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De eerste indruk

Veel mensen beweren al ‘voordat hij de lift uitstapte’ te weten wat voor ene vlees ze in de kuip hebben. De eerste indruk is zo gemaakt. En heel veel hang van die eerste indruk af. Wat dan allemaal? En hoe wordt die eerste indruk gevormd? Wat doe ik daarin en wat doet die ander? Hoe kan ik het beïnvloeden? 

Roos Vonk geeft in ‘De eerste indruk’ niet alleen antwoord op deze vragen maar doorspekt haar teksten met tal van testjes. Verhelderend om te lezen, leuk om te doen.

Het krijgen van een eerst indruk

Een eerste indruk wordt gevormd op basis van betrekkelijk weinig informatie. Dat op zich hoeft geen lastig gegeven te zijn. Vervelend kan het wel zijn dat die eerste in veel gevallen bepalend is voor de indrukken die daarop volgen.

Je krijgt nooit een tweede kans om een eerste indruk te maken. Maar gelukkig wel om  een tweede, een derde, enz., indruk te maken. Mensen zijn niet noodzakelijkerwijs niet meer van een eerste indruk af te brengen. Maar wel lastig. Want van een aantrekkelijk iemand denken we dat die aardig is (aantrekkelijk en aardig zit in dezelfde stereotype container), dus doen we er aardig tegen, dus doet die aardig terug…

Op het eerste gezicht…

Uiterlijk (haardracht, lichaamsbouw, gezichtsvorm, kleding en kleur) heeft een enorm groot aandeel in het vormen van de eerste indruk. Wist u dat de taille-heupverhouding een indruk achterlaat over uw intelligentie?

Daarnaast zijn tal van non-verbale signalen erg bepalend. We noemen dat intuïtie. We ‘voelen’ iets maar kunnen het niet duiden. Misschien lijkt het van een hogere orde, maar intuïtie is niets zweveriger dan dat je dingen oppikt uit signalen die je wel signaleert maar niet bewust signaleert.

Vrouwelijke intuïtie, onzin? Vrouwen zijn in het algemeen beter in het oppakken en interpreteren van non-verbale signalen dan mannen.  

Juist door de enorme hoeveelheid informatie die ons onderbewuste herbergt (zien vanuit je ooghoeken, nuances in stemgeluid, in intonatie horen, subtiele veranderingen in mimiek of lichaamshouding bemerken, etc) kunnen we ons in 20 á 30 seconden een ‘beeld’ van iemand vormen. Vertrouwen op je intuïtie is echt niet zo onverstandig als menigeen beweert.

De eerste kennismaking…

In Westerse culturen begint een kennismaking met een handdruk. Een handdruk is daarmee van groot belang bij een eerste indruk. Een ‘ferme’ handdruk wordt door mensen als positief ervaren. Het bevat de volgende componenten:

· kracht (mannen, niet overdrijven, vrouwen, een beetje overdrijven graag)

· compleetheid (niet een halve hand geven)

· duur (timing is van essentiële belang, houd hem niet te lang vast)

· context (het moet gepaard gaan met oogcontact)

Raak je daarnaast bij iemand tegelijkertijd met je linkerhand zijn of haar schouder aan dan geeft dat het effect dat hij (zij) heel bijzonder voor je is (dat iemand dat bij iedereen doet, doet niets af aan het effect!).

Het automatisch imiteren van gezichtsuitdrukkingen (kijkt hij vol walging, zul jij dat ook doen) heeft twee belangrijke functies: door het overnemen van expressief komen jullie wat dichter bij elkaar, waardoor het gevoel van verbondenheid sterker wordt. Bovendien gaat de geïmiteerde jou ook aardiger vinden, waardoor hij weer makkelijker te beïnvloeden is.

Categoriseren

Om alles wat we waarnemen te ordenen gaan we ongemerkt categoriseren. Zonder die categorieën wordt de wereld een chaos van stromingen. Stel dat u opstaat zonder categorie? Dan kunt u dus best macaroni met cola als ‘ontbijt’ eten (de term ‘ontbijt’ kent u dan niet en associeert u zeker niet met koffie, jus of brood). U gaat tennissen, maar niet in een wit tennistenue, want de categorie ‘tenniskleding’ kent u niet. U trekt iets aan dat makkelijk zit en niet te warm is. Misschien dat ding waar u ook in geslapen heeft? Met alle vreemde blikken tot gevolg…

Het grappige aan categoriseren is het volgende: we zijn geneigd verschillen tussen categorieën te overschatten en verschillen binnen categorieën te onderschatten. Als er twee categorieën zijn, zeg lijnwerkers en projectwerkers, vinden we de verschillen tussen deze groepen groter dan ze in werkelijkheid zijn en zien we kleinere verschillen binnen een groep (van projectwerkers) dan dat er in werkelijkheid zijn. We denken dat we binnen een categorie op elkaar lijken.

Hoe eenvoudig het leven ook wordt met categorisering, er schuilt ook heel groot gevaar in: het gevaar van de stereotypering.

Stereotypering

Stereotypen zijn verwachtingen die we hebben over de kenmerken van bepaalde sociale groepen: moeders zijn zorgzaam, Amerikanen kijken veel televisie, techniekstudenten zijn saai en professoren verstrooid. Stereotypen impliceren tevens een bepaalde normen: moeder horen ook zorgzaam te zijn, want anders zijn het geen goede moeders. Vrouwen horen aandacht aan hun uiterlijk te besteden want anders worden ze negatief beoordeeld. Et cetera. Dan zijn we al druk bezig met stereotypering: het toekennen van bepaalde kenmerken aan een persoon puur en alleen op grond van de sociale groep waartoe hij of zij behoort. Er zit een vrouw achter het stuur dus ze zal wel belabberd rijden. Stereotypen zijn niet per definitie onjuist. Ze hebben een kern van waarheid, anders zouden ze niet zo ontstaan zijn. Maar het gedachteloos toepassen van zo’n stereotypering is een ander verhaal. Je oordeelt dan al over iemand voordat je over de relevantie informatie beschikt. Zo ontstaat een vooroordeel. Misschien is die vrouw wel een uitstekend chauffeur. Ze heeft op te boksen tegen het stereotype van de vrouw.  En nog meer tegen uw neiging tot stereotypering.

Het bijzondere van stereotypering is dat het vooral optreedt als we weinig van iemand weten. Of wanneer de informatie die we wel hebben voor velerlei uitleg vatbaar is (ruimte voor interpretatie laat).  Maak kennis met Frits, student elektrotechniek. Hij zit vlak voor een examen. Hij heeft zijn boeken in een database in zijn PC gerangschikt, zodat hij snel bij de juiste informatie kan komen. Door deze efficiëntie heeft Frits tijd over om wat extra stof te bestuderen. Daarmee is hij nu klaar. Hij loopt naar de stad om een tijdschrift te kopen. Welk tijdschrift denkt u dat hij koopt? Voordat de antwoordmogelijkheden verschijnen moet u maar eens een antwoord geven op deze vraag. U kunt nog alle kanten op, maar zult redeneren vanuit het stereotype van de elektrostudent. Wat kiest u? De Psychologie? De Natuur & Techniek? Of de Playboy?  U bent niet de eerste die een elektrostudent met een geordende database en extra bestudeerde stof niet direct associeert met de Playboy of de Psychologie. 

Correspondentievertekening

We vormen ons continu een beeld over de gevoelens, de gedachten en de persoonlijkheidstrekken van degene met wie we omgaan. Dat beeld wordt bepaald door twee factoren: de persoonsfactoren (intern) en de situationele factoren (extern). Observeren van gedrag (de eerste indruk) wordt daardoor erg lastig. Een politicus die meent (intern) dat het kwartje van Kok teruggegeven moet worden aan de burger kan dat best vinden. Als hij dit zegt tijdens een verkiezingsstrijd (extern) komt zo’n uitspraak in een andere context te staan. 

Een tweede lastige factor van gedrag observeren is dat we aannemen dat gedrag van mensen een uitvloeisel is (correspondeert met) onderliggende eigenschappen. Hij handelt de agendapunten in sneltreinvaart af, dus hij is een ongeduldig voorzitter. U weet niet dat hij het tempo verhoogt omdat de oppas ziek is en hij zijn kinderen over een half uur moet ophalen op school. Zijn tempo in de vergadering wordt sterk beïnvloedt zijn door de omgeving (zijn zieke oppas). Een correspondentievertekening heet een vertekening omdat het gedrag van mensen in werkelijkheid sterk onderhevig is aan situationele invloeden.

Oorzaken voor een correspondentievertekening zijn:

· het gedrag van ene persoon trekt veel meer aandacht dan de omgeving waarin hij verkeerd

· we zijn geneigd onszelf te zien als causale agenten: als personen die dingen tot stand brengen (in plaats van personen die zich laten beïnvloeden door hun omgeving)

· afleiden van eigenschappen uit gedrag gaat automatisch.

Vooral voor wat betreft die laatste oorzaak kunnen we veel leren van kinderen. Zij omschrijven feitelijk gedrag (‘de juffrouw schreeuwde tegen ons toen we maar door de gang bleven rennen’). Volwassenen zeggen dan dat ‘de juffrouw veel te streng is voor die kleine kinderen’.

Negativiteitseffect

De correspondentieverklaring is niet het enige dat het beeld van iemand vertroebelt. We zijn tevens geneigd negatieve kenmerken een zwaarder gewicht te gene dan positieve. Gedrag dat in schalen is gewogen geeft dat goed weer. Stel dat het met één dag te laat opleveren van een rapport even zwaar weegt als het foutloos opleveren ervan. Wanneer beide situaties aan de orde zijn onthouden zowel rapportschrijver als ontvanger alleen het te laat opgeleverde rapport. 

Daarom is het ook niet handig om een compliment en een kritische opmerking (opbouwende feedback) achter elkaar te geven. Het compliment zou dan (om het negativiteitseffect te niet te doen) wel heel erg groot moeten zijn in vergelijking met de feedback, waardoor het weer onwaarschijnlijk wordt.

Het maken van een eerste indruk

Als we naar een begrafenis gaan trekken we iets zwarts aan, als we naar een bruiloft gaan juist iets kleurrijks. Als we voor de tv zitten eten we met onze handen, als we in een restaurant zitten met mes en vork. Als we bij onze opdrachtgever op bezoek komen stellen we vragen, als we bij onze partner komen zijn we vooral aan het praten. Kortom, we houden de hele dag door rekening met de situatiue, de context, anderen. En dat is maar goed ook.

We proberen zo anderen niet in verlegenheid te brengen of hem een bepaald beeld van ons te laten vormen. Dat laatste heet zelfpresentatie.

Zelfpresentatie

Een zelfpresentatie is een al dan niet bewuste poging om invloed uit te oefenen op wat een ander van je denkt.
Vooral als je afhankelijk van iemand bent (van je baas, je opdrachtgever maar ook bij bijvoorbeeld de persoon op wie je verliefd bent of van wie je iets gedaan wilt hebben) doen we aan zelfpresentatie. Veelal is een zelfpresentatie geen vooropgezet ander beeld dan dat je werkelijk bent. Het is meer het bij voorbaat corrigeren of juist versterken van fenomenen als stereotypering, categoriesering en correspondentievertekening. ‘Zo’n meisje ben ik niet!’, ‘En toch houd k veel van uitgaan’.

Ook kleding speelt daarin een rol. Een vrouw die door haar gedrag eerder als spontaan, jeugdig en energiek wordt bestempeld kan er bewust voor kiezen om een donker pak of juist een bloemetjesjurk aan te trekken. Beide hebben een groot effect. 

Behalve de behoefte aardig gevonden te worden hebben we ook vaak de behoefte om een indruk van intelligentie en bekwaamheid achter te laten. We willen imponeren, onszelf promoten. Dat kan door juist uw prestaties te noemen, slechte prestaties toe te schrijven ana de situatie (maar ik kwam net terug van vakantie), kennis etaleren, moeilijke woorden gebruiken, met titels strooien, namen van mensen met een hoge status noemen, de verantwoordelijkheid van een collectieve presentatie naar je toe trekken. Alhoewel dit direct leidt tot de paradox van de zelfpromotor: hoe meer je claimt ergens goed in te zijn des te groter het risico dat anderen je een praatjesmaker vinden. Beter is om het niet te zeggen maar het te laten zien!

Selffulfilling prophecy

‘Zie je wel’. We kennen het allemaal van elke beurscrash: we verwachten dat het slecht zal gaan dus besluiten we alvast aandelen te verkopen waardoor de prijs zakt en het dus slechter gaat. Horoscopenschrijvers varen er wel bij. U wordt voorspelt een succesje op uw werk te boeken, dus gaat u erop letten en meer uw best doen waardoor u een succesje boekt (wat u misschien anders ook had gedaan maar niet zo had genoemd).

Stereotypen bevestigen zichzelf op den duur ook. Als allochtonen kinderen het antwoord op de vraag van de leraar niet weten zal de leraar de vraag letterlijk herhalen. Daarmee wordt de leraar bevestigd in zijn beeld (‘hij snapt zelfs de vraag niet, laat staan dat hij het antwoord weet’) en ook de leerling wordt bevestigd: ‘nu heb ik het twee keer gehoord en weet ik het nog niet’. Als een Nederlands kindje het antwoord niet weet herhaalt de leraar de vraag in andere woorden. Daarmee wordt de kans vergroot dat het kind het antwoord nu wel weet. En ook zo worden de beelden van zowel leraar als kindje bevestigd. 
De selffulfilling prophecy is in te delen in fasen:

1. een man raakt op een feestje in gesprek met een blonde, rondborstige vrouw. Hij neemt aan (stereotypering) dat ze een beetje dom is en niet al te veel cultureel onderlegd.

2. De man begint dus maar niet over kunst, maar over vakanties. Ze vertelt dat ze van plan is naar Spanje te gaan. De man denkt direct aan de Costa del Sol, Torremolinos en zo en zegt haar dat hij daar ook wel eens is geweest.

3. De vrouw laat zich nu beïnvloeden door de man: ‘Goh, hij wil het hebben over standvakanties, en niet over mijn interesse in de Madrileense architectuur’. En zij gaat meepraten over de strandvakantie. Daarmee richt de vrouw haar gedrag naar de onuitgesproken verwachtingen van de man.

4. In  de vierde fase ziet de man zijn vooronderstelling bevestigd: ze is een dom blondje dat niet verder komt dan de Costa del Sol.

In fase 3 heeft de vrouw de mogelijkheid de selffulfilling prophecy te doorbreken. Daar kan zij ervoor kiezen te zeggen: ‘Ik ga niet graag naar het strand, kies liever voor Madrid’. 

Maar dat vergt moed!
Roos Vonk gaat verder in op zakelijk flirten, digitaal daten en solliciteren. Soms schrik ik van haar onderzoeksresultaten en bevindingen. Al stelt me dat vreemd genoeg tevens gerust. Het onbewuste van onze eerste indruk is zo complex en geavanceerd dat het maar goed is dat we niet alles onder controle hebben.

De eerste indruk (Roos Vonk, Scriptum Psychologie, ISBN 9 789055 944651)
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