cf. Aff Lijst) vertonen net zoals in de literatuur een
significant hogere score (p<0.01) voor vrouwen dan voor mannen. M.b.v. de motieflijst power (cf.
Pow Lijst) werd net zoals in de literatuur geen significant verschil (p>0.10) gevonden in scores tussen
mannen en vrouwen. Het scoren van motieven a.d.h.v. deze twee motieflijsten zijn bijgevolg
criteriumvalide. Voor achievement (cf. Ach Lijst) werd echter een significant hogere score vastgesteld
bij de vrouwen dan bij de mannen, wat tegenstrijdig is met de literatuur. Hieruit kan ik besluiten dat

de motieflijst achievement geen criteriumvalide scoringsmethode is. De conclusies over
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criteriumvaliditeit van de motieflijsten worden gehaald uit PSE’s die genomen zijn van 106
respondenten. Omdat deze steekproef vrij klein is in vergelijking met de populatie kan het zijn dat de
resultaten, het verschil in scores tussen mannen en vrouwen, enkel gelden voor deze steekproef en
niet voor de gehele populatie. Het is m.a.w. mogelijk dat de conclusies niet representatief zijn voor
de hele populatie. Met de populatie kan hier de Vlaamse maatschappij bedoeld worden. Deze
opmerking m.b.t. de grootte van de steekproef kan ook gemaakt worden i.v.m. de
convergentievaliditeit en discriminantvaliditeit. Hiermee wil ik benadrukken dat de conclusies m.b.t.

de validiteit van deze automatische word count methode omzichtig moeten behandeld worden.

Tabel 8: T-test criteriumvaliditeit

Mean SD
t df p Man Vrouw Man Vrouw
Aff Lijst -2,63 520,05 0,004 0,82 1,14 1,33 1,37
Ach Lijst -2,90 527,00 0,002 0,45 0,66 0,77 0,90
Pow Lijst -0,77 526,54 0,220 0,91 0,99 1,12 1,26

T=t-waarde, df= aantal vrijheidsgraden, p= significanties, Mean= gemiddelde SD= standaarddeviatie

Volgens Schultheiss (2013) moet een valide computer-gebaseerd word count scoringsysteem ook

gevoelig zijn aan causale manipulaties van een motief. Dit is niet getest in dit onderzoek.

Niet alleen de validiteit speelde een rol in de keuze voor de word count methode. Eens de
motieflijsten zijn opgesteld kan de word count methode gemakkelijk worden toegepast op grote
hoeveelheden materiaal zoals in dit onderzoek. Als onderzoeker heb ik door deze methode toe te
passen de arbeidsintensieve en tijdrovende traditionele scoringsmethode overgeslagen. Door het
toepassen van deze methode worden er ook objectievere scores bekomen. Dit kan van belang zijn in
het scoren van politiek materiaal, aangezien persoonlijke verwachtingen m.b.t. het motiefprofiel van

een partij de scores kunnen beinvloeden (Schultheiss, 2013).

GEGEVENSANALYSE

DEFINITIE VAN AFHANKELIJKE VARIABELE

De afhankelijke variabele dat dit onderzoek probeert te verklaren is verkiezingssucces. De proxies die
hiervoor wordt gebruikt zijn de politieke peilingen die gebeurd zijn sinds de vorige verkiezingen. In

totaal zijn er negen peilingen opgenomen voor de zes geselecteerde partijen en de vorige
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verkiezingsuitslag. De peilingen werden uitgevoerd door de VRT in samenwerking met De Standaard.

De peilingen zijn opgenomen in bijlage 4.*

DEFINITIE VAN ONAFHANKELIJKE VARIABELEN

De onafhankelijke variabelen zijn het motiefprofiel van de maatschappij en het motiefprofiel dat
gecommuniceerd wordt door de politieke partijen. Om deze motiefprofielen te bekomen werd op
zoek gegaan naar de mate waarin de drie grote IM voorkomen in de maatschappij en in de

communicatie van de politieke partijen.

Concreet werden voor de politieke partijen het aantal referenties geteld per motief in de
geselecteerde media a.d.h.v. de opgestelde motieflijsten. Zo werden per politieke partij motiefscores
gevonden voor achievement, power en affiliation. De praktische uitvoering hiervan is gebeurd m.b.v.
het tekstanalyse programma NVivo.? Vervolgens heb ik deze motiefscores per partij omgevormd tot
relatieve scores zodat deze met elkaar en met de motiefscores van de maatschappij kunnen
vergeleken worden. De relatieve score voor een motief per partij werd bekomen door het aantal
referenties van één motief te delen door de som van alle motiefreferenties voor die partij. Bv.
relatieve score voor power = referenties power/ (referenties power + referenties achievement +

referenties affiliation).

Voor het motiefprofiel van de maatschappij werden het aantal referenties geteld per motief in de
geselecteerde dagbladen a.d.h.v. de opgestelde motieflijsten. De database van dagbladen stelde mij
in staat om het motiefprofiel van de maatschappij na te gaan in verschillende periodes.® Zo werden
motiefscores bekomen per periode. Deze periodes, tien in totaal, werden afgebakend door de
opeenvolgende tijdstippen van de politieke peilingen. Een overzicht van de periodes is weergegeven
in tabel 9. Zo werden referenties per motief per dagblad per periode bekomen. Om met de
dagbladen een zo goed mogelijke weerspiegeling van IM in de maatschappij te bekomen heb ik de
bekomen referenties gecorrigeerd aan het marktaandeel (in termen van verkocht volume) van het
dagblad per periode. Deze correctiefactoren zijn opgenomen in bijlage 5. De som van het aantal
referenties per motief per periode per dagblad gecorrigeerd aan het bereik vormde de motiefscore

per periode. Voor affiliation, power en achievement werden deze scores bekomen per periode en

4 http://www.deredactie.be/static/politiekepeilingen/
http://www.deredactie.be/cm/vrtnieuws/politiek/1.1638620

> Om de motiefscores in de media van de politieke partijen te bekomen werd de query ‘text search’ gebruikt in
NVivo. De motieflijsten werden gekopieerd in het zoekveld en de te onderzoeken politieke media geselecteerd.
Als resultaat werd het aantal referenties bekomen per motieflijst per onderzocht medium.

e Gopress geeft enkel het aantal referenties weer, daarom heb ik geen zicht op het aantal artikels dat werden
gescoord.
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deze drie motiefscores geven het motiefprofiel van de maatschappij weer gedurende die periodes.
Hierna heb ik deze scores omgevormd tot relatieve scores op dezelfde manier als de motiefscores

van de politieke partijen en om dezelfde reden.’

Tabel 9: Overzicht Periodes

Periode Van Tot Duur in
dagen

1 7 juni 2009 31 oktober 2009 146
2 1 november 2009 31 mei 2010 211
3 1 juni 2010 30 september 2010 121
4 1 oktober 2010 31 maart 2011 181
5 1 april 2011 30 juni 2011 90
6 1juli2011 30 september 2011 91
7 1 oktober 2011 31 maart 2012 182
8 1 april 2012 30 september 2012 182
9 1 oktober 2012 31 mei 2013 242
10 1 juni 2013 31 maart 2014 303

RESULTATEN

DESCRIPTIEF

In tabel 10 worden de totale relatieve motiefscores weergegeven per politieke partij. Elke rij van
deze tabel stelt het motiefprofiel voor dat gecommuniceerd wordt door een politieke partij. Deze
relatieve motiefscores zijn te interpreteren als volgt. In alle communicatiemedia zijn het aantal IM
die politieke partijen kunnen communiceren begrensd door de voorziene communicatieruimte. Dit
betekent dat er een maximum aantal IM kunnen gecommuniceerd worden per medium. Wanneer
één IM meer (minder) gecommuniceerd wordt dan de andere, is er minder (meer) ruimte voor deze
IM en zullen bijgevolg deze motiefscores lager (hoger) liggen. Deze motiefscores geven dus de mate

weer waarin dit motief voorkomt in het communicatiemedium t.o.v. de andere motieven.

"Voor het bekomen van de motiefscores van de dagbladen werd de zoekfunctie van de database GoPress
gebruikt. De zoekfunctie gaat opgegeven woorden zoeken in alle artikels van de database. Nadat de
zoekopdracht voltooid is, worden het aantal referenties weergegeven. Dit is het aantal keer dat het opgegeven
woord voorkomt in de database. In de specificaties van de zoekfunctie kan de periode geselecteerd worden en
in welke dagbladen moet gezocht worden. Concreet voor het onderzoek werden de motieflijsten gekopieerd in
het zoekveld, de dagbladen geselecteerd en voor de verschillende periodes en dagbladen het aantal referenties
genoteerd. Wanneer de verwerking van de zoekopdracht te traag verloopt is het raadzaam de motieflijsten te
splitsen in kortere lijsten.
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Bij de N-VA wordt affiliation het meest gecommuniceerd. Het motief dat op de tweede plaats komt,
achievement, wordt weerspiegeld in de titel van hun verkiezingsprogramma: ‘Verandering voor

Vooruitgang’.

In het motiefprofiel van het Vlaams Belang valt op dat ze het meest gebruik maken van
motiefbeelden dat power reflecteren. De titel van hun verkiezingscampagne: ‘Uw stok achter de

deur’ is het ideale voorbeeld om dit aan te tonen.

De SP.A gaat opmerkelijk meer affiliatieve motiefbeelden communiceren. Dit wordt bv. weerspiegeld
in een aantal titels van hun verkiezingsprogramma: ‘Solidaire zorg: het goed hebben, nu en later’,

‘Samenwerkende overheden’ en ‘ledereen doet mee’.

De CD&YV gaat in haar communicatie vooral achievement en affiliatie weerspiegelen. De titel van het
medium waarop deze bevindingen gestoeld zijn, is als volgt: ‘3D plan: Economische groei met sociale
vooruitgang’ De woorden groei en vooruitgang reflecteren de bezorgdheid om het beter te doen dan

de vorige keer. Het woord ‘sociale’ kan een uitdrukking zijn van de wens om relaties aan te gaan.

De partij Groen gaat net zoals de CD&V het meest achievement en affiliation motieven

communiceren. Dit is ook te zien in hun verkiezingsslogan: ‘Samen beter doen’.
Bij de Open VId gaan ze opmerkelijk veel gebruik maken van affiliatie in hun communicatie.

Tabel 10: Motiefprofiel politieke partijen

achievement power affiliatie

N-VA 30,26% 26,49%  43,25%
VB 27,33% 36,63%  36,04%
SP.A 34,20% 23,33%  42,47%
CD&V 37,43% 19,90%  42,67%
Groen 37,13% 24,02%  38,85%
Open Vid 32,32% 20,33%  47,35%

In tabel 11 wordt het motiefprofiel van de maatschappij voorgesteld. De bovenste tabel geeft de
motiefreferenties weer per periode aangepast aan het bereik of marktaandeel. In de onderste tabel
worden deze scores relatief weergegeven. In de kolommen kan het motiefprofiel per periode
geinterpreteerd worden. De interpretatie van de relatieve motiefscores gebeurt op dezelfde manier

als de relatieve motiefscores van de politieke partijen.
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Tabel 11: Motiefprofiel maatschappij

Motiefreferenties aangepast aan bereik

Periode 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Achievement 153244 245041 126020 210208 97435 89372 207307 193749 262930 327020
Power 222858 362206 183353 316662 146513 131704 305989 273103 374693 458150
Affiliatie 148796 230248 123885 197246 95898 88515 197810 194941 252480 311646
Relatieve motiefscores per periode aangepast aan bereik

Periode 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
Achievement 29,20% 29,26% 29,09% 29,03% 28,67% 28,87% 29,15% 29,28% 29,54% 29,82%
Power 42,46% 43,25% 42,32% 43,73% 43,11% 42,54% 43,03% 41,27% 42,10% 41,77%

Affiliation 28,35% 27,49% 28,59% 27,24% 28,22% 28,59% 27,82% 29,46% 28,37%

De belangrijkste conclusies uit tabel 11 zijn dat het motiefprofiel van de maatschappij over de
verschillende periodes heen vrij stabiel is gebleven en dat de maatschappij sterk gemotiveerd is door

n-power.

MIXED MODEL REGRESSIE

Om het effect van de fit tussen het motiefprofiel van de maatschappij en het motiefprofiel dat
gecommuniceerd wordt door politieke partijen na te gaan op verkiezingssucces heb ik een mixed
model regressie toegepast op de gedefinieerde variabelen. Net zoals bij een gewone regressie wordt
het effect nagegaan van onafhankelijke variabelen, de motiefprofielen, op een afhankelijke variabele,
de peilingen. Het effect van de onafhankelijke variabelen op de afhankelijke variabele wordt als volgt
geschat. Eerst worden er observaties gedaan voor de onafhankelijke variabelen, in dit onderzoek zijn
dit de motiefscores van de politieke partijen en de maatschappij over verschillende periodes heen.
Vervolgens worden er observaties gedaan van de afhankelijke variabele, dit zijn de politieke peilingen
over de periodes heen. A.d.h.v. deze observaties gaat regressie nu een zo goed mogelijke rechte
schatten die een verband geeft tussen de onafhankelijke variabelen en de afhankelijke variabele. De
geschatte richtingscoéfficiénten of slopes van de onafhankelijke variabelen geven dan het effect
weer van deze variabelen op de peilingen. De reden waarom ik mixed model regressie heb gebruikt is
omdat dit toelaat om rekening te houden met random effects die niet kunnen verklaard worden door
de observaties. Met random effects kan het vermoeden worden uitgedrukt dat politieke peilingen
niet alleen verklaard kunnen worden door de geobserveerde variabelen maar ook door andere
variabelen die niet opgenomen zijn in het model. Bv. is een partij veel in het nieuws geweest
gedurende de periode voor een peiling, heeft een partij iets meegemaakt dat medeleven opwekt, bv.

Jean-Luc Dehaene, Wilfried Martens die gestorven zijn, heeft een partij gezichtsverlies geleden door
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betrokkenheid in een schandaal,... Dit zijn maar enkele van talloze voorbeelden van variabelen die
mogelijks een effect zouden kunnen hebben op politieke peilingen die niet opgenomen zijn in de
modellen. In de gebruikte modellen werden het intercept en de periode als random effects gekozen.
Dit omdat enerzijds vermoed werd dat verschillen over de partijen heen een effect zou kunnen
hebben op de hoogte van de peiling en dus op het intercept. Bv. het is algemeen geweten dat CD&V
meer stemmen haalt dan Groen, wat niet te verklaren valt uit de variabelen die geobserveerd
werden. Anderzijds omdat er verschillen werden vermoed tussen partijen over de verschillende
periodes heen wat een effect zou kunnen hebben op de slope. Dit kan begrepen worden als volgt: de
variabele periode omhelst andere variabelen die een invloed kunnen hebben op de peilingen, zoals
bv. de eerder vermelde voorbeelden, aantal keren dat een politieke partij op het nieuws is gekomen,
het medeleven met een partij, een partij die te kampen kreeg met een schandaal. Zo kan bv. in
periode 1, CD&YV veel in het nieuws geweest zijn, het medeleven krijgen van de maatschappij omdat
het twee kopstukken verloor en niet met een schandaal werd geconfronteerd. Terwijl in dezelfde
periode 1, het Vlaams Belang veel in het nieuws kwam, geen medeleven kreeg en vooral met
schandalen in het nieuws kwam ( bv. een rechtszaak m.b.t. racisme). In een volgende periode kunnen
deze variabelen voor deze partijen weer helemaal anders zijn. Deze twee partijen verschillen in deze
variabelen wat mogelijks de politieke peilingen kunnen beinvioeden. Door gebruik te maken van
random effects wordt rekening gehouden met mogelijke effecten van variabelen die niet opgenomen

zijn in de modellen.

Meer technisch werd voor het intercept geopteerd voor een ongestructureerde covariantiestructuur
terwijl voor de variabele periode gekozen werd voor een tijdsreeks-covariantiestructuur. Uit de
covariantiematrix blijkt dat het random effect voor de periode marginaal significant (p= 0.10) is en
het random effect voor het intercept niet significant is (p=0.13). Toch heb ik geopteerd om de
random effects in het model op te nemen aangezien het model verslecht wanneer deze eruit gelaten
worden. Dit werd aangetoond door de goodness of fit van de modellen met en zonder random
effects te vergelijken. De goodness of fit van een model geeft weer hoe goed een model is geschat.
Een maatstaf voor goodness of fit dat ik gebruikt heb is de Akaike’s Information Criterion (AIC). Op
zich is de waarde dat bekomen wordt voor de AIC niet interpreteerbaar. Er geldt enkel dat hoe lager
deze waarde is, hoe beter de goodness of fit is en dus hoe beter het model is. Bij de drie modellen
achievement, power en affiliation in tabel 12 is zichtbaar dat de AlC-waarden lager zijn bij de
modellen met random effects dan bij deze zonder random effects. Dit wijst er op dat de modellen
met random effects beter zijn. Om statistisch aan te tonen dat de AlC-waarden significant van elkaar
verschillen en de modellen met random effects beter zijn, werd de Chi-Kwadraat-test voor

verschillen uitgevoerd. Uit deze test blijkt dat de AlC-waarden significant verschillen en de modellen
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met random effects dus significant beter zijn dan deze zonder random effects. Een overzicht van

deze test en de AlC-waarden voor de modellen is beschikbaar in tabel 12.

Voor de fixed effects, de effecten die kunnen verklaard worden uit het onderzoek, werden de
relatieve motiefscores gebruikt van de politieke partijen en de maatschappij en de interacties
hiertussen. Hierbij was ik voornamelijk geinteresseerd in het interactie-effect op de peilingen want
het is de interactie die de mogelijkheid biedt om het verband tussen de fit in motiefscores en het
verkiezingssucces te kunnen nagaan. Deze interactie kan verstaan worden als een nieuwe score dat

het product is van de motiefscore van de maatschappij en de motiefscore van de politieke partijen.

Tabel 12: Modelvergelijking tussen modellen met en zonder random effects

Modellen AIC Chi Square test p
value
Achievement Metrandom -224,56 0,00
effects
Zonder -128,86
random
effects
Power Met random  -224,17 0,00
effects
Zonder -128,48
random
effects
Affiliation Met random  -226,13 0,00
effects
Zonder -134,5
random
effects

AIC= Aikake’s Information Criterion

Aangezien relatieve motiefscores gebruikt worden die er voor zorgen dat de scores vergelijkbaar zijn,
wordt er wel een afhankelijkheid gecreéerd tussen deze scores onderling.? Deze afhankelijkheid
betekent dat een model waarin de drie motiefscores van de politieke partijen en deze van de
maatschappij zouden opgenomen zijn, te kampen zou krijgen met multicollineariteit, wat de

betrouwbaarheid en interpretatie respectievelijk zou verlagen en bemoeilijken.’ Daarom heb ik voor

8 Er werden heel sterke en significante correlaties (p<0.01) vastgesteld tussen zowel de motiefscores van de
politieke partijen (r= 0.90) als tussen de motiefscores van de maatschappij (r=0.90). Verder heb ik de VIF's
getest van de variabelen die sterk correleren, deze leverden quasi allemaal waarden op die groter waren dan
10 wat wijst op een sterke multicollineariteit.

° Het volledig model is echter wel geschat en leidde tot vergelijkbare resultaten.
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drie verschillende modellen geopteerd waarin telkens het effect van één motief werd onderzocht.*

'De geschatte modellen zijn weergegeven in tabel 13.

Tabel 13: Mixed models

Interpretatie tabellen:

Onder ‘parameter’ staan de onafhankelijke variabelen waarvan het effect wordt nagegaan op de
afhankelijke variabele peiling. Onder ‘Estimate’ worden de geschatte effecten van deze
onafhankelijke variabelen op de afhankelijke variabele weergegeven. Om te controleren of deze

geschatte effecten significant zijn en niet te wijten aan het toeval is de kolom onder ‘Sig.” belangrijk.

Power model

Estimates of fixed

effects
Parameter Estimate  Std. Error df t Sig. 95%

Confidence

interval

Lower Upper

bound bound
Intercept 0,207669 0,084619 7,868 2,454 0,040 0,011964 0,403373
Periode 0,001979 0,004166 6,276 0,475 0,651 -0,008108 0,012066
PP_PowProcent -0,19883  0,328807 7,867 -0,605 0,562 -0,959302 0,561643
Procent_powrefB -0,01986  0,079929 49,238 -0,248 0,805 -0,180467  0,140742
PP_PowProcent * 0,004153 0,310491 49,297 0,013 0,989 -0,619706 0,628012

Procent_powrefB

Dependent variable:

peiling

PP_PowProcent= Relatieve powerscore van de politieke partijen, Procent_powrefB= Relatieve

powerscore van de maatschappij aangepast aan bereik, PP_PowProcent*Procent_powrefB=

Interactie tussen twee voorgaande scores.

10 Er werd ook een geintegreerd model geschat waarbij de motiefscores werden gecorrigeerd door de
standaarddeviatie van deze scores af te trekken en deze daarna te kwadrateren om zo de multicollineariteit op
te vangen. Dit leidde tot vergelijkbare resultaten.

" Er werd ook een geintegreerd model geschat op basis van scores die werden bekomen uit een combinatie
van verkiezingsprogramma’s en partijbrochures van het VB en N-VA. Deze leverde significante interactie-
effecten op. Deze resultaten waren echter moeilijk interpreteerbaar en onderhevig aan multicollineariteit.
Omdat ook alleen maar partijbrochures van de N-VA en VB werden opgenomen gaf dit ook een vertekend
beeld. Toch heb ik nog een spot- en floodlight analyse uitgevoerd waaruit bleek dat een fit in motiefprofielen
niet tot een significant beter resultaat leidde.
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Achievement model

Estimates of fixed

effects
Parameter Estimate  Std. Error df t Sig. 95%

Confidence

interval

Lower Upper

bound bound
Intercept 0,218877 0,174421 7,622 1,255 0,247 -0,186833 0,624587
Periode 0,002021 0,004199 6,252 0,481 0,647 -0,008154  0,012195
PP_AchProcent -0,18417 0,523679 7,622 -0,352 0,735 -1,402272 1,033942
Procent_achrefB -0,22445  0,224986 49,263 -0,998 0,323 -0,676516 0,227615
PP_AchProcent * 0,593569 0,675445 49,278 0,879 0,384 -0,763594 1,950733

Procent_achrefB

Dependent variable:

peiling

PP_AchProcent= Relatieve achievementscore van de politieke partijen, Procent_achrefB = Relatieve

achievementscore van de maatschappij aangepast aan het bereik, PP_AchProcent*Procent_achrefB

= Interactie tussen twee voorgaande scores.

Affiliation model

Estimates of fixed

effects
Parameter Estimate  Std. Error df t Sig. 95%

Confidence

interval

Lower Upper

bound bound
Intercept -0,13779  0,205750 8,214 -0,670 0,521 -0,610100 0,334526
Periode 0,002073 0,004174 6,303 0,497 0,636 -0,008022 0,012169
PP_AffProcent 0,709088 0,490738 8,214 1,445 0,18 -0,417438 1,835615
Procent_affrefB 0,288892 0,321621 49,346 0,898 0,373 -0,357315 0,935099
PP_AffProcent * -0,76825 0,767062 49,356 -1,002 0,321 -2,309438 0,772938

Procent_affrefB

Dependent variable:

peiling

PP_AffProcent= Relatieve affiliationscore van de politieke partijen, Procent_affrefB = Relatieve

affiliationscore van de maatschappij aangepast aan het bereik, PP_AffProcent*Procent_affrefB =

Interactie tussen twee voorgaande scores.

Voor geen enkel motief werd een significant interactie-effect (p>0.10) gevonden tussen de
motiefscores van de politieke partijen en deze van de maatschappij. Voor power, achievement en

affiliation werden respectievelijk volgende significanties gevonden p=0.989, p=0.384, p= 0.321.
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Aangezien de interacties tussen de motiefscores van de maatschappij en de politieke partijen geen
significant effect hebben op de peiling, kan er geen verband gevonden worden tussen de fit in

motiefscores en verkiezingssucces en wordt bijgevolg de hypothese verworpen.

Alhoewel de interactie-effecten niet geinterpreteerd mogen worden, werden ter verduidelijking
enkele grafieken opgenomen die hier een licht op werpen. Grafiek 1 is hieronder zichtbaar, grafieken
2 en 3 bevinden zich in bijlage 6. Hierbij werd de peiling in functie uitgezet van de motiefscores van

de politieke partijen (cf. PP), gemodereerd door de variabele motiefscores in de maatschappij (cf.

media).
0,3
0,25
0,2 1
> 0,15 - —e— Low Media Aff
8__’ 0,1 - --#-- High Media Aff
0,05 -
0
Low PP aff High PP aff
GRAFIEK 1
DISCUSSIE

Uit de resultaten kan geconcludeerd worden dat er geen verband is tussen een fit in motiefprofiel
van de maatschappij en het motiefprofiel dat gecommuniceerd wordt door politieke partijen en
verkiezingssucces. M.a.w. moeten politieke partijen in hun communicatie niet letten op
overeenstemming met het motiefprofiel van de maatschappij aangezien er geen verband is met
verkiezingspeilingen. Dus hoeven de politieke partijen niet te letten op welke manier ze hun politieke
boodschappen formuleren en naar buiten brengen. Dit soort van gerichte communicatie leidt in de

politieke propaganda niet tot succes.

Ik zie voor deze resultaten twee soorten mogelijke verklaringen. Bij de eerste soort stel ik mij vragen
bij de manier waarop het onderzoek gevoerd is en bij de tweede soort geef ik enkele mogelijke

verklaringen weer die volgen uit de literatuurstudie.
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Kunnen a.d.h.v. de geselecteerde data de motiefprofielen van de maatschappij en de politieke
partijen wel vastgesteld worden? Het meten van het motiefprofiel van de maatschappij a.d.h.v.
dagbladen houdt de veronderstelling in dat de motiefbeelden die gecommuniceerd worden door de
schrijvers van de artikels van de dagbladen dezelfde IM weerspiegelen als deze van al hun lezers.
Ondanks het feit dat onderzoek naar het motiefprofiel van een maatschappij meestal a.d.h.v.
dergelijke media (boeken, liedjes,...) gebeurt, is dit toch een vrij grote assumptie waar rekening mee
moet gehouden worden in de bespreking van de resultaten. Het meten van het motiefprofiel in de
communicatie van de politieke partijen heeft in mindere mate problemen met deze veronderstelling
aangezien hun communicatie rechtstreeks kan onderzocht worden. lk heb er echter voor geopteerd
om hun motiefprofiel te meten a.d.h.v. hun verkiezingsprogramma’s. Deze worden ook wel
gecommuniceerd, maar niet in volledige vorm waardoor ik toch met de veronderstelling wordt
geconfronteerd dat het motiefprofiel dat wordt gecommuniceerd dezelfde zijn als deze van de
andere politieke propaganda zoals bv. brochures, brieven, flyers,... Beide voorgaande
veronderstellingen zouden er kunnen voor gezorgd hebben dat niet de beoogde motiefprofielen
werden gemeten, wat mogelijks een verklaring zou kunnen zijn voor de resultaten dat tegen de
verwachtingen zijn. Toekomstig onderzoek moet uitwijzen of dezelfde resultaten worden bekomen
met andere data. Bv. het meten van het motiefprofiel van de maatschappij a.d.h.v. communicatie op
sociale media, of het meten van het motiefprofiel in andere communicatie (meer echte propaganda)
van de politieke partijen. Het zou bv. ook mogelijk zijn PSE’s te nemen van een steekproef van de

maatschappij en deze verhalen te onderwerpen aan de word count methode.

Worden a.d.h.v. de word count methode m.b.v. de opgestelde motieflijsten wel IM gemeten? Het
onderzoek naar de validiteit van deze methode staat reeds uitgewerkt in de alinea ‘validiteit van de
scoringsmethode’. Verder onderzoek moet aantonen of de scoringsmethode wel degelijk valide is. Zo
kan er nagegaan worden of deze methode ook convergent-valide is met de scores van andere reeds
gescoorde PSE’s. Ten tweede kan worden gecontroleerd of deze methode discriminant-valide is door
na te gaan of de scores van expliciete motieven niet correleren met de gemeten IM-scores. Een
derde test waaraan deze methode kan onderworpen worden is door na te gaan of deze methode
gevoelig is aan causale manipulaties van IM. Dit kan getest worden door bv. een bepaalde groep
respondenten een film te laten zien dat een bepaald motief opwekt en hen daarna een PSE te laten
uitvoeren. Afhankelijk van de opzet kan dezelfde of een andere groep onderworpen worden aan
dezelfde PSE zonder dat zij op voorhand een film werden getoond. Om causaal valide te zijn zou de
word count methode verschillen moeten meten in het opgewekt motief tussen de groepen die een
film werd vertoond en deze die geen film te zien kregen. Een laatste controle kan gevoerd worden op

criteriumvaliditeit van de methode. Een manier om dit na te gaan kan bijvoorbeeld de volgende zijn.
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Het motiefprofiel van de maatschappij kan geplot worden over een langer termijn, met het meeste
aandacht voor het achievement motief. De conjunctuurgolf zou er dan met één of twee jaar
vertraging ongeveer hetzelfde moeten uitzien als het geplotte achievement motief van de
maatschappij. De opgestelde motieflijsten, waarvan de woorden geteld worden in de onderzochte
media, beschouw ik zeker niet als definitief en zouden moeten verder ontwikkeld worden zodat de
word count methode nog meer valide zou worden en de IM nog beter gemeten. Toekomstig
onderzoek, dat gebruik maakt van geoptimaliseerde motieflijsten, kan licht werpen op de huidige

resultaten.

Het kan ook zijn dat a.d.h.v. deze methode een bepaald facet van de IM gemeten wordt dat geen
verklaring biedt voor verkiezingssucces. Daarom is het raadzaam voor toekomstig onderzoek na te
gaan of tot dezelfde conclusies wordt gekomen met andere, meer klassieke meetmethodes. Zo kan
het motiefprofiel van de maatschappij bv. worden nagegaan door bv. een steekproef van de
maatschappij te onderwerpen aan een PSE of een steekproef van artikels van dagbladen en deze
vervolgens te scoren met bv. het geintegreerde scoringssysteem van Winter. Het motiefprofiel in de
communicatie van de politieke partijen kan nagegaan worden door een steekproef hieruit te

onderwerpen aan het scoringssysteem van Winter.

Een andere mogelijke verklaring is dat er te weinig variabelen zijn opgenomen in de modellen om
effectief tot de verwachte resultaten te komen. Er werd gepoogd de effecten die een invloed hadden
op de verkiezingspeilingen buiten de observaties op te vangen door gebruik te maken van mixed
models maar het is natuurlijk beter om deze effecten op zich te gaan controleren. Toekomstig
onderzoek zou dan ook bv. hetzelfde onderzoek kunnen uitvoeren op één partij waarbij deze
variabelen worden gecontroleerd, zoals bv. schandalen, aantal keren dat een politieke partij op het

nieuws komt, verkiezingscongressen,... gedurende welbepaalde periodes.

Wanneer de methode en de data niet in twijfel worden getrokken kunnen er verklaringen uit de
literatuur gevonden worden dat de resultaten verklaren. In de literatuurstudie werd reeds vermeld
dat IM goed zijn in het verklaren van lange termijn trends en expliciete motieven beter in het
verklaren van korte termijn keuzes. Daarom zou het eventueel kunnen zijn dat het niet de IM zijn die
gedrag beinvloeden bij het kiezen van een bepaalde politieke partij maar veeleer de expliciete

motieven. Toekomstig onderzoek zou de invloed hiervan kunnen nagaan.

In de literatuurstudie werd benadrukt dat in het onderzoek van Winter (1987), waarin het verband
tussen de fit van de motiefprofielen van de maatschappij en van de president en verkiezingssucces
werd aangetoond, het om het motiefprofiel van één enkele persoon, de president, gaat. Dit in

tegenstelling tot het huidig onderzoek waarbij het motiefprofiel van een politieke partij wordt
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onderzocht. Het motiefprofiel van één persoon is eenduidiger dan het motiefprofiel van meerdere
personen. Zo bestaat een politieke partij uit meerdere verkiesbare leden die allen communiceren
met verschillende media en hierbij naar alle waarschijnlijkheid verschillende motiefprofielen
vertonen aangezien alle leden unieke persoonlijkheden hebben. Deze motiefprofielen die verschillen
van het motiefprofiel dat gecommuniceerd wordt door de partij zelf, kan een verklaring zijn voor de
resultaten. Een voorbeeld ter verduidelijking; de N-VA heeft een vrij lage power-score. Wanneer één
van haar leden veel power motiefbeelden in zijn communicatie zal gebruiken zal dit mensen die sterk
door power zijn gemotiveerd beinvioeden en sturen, terwijl volgens dit onderzoek deze mensen
wellicht zelfs geen aandacht zouden hebben voor de communicatie van de N-VA. Deze verklaring
doet vermoeden dat er wel een verband zou kunnen zijn tussen de fit in het motiefprofiel in de
communicatie van één politicus en het motiefprofiel van de maatschappij en verkiezingssucces.

Toekomstig onderzoek moet uitwijzen of dit vermoeden correct is.

Het verband tussen de fit van motiefbeelden in communicatie en de IM dat leven in de maatschappij
leidde in dit onderzoek niet tot succes. Toekomstig onderzoek moet echter aantonen of deze vorm
van gerichte communicatie tot vergelijkbare resultaten leidt in andere domeinen zoals bv. marketing.
Hier volgen enkele voorbeelden van talloze onderzoeksmogelijkheden: Zou een product bv. meer
uitgeprobeerd of verkocht worden wanneer de communicatie hieromtrent gebruik maakt van
motiefbeelden dat de IM weerspiegelen die leven in de markt? Zou een winkel meer bezocht worden
wanneer het communiceert op een manier dat het de IM weerspiegelt die leven in het gekozen

segment of markt?

53



CONCLUSIE

Uit dit onderzoek kan besloten worden dat er geen verband is tussen de overeenkomst in
motiefprofiel van de maatschappij en de motiefprofielen die gecommuniceerd worden door de
politieke partijen en verkiezingssucces. Dit betekent dat politieke partijen geen rekening hoeven te
houden met hoe ze politieke boodschappen communiceren en dat deze vorm van gerichte
communicatie niet succesvol is voor politieke partijen. Dit betekent echter niet dat ze er geen
rekening mee mogen houden aangezien uit de discussie het vermoeden is gerezen dat deze vorm van
gerichte communicatie wel succesvol zou kunnen zijn voor individuele politici. Dit vermoeden biedt
een mogelijkheid voor toekomstig onderzoek, net zoals verder onderzoek naar deze vorm van

gerichte communicatie in andere domeinen (marketing) een mogelijkheid is.

Ten slotte wil ik nog even uitweiden over de methode dat toegepast is in dit onderzoek. Deze word
count methode heeft potentieel om onderzoek m.b.t. toepassingen van IM in de maatschappij
vooruit te helpen. Met de toepassingen worden toepassingen bedoeld in domeinen zoals economie,
welzijn, politiek en marketing zoals beschreven in de literatuurstudie. Elk onderzoek dat gebruik
maakt van geschreven materiaal dat gescoord moet worden op IM kan hiermee immers sneller en
objectiever gescoord worden. De motieflijsten die werden ontwikkeld kunnen hierbij een goede basis
vormen. Deze moeten echter wel nog verder ontwikkeld en getest worden, maar wanneer dit

gebeurd is, zijn de toepassingen legio.
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Bijlage 1 Motieflijst power
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Bijlage 2: Motieflijst achievement
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faalde
faalden

faalt

falen

fiasco

finish

flink

flop

floppen
flopt

flopte
flopten
gebolwerkt
geéxcelleerd
gefaald
geflopt
geklaard
gepatenteerd
gepresteerd
geschenen
geschitterd
gescoord
geslaagd
gestreefd
getriomfeerd
getrotseerd
getuigschrift
gewedijverd
geweldig
gewonnen
glansrijk
goed

goede

held
heldendaad
heldhaftig
heldhaftigheid
heldin
ingehaald
inhalen
kampioen
kampioenschap
klaarde
klaarden

krachtig
kunde
mededingen
medegedongen
misluk
mislukken
mislukking
mislukt
mislukte
mislukten
moedeloos
moedig
octrooi
ontdekken
overgestegen
overschitter
overschitterde
overschitterden
overschitteren
overschittert
overstijgen
overtref
overtreffen
overtreft
overtroefd
overtroefde
overtroefden
overtroeft
overtroeven
overtrof
overtroffen
overvleugel
overvleugeld
overvleugelde
overvleugelden
overvleugelen
overvleugelt
overwinnaar
overwinning
overtroef
patent

perfect
prestatie
presteer
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schitterde
schitterden
schitteren
schittert
scoor
scoorde
scoorden
scoort
scoren

slaag
slaagden
slaagt

slagen

sterk
stralend
streef
streefde
streefden
streeft
streven
succes
super

talent
talentvol
tanende
tekortgeschoten
tekortschieten
triomf
triomfantelijk
triomfeer
triomfeerde
triomfeerden
triomfeert
triomferen
triomferend
trotseer
trotseerde
trotseerden
trotseert
trotseren
uitblinken
uitdaging
uitgeblonken
uitgelopen




excelleer
excelleerde
excelleerden
excelleert
excelleren
faal

uniek
unieke

verbazingwekkend

verbeter
verbeterd
verbeterde
verbeterden
verbeteren
verbetering

klaargespeeld
klaarspelen
klaart

klaren

kracht
krachtdadig
verbetert
verwezenlijk

verwezenlijken
verwezenlijkingen

verwezenlijkt

verwezenlijkte
verwezenlijkten

volbracht
volbrachten

presteerde
presteerden
presteert
presteren
puik
schitter
volbreng
volbrengen
volbrengt
volmaakt
waargemaakt
waarmaken
wedijver
wedijveren
wilskracht

Bijlage 3: Motieflijst affiliation

aanzoek
afspraakje
afspraakjes
aimabel
aimabele
alleen
amant
amicaal
amicale
animeer
animeerde
animeerden
animeert
animeren
assisteer
assisteerde
assisteerden
assisteert
assisteren
babbel
babbelen
babbeltje
begeleiding
behaag
behaagd
behaagde
behaagden

bevriend

bijeengekomen

bijeenkomen
bijeenkomst
bijeenzijn
bijgestaan
bijstaan
buddy
buddy's
charmant
charmante
communiceer
conferentie
conferenties
congres
congressen
dansavond
dansavonden
dansfeest
dansfeesten
dans-fuif
dansfuiven
danspartij
danspartijen
deelde
deelden
deelt

festiviteiten
flikflooien
galabal
galabals
galant
galante

gast
geassisteerd
gebabbeld
gegiechel
gehecht
gehechtheid
geholpen
gekeuveld
gekletst
gekoesterd
gekriebeld
gekwebbeld
gelachen
gelegenheid
geliefde
geliefden
geliefkoosd
geluisterd

geminnekoosd

genegen
genegenheid
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uitgemunt
uitmunten
uitmuntend
uitstekend
uitstekend
uitvinden
wilskrachtig
win
winnaar
winnen
wint

won
wonnen
zege

hartstochtelijk
hartstochtelijke
help

helpen

helpt

hielp

hielpen

hulp
hulpvaardig
huwelijk
interruptie
kameraad
kameraadschap
kameraden
kennis
kennismaking
keuvelen

klets

kletsen

kletst

kletste
kletsten
knuffelen
koester
koesterde
koesterden
koesteren




behaaglijk
behaaglijke
behaagt
behagen
behulpzaam
bemin
bemind
beminde
beminden
beminnelijk
beminnen
bemint
bemoedig
bemoedigd
bemoedigde
bemoedigden
bemoedigen
bemoedigt
bepraat
bepraatte
bepraatten
bepraten
liefhebbend
liefkozen
lieftallig
lieftallige
lieveling
lieverd
lieverds
lover

lovers

maat
makker
makkers
manlief
maten
meegeholpen
meehelpen
meeting
metgezel
metgezellen
minnaar
minnekoos
minnekoosde
minnekoosden
minnekoost

delen
dierbaar
echtgenoot
echtgenote
echtgenoten
echtgenotes
eega
erbarm
erbarmd
erbarmde
erbarmden
erbarmen
erbarmt
familie
familieleden
families
feest

feestelijkheden

feestelijkheid
feestje
festival
festivals
festiviteit
ontmoeting
ontmoetingen
ontmoette
ontmoetten
opbeuren
opgebeurd
opgekikkerd
opgemonterd
opgevrolijkt
opkikkeren
opmonteren
opvrolijken
palaverde
palaverden
palaveren
palavert
partner
partners
party

party's
passie
passioneel
passionele

genodigde
genodigden
gepalaverd
gepraat
gerollebold
geromantiseerd
geruggesteund
gerustgesteld
geruststellen
geschaterlacht
gespeeld
gestoeid
gestreeld
getaterd
getelefoneerd
gevierd
gezellig
gezellige

gezin

gezinnen
hartelijk
hartelijke
hartstocht
samenkomsten
samenwerken
samenwerking
samenzijn
schat
schaterlachen
schaterlacht
schaterlachte
schaterlachten
schattebout
schattebouten
snoes

snoesje

stoei

stoeide
stoeiden
stoeien

stoeit

streel

streelde
streelden
streelt

strelen
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koestert
kriebelde
kriebelden
kriebelen
kriebelt
kussen
kwebbelden
kwebbelen
kwebbelt
lachen

lacht

lachte

lachten
lachwekkend
levensgezel
levensgezellen
levenspartner
levenspartners
lief

liefde

liefdevol
liefgehad
liefhebben
vergadert
verjaardagsfeest
verjaardagsfeestje
verknocht
verknochtheid
verkwikken
verkwikt
verkwikte
verkwikten
verliefd
verloofde
verloofden
vertroetel
vertroeteld
vertroetelde
vertroetelden
vertroetelen
vertroetelt
verwanten
verwelkom
verwelkomd
verwelkomde
verwelkomden




minnekozen
minnelijk
minnelijke
minzaam
minzame
omarmen
ombhels
omhelsd
omhelsde
ombhelsden
ombhelst
ombhelzen
ondersteun
ondersteund
ondersteunde
ondersteunden
ondersteunen
ondersteunt
ontfermt
ontferm
ontfermd
ontfermde
ontfermden
ontfermen
ontmoet
ontmoeten
warmbloedige
warmbhartig

praatje

praatte
praatten
praten

relatie
rendez-vous
relinie

rollebol
rollebolde
rollebolden
rollebollen
rollebolt
romance
romanticus
romantiek
romantisch
romantiseer
romantiseerde
romantiseerden
romantiseert
romantiseren
rondfladderen
rondgefladderd
ruggensteunen
samen
samengewerkt
samenkomst
warmhartige
welkom

taterde
taterden
tateren
tatert

team
teamgenoot
teamwork
teder
teerbemind
teerbeminde
teerbeminden
toegenegen
troosten
trouwen
uitgenodigd
uitnodigen
vader
verenigd
verenigen
vereniging
vergader
vergaderd
vergaderde
vergaderden
vergaderen
vergadering
vergaderingen
workshop
workshops

Bijlage 4: Politieke Peilingen

verwelkomen
verwelkomt
verwen

verwend
verwende
verwenden
verwennen
verwent

viering

vieringen
volksfeest
volksfeesten
vooruitgeholpen
vooruithelpen
vriend

vrienden
vriendinnen
vriendinnetje
vriendinnetjes
vriendje
vriendjes
vriendschap
vriendschappelijk
vriendschappelijke
vrijen

vrouwlief
warmbloedig
zoenen

zoeterd

ﬂ 7 Juni '09 ﬂ Oktober '09 ﬂ Mei '10 ﬂ September '10 ﬂ Maart '11: Juni '11 ﬂ September '11 ﬂ Maart ‘12“ September '12“ mei '13

NVA 13,00%
VB 15,30%
SPA 15,30%
CD&V 22,90%
Groen! 6,80%
VLD 15,00%

13,30%
15,40%
15,40%
23,20%

6,80%
15,10%

25,20%
11,50%
15,40%
19,00%

8,20%
13,90%

33,00%
9,60%
15,40%
18,10%
7,80%
12,40%
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31,50% 33,50% 35,00%
10,40% 11,50% 8,20%
15,40% 15,40% 15,40%
18,20% 17,50% 19,30%

8,80% 9,20% 9,20%
14,00% 11,80% 11,90%

33,50%
9,40%
15,40%
18,00%
9,30%
12,10%

36,30%
9,50%
14,50%
18,50%
7,90%
10,70%

32,10%
10,60%
14,70%
17,40%

9,50%
10,10%)



Bijlage 5: correctiefactor bereik

Bereik rekening houdende
met periode (%)

Dagbladen/ Periode 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
De Morgen 543%| 5,29% 5,24% 5,14%| 5,04% 5,04%| 5,04% 5,05%| 5,12% 5,16%
De Standaard 8,56%| 8,71% 8,77% 8,94%| 9,11% 9,11%| 9,27% 9,42%| 9,50% 9,55%
De Tijd 3,36%| 3,37% 3,38% 3,45%| 3,53% 3,53%| 3,62% 3,72%| 3,79% 3,83%
Gazet van Antwerpen 9,62%( 9,46% 9,40% 9,28%| 9,16% 9,16% 9,03% 8,89%| 8,87% 8,86%
Het Belang van Limburg 9,27%| 9,23% 9,22% 9,22%| 9,21% 9,21%| 9,14% 9,06%| 9,05% 9,05%
Het Laatste Nieuws 26,77%| 26,95% 27,03%| 27,04%| 27,05%| 27,05%| 27,16%| 27,26%| 27,56%| 27,74%
Het Nieuwsblad 24,52%| 24,66% 24,72%| 24,58%| 24,45%| 24,45%| 24,46%| 24,47%| 24,63%| 24,73%
Metro (NI) 12,47%| 12,31% 12,25%| 12,35%| 12,45%| 12,45%| 12,29%| 12,13%| 11,47%| 11,08%
Totaal 100,00%|100,00%| 100,00%| 100,00%|100,00%( 100,00%| 100,00%| 100,00%|100,00%| 100,00%

Bijlage 6: Grafieken interactie-effecten
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