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Samenvatting 

In dit onderzoek is gekeken naar het effect van social proof op de perceptie van biologisch 

voedsel. 

Voor het experiment werd met behulp van een nep-facebooksite over biologisch eten de 

social proof componente gemanipuleerd. Hiervoor kregen twee groepen van participanten 

een verschillend aantal likes onder de door de onderzoeker geselecteerde commentaren te 

zien: de ene groep had veel likes onder de positieve commentaren en weinig likes onder de 

negatieve commentaren, de andere groep weinig likes onder de positieve commentaren en 

veel likes onder de negatieve commentaren. Vervolgens hebben de participanten een 

vragenlijst over hun kijk op biologisch eten ingevuld. Verwacht werd dat de proefpersonen 

in de  positieve conditie biologisch eten positiever zouden beoordeelen dan de 

proefpersonen uit de negatieve conditie.

158 Nederlandse en Duitse studenten hebben in het onderzoek meegedaan.

Er werd één ANOVA-analyse uitgevoerd met alle participanten en één met alleen 

participanten, die de manipulatiecheck-vraag goed hadden ingevuld. Van deze laatste groep 

participanten kan worden aangenomen dat ze het aantal likes onder de commentaren hebben

opgemerkt.

Uit de resultaten bleek, in tegenstelling tot de verwachting, geen significant effect voor de 

analyse van alle participanten. Een ANOVA-analyse met alleen participanten, die de 

manipulatiecheck-vraag goed hadden ingevuld, wees bij 3 van de 7 hypothesen een 

significant effect uit. Zo bleek het aantal likes onder facebookcommentaren wel invloed te 

hebben op negatieve gevoelens ten opzichte van biologisch eten, de schadelijkheid van 

pesticiden en de bereidheid om een hogere koopprijs te accepteren. Bovendien werd  een 

significant effect voor het verschil tussen mannen en vrouwen, betreffende de beleving van 

biologisch voedsel gevonden. Dit komt overeen met de verwachting.

De resultaten bevestigen dus deels de hypotheses van dit onderzoek. Dat betekent dat social 

proof op sommige constructen van invloed is. 

In de discussie en conclusie worden er implicaties gegeven voor vervolgonderzoek. 



Abstract

This study examined the effect of social proof on the perception of organic food. In this 

experiment a fake-facebooksite about organic food was created to manipulate the social 

proof component. Therefore two groups of participants got different numbers of likes under 

the comments to look at. One group had a lot of likes under the positive comments and a 

few under the negative comments, the other group had a few likes under the positive 

comments and a lot of likes under the negative comments. After that the participants 

answered a questionnaire about their perception of organic food. The expectation was that 

participants from the positive group judge more positive about organic food than de 

participants from the negative group. 158 Dutch and German students completed the 

questionnaire. One ANOVA-analysis was done with all participants, another one with only 

those participants who answered the manipulationcheck-question correctly. These 

participants are expected to have noticed the number of likes under the comments. The 

results showed, against expectations, no significant effect voor all participants. An ANOVA-

analysis with only those participants, who answered the manipulationcheck-question 

correctly,  showed a significant effect for 3 out of the 7 hypotheses; negative emotions, 

harmfulness of pesticides and the purchasingprice for biological food. Furthermore a 

significant difference between men and women regarding the perception of organic food has

been found. This is according to expectations. 

Therefore the results do support some of the hypotheses, but not all. This means that social 

proof has an impact on some of the constructs. Implications for further research

are provided within the discussion and conclusion part of this study.
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Inleiding

Social proof

Stelt u zich eens voor dat er een ramp aangekondigd wordt. Op televisie hoort u de verhalen 

over  meters sneeuw en dat winkels en supermarkten daardoor mogelijkerwijs de komende 

tijd gesloten blijven. Hoe kunt u zich er het beste op dit scenario voorbereiden? Hoe veel 

levensmiddelen zult u kopen? Moet u zich überhaupt voorbereiden? Als u twijfelt hoe u het 

beste kunt reageren, is het waarschijnlijk dat u naast de eigen overwegingen ook naar het 

gedrag van anderen kijkt en hoe zij met de situatie omgaan. Dit is een voorbeeld van social 

proof.

Social proof is het psychologisch concept voor informatieve sociale invloed en houdt in dat

een individu meer geneigd is een idee goed vinden, naarmate meer mensen het idee goed

vinden. Mensen beslissen wat juist is door erna te kijken wat anderen vinden wat juist is

(Cialdini, 2001). Als wij herhaaldelijk personen in een bepaalde situatie bepaald gedrag zien

vertonen,  gaan  we  automatisch  ervan  uit  dat  het  gedrag  gepast  is  (Cialdini,2001).

Vervolgens gebruiken we het gedrag van anderen om te bepalen hoe wij ons zouden moeten

gedragen. Social proof stelt dus dat mensen beslissen wat ze geloven of hoe ze zich in een

bepaalde  situatie  moeten  gedragen door  te  kijken  wat  anderen  geloven en  hoe  zij  zich

gedragen.

Social  proof  is  het  meest  invloedrijk  onder  twee  condities:  onzekerheid  en  gelijkheid

(Cialdini,2001). Als we het gevoel hebben dat de mensen wiens gedrag wij beschouwen op

ons lijken is het effect van social proof het sterkst aanwezig. We passen ons aan en doen het

gedrag van anderen na. De tweede conditie is onzekerheid. Mensen volgen eerder de leiding

van anderen als men zelf niet goed weet hoe ze zich moeten gedragen. 

Als veel mensen hetzelfde gedrag vertonen gaan we ervan uit dat zij iets weten, dat wij niet 

weten. Helemaal als we onzeker zijn, zijn we eerder bereid om op de collectieve kennis van 

de massa te vertrouwen. 

Tegenwoordig is de collectieve kennis van de massa ook online vertegenwoordigd, o.a. 

waarneembaar via media als Twitter en Facebook. In 2013 meldden Verroen, Gutteling en  

De Vries dat burgers bij incidenten gebruik maken van sociale netwerkpagina’s om zich te 

informeren over een risico. 



Bij twee incidenten met een hoge impact bleken mensen berichten en feedback van andere 

gebruikers via Twitter ook betrouwbaar en bruikbaar te vinden (Verroen, Gutteling & De 

Vries, 2013). Peer feedback en de informatie van anderen via media lijkt dus heel belangrijk

in het nemen van beslissingen en heeft impact in verschillende domeinen zoals 

gezondheidsgerelateerd gedrag en eetgedrag (Verroen, Gutteling & De Vries, 2013). 

Social proof is een factor die mede bepaalt op welke wijze consumenten hun keuze maken 

en daarmee is het eveneens mogelijk dat social proof impact kan hebben op de keuze voor 

en perceptie van biologisch voedsel. Om meer inzicht te verschaffen in de wijze waarop 

social proof impact heeft op deze keuze, wordt dit met behulp van een experiment 

onderzocht. Hiervoor wordt een nep-facebooksite gemaakt. Er wordt een situatie gecreëerd 

waarin de participant op zijn eigen mening kan vertrouwen, maar eventueel ook op de 

mening van anderen (nep facebookcommentaren). Door het aantal likes onder de 

commentaren te manipuleren, is deze thesis erop gericht meer te weten over het effect van 

social proof in het domein van sociale media.

Biologisch eten

Algemene informatie over biologisch eten

Biologisch, ecologisch, natuurlijk, alternatief, onbespoten, vrij van pesticiden, 

milieuvriendelijk geproduceerd en biologisch eten zijn begrippen die één en hetzelfde 

beschrijven: producten die zonder het gebruik van synthetische of chemische stoffen zoals 

kunstmest of pesticiden geproduceerd worden (Schifferstein & Oude Ophuis, 1998).

Forman en Silverstein schrijven in 2012 dat men in de biologische agricultuur een 

vergelijkbare benadering voor biologisch voedsel gebruikt waarbij planten en levende 

wezens zonder synthetische chemicalen, hormonen, antibiotica, genetische modificatie of 

bestraling opgroeien.  Om als biologisch aangemerkt te mogen worden, behoren planten op 

een boerderij geproduceerd te worden waar synthetische pesticiden, herbiciden  en 

kunstmest minimaal 3 jaar voor de oogst niet (meer) werden gebruikt. Ook moet er 

voldoende bufferzone zijn om contaminatie te voorkomen. Genetische veranderingen, 

ioniserende straling, gier en slijk zijn daarbij verboden. 



Biologische dieren moeten zonder routineus gebruik van antibiotica en groeihormonen 

gefokt worden, voldoende ruimte ter beschikking hebben (Tiilikainen & Huddleston, 2008) 

en de mogelijkheid hebben om naar buiten te kunnen. Er moet humaan met een dier om 

worden gegaan en het krijgt natuurlijke voeding. Als een dier vanwege ziekte met 

antibiotica behandeld moet worden, mag het niet meer als biologisch worden verkocht. In 

Amerika certificeert de USDA (US department of agriculture) deze richtlijnen. Biologische 

boeren moeten zich opgeven voor een certificaat, voor de test slagen en heffing betalen. 

The NOP (national organic program) eist jaarlijkse inspecties om te garanderen dat iedereen 

zich aan deze richtlijnen houdt (Forman & Silverstein, 2012). Biologische boerderijen 

gebruiken daarbij minder energie en produceren minder afval. (Forman & Silverstein, 2012)

In sommige landen moet biologisch eten  milieuvriendelijk en recyclebaar worden verpakt

(Tiilikainen & Huddleston, 2008).

Vergelijkbare bepalingen en voorzieningen zorgen ervoor dat biologisch eten maar een 

derde van de pesticiden van niet-biologisch eten bevat (Baker, Benbrook, Groth, & 

Benbrook, 2002).   

Door afwezigheid van pesticiden tijdens het groeiproces kunnen de voedingstoffen 

behouden  worden, wordt milieuverpesting geminimaliseerd (Grunert & Juhl,1995) en 

daarnaast heeft biologisch geteeld groente en fruit meer biochemische energie om  

voordelige stoffen zoals antioxidanten te produceren  (Winter & Davis, 2006,  Shafie & 

Rennie, 2012). Er is geen noemenswaardig verschil in koolhydraat-, vitamines- of 

mineralen-gehalte gevonden , wat in tegenspraak is met het onderzoek van de Soil 

Association (2000) waar wel hogere vitamine C gehaltes in biologisch eten werd gevonden. 

Daarnaast hebben sommige studies lagere nitraatgehaltes in biologisch eten vastgesteld, wat

voor elke levensmiddelengroep kan verschillen. Veel onderzoeksresultaten zijn in strijd met 

elkaar en er is geen duidelijk bewijs dat biologisch eten gezonder is dan conventioneel eten 

(Grunert & Juhl,1995).

Uit recent onderzoek is gebleken dat het eten van organische producten, in vergelijk met 

conventioneel eten,  geen voordelen qua voedingswaarden brengt. Studies hebben 

daarentegen ook geen schadelijke of ziektebevorderende  effecten van een biologisch dieet 

aangetoond (Forman & Silverstein, 2012).



Interesse in biologisch eten

De interesse in organisch geproduceerd voedsel stijgt in de hele wereld (Roitner-

Schobesberger, Darnhofer, Somsook &Vogl, 2007) en de laatste jaren is er een groeiende 

vraag naar biologische producten door consumenten (Shafie & Rennie, 2012). 

Hoewel het aandeel biologisch voedsel van de totale voedselconsumptie in Europa per land 

sterk verschilt (Willer & Yussefi, 2004 , Thøgersen, 2009) heeft Henson (Thøgersen, 2009) 

aangetoond dat de verkoop in veel Europeanse landen stijgt. Ook in Amerika groeide de 

markt voor biologisch eten; van 3,5 miljard dollar in 1996 naar 28,6 miljard dollar in 2010 

(Forman & Silverstein, 2012).

Toch wordt er minder biologisch eten verkocht dan onderzoek naar de voorkeuren van 

consumenten doet vermoeden (Magnusson, Arvola, Hursti, Aberg & Sjoden, 2001;  

Shephard, Magnusson & Sjödén, 2005). 

Waaruit resulteert deze tegenstrijdigheid tussen de voorkeuren en het gedrag van mensen?

Een belangrijke reden dat de positieve attitudes in strijd zijn met het verwachte gedrag is de 

hogere prijs voor biologische producten (Shephard, Magnusson & Sjödén, 2005). 

Hoe tevreden de klant met conventioneel eten is speelt eveneens een rol (Shephard, 

Magnusson & Sjödén, 2005). Bovendien is de beperkte beschikbaarheid een groot obstakel.

Consumentenredenen voor en tegen biologisch eten

Er is bewijs dat consumenten de sensorische eigenschappen van eten als de meest 

belangrijke factor in hun keuze van eten beschouwen (Shephard,R., Magnusson,M. & 

Sjödén,P., 2005). De meeste consumenten vinden traditionele kwaliteitsaspecten zoals 

versheid en smaak het belangrijkst als zij een keuze over het eten moeten maken (Torjusen, 

Lieblein, Wandel & Francis 2001; Roitner-Schobesberger, Darnhofer, Somsook & Vogl, 

2007). Dit geldt vooral voor groente en fruit (Shafie &Rennie, 2012) en lijkt in 

overeenstemming met dat veel consumenten van biologisch eten melden dat biologisch eten 

lekkerder is. Toch heeft onderzoek hier onregelmatigheid uitgewezen.(Fillion & Arazi, 

2002; McEachern & McClean, 2002) , en traden bij het vergelijken van de sensorische 

kwaliteiten tegenstrijdige resultaten op (Bourn & Prescott, 2002).



Andere kwaliteiten zoals toevoegingen, resten van schadelijke stoffen , voedingswaarde en 

hoe het eten geproduceerd werd, worden steeds belangrijker (Shephard, Magnusson & 

Sjödén, 2005). Gezondheidsgerelateerde redenen blijven een vooraanstaand motief  

(Shephard, Magnusson & Sjödén, 2005),evenals gevolgen voor het milieu en deze zijn sterk

afhankelijk van attitudes (Schifferstein & Oude Ophuis, 1998).

Volgens Ajzen (1991) is laag “actual control” een verklaring dat er in sommige landen 

minder biologisch eten gekocht wordt. Het is er moeilijker om biologisch eten te kopen 

omdat de beschikbaarheid lager is.

In de meeste landen zijn persoonlijke redenen net zo belangrijk als sociale redenen in de 

beslissing over biologisch eten (Thøgersen, 2009).

De gemiddelde consument van biologisch eten

Consumenten van biologisch groente zijn ouder, hebben een hogere academische opleiding 

en een hoger inkomen dan mensen die niet biologisch eten ( Padel & Foster, 2005;  Roitner-

Schobesberger, Darnhofer, Somsook & Vogl, 2007).

De groep van mensen die biologisch eten koopt,  laat zich het beste distingeren op basis van 

opleiding, body mass index, behaalde scores op de health locus of control scales,interesse in

vegetarisch eten, naturopathie (Schifferstein & Oude Ophuis, 1998; Padel & Foster, 2005;  

Shafie & Rennie, 2012) én andere demografische variabelen zoals lifestyle en milieu-

attitudes. 

Er is een verschil in motieven van mensen die regelmatig organisch kopen en die soms 

kopen. Gezondheid is een belangrijker koopmotief voor consumenten, die af en toe 

biologisch eten kopen, dan voor regelmatige kopers. Voor hun is naast gezondheid ook het 

milieu belangrijk (Schifferstein & Oude Ouphuis, 1997, Shafie & Rennie, 2012). 

Regelmatige kopers van biologisch eten zijn hoger opgeleid,welvarender en behoren tot een 

hogere sociale klas. 

Ofschoon alle consumenten milieuvriendelijke producten prefereren , schat niet iedereen de 

voordelen van biologisch eten voor het milieu hetzelfde in (Thøgersen, 1997). Er zijn 

verschillende mates waarin men denkt dat biologisch eten een verschil kan maken 

( Thøgersen, 2002), of erop vertrouwt dat een biologisch product daadwerkelijk biologisch 



is Thøgersen, 2009).

Bovendien verschilt het koopgedrag niet alleen per land, maar eveneens per geslacht.

Vrouwen hebben een hoger gezondheidsbewustzijn en spelen een belangrijke rol in het 

samenstellen van het eten voor het gezin (Fagerli & Wandel, 1999). Zij zijn zich meer 

bewust van chemische resten en conserveermiddelen in eten (Yiridoe et al, 2005). Ze zijn  

toegewijd aan natuurlijk eten , het beschermen van het milieu, en het betalen van een hogere

prijs voor  het milieu. 

Toch kopen mannen vaker biologisch eten dan vrouwen. Een verklaring hiervoor is dat 

mannen eerder bereid zijn en hogere prijs te betalen (Roitner-Schobesberger, Darnhofer, 

Somsook & Vogl, 2007).

De meeste mensen hebben een positieve attitude tegenover biologisch eten, hoewel ze niet 

de intentie hebben om het te kopen.. De meest belangrijke koopdeterminant voor eten in het 

algemeen was de smaak. De minst belangrijke factor was dat het organisch geproduceerd 

werd. De meest voorkomende mening over biologisch  eten is dat het duurder en gezonder 

is dan conventioneel eten. Consumenten zijn bereid tot 10-20% meer te betalen voor 

biologische producten, maar de prijs hiervan ligt vaak hoger.  (Roitner-Schobesberger, 

Darnhofer, Somsook & Vogl, 2007). 

 Andere studies laten ook zien dat consumenten de voorkeur geven aan milieuvriendelijke 

producten en bereid zijn daarvoor een hogere prijs te betalen ( Tiilikainen & Huddleston, 

2008). Uit een analyse van attitudes blijkt dat voordelen zoals gezondheid, smaak en 

milieuvriendelijkheid meer in het oog vallen dan kosten of risico's (Thøgersen, 2009).Toch 

is de prijs een factor die het kopen van biologische producten afremt  (Shafie & Rennie, 

2012), vooral gezien het prijsverschil tussen biologisch eten en conventioneel eten. (Padel &

Foster, 2005, Roitner-Schobesberger, Darnhofer, Somsook & Vogl, 2007). 

Een andere  belangrijke reden om geen biologisch eten te kopen is dat mensen vaak niet 

weten wat biologisch betekent (Roitner-Schobesberger, Darnhofer, Somsook &Vogl, 2007).

Mensen, die onzeker zijn over biologisch eten zullen het waarschijnlijk niet kopen, ook al 

hebben ze de intenties om het te doen. Hetzelfde geldt voor mensen, die denken dat 

biologisch eten moeilijk verkrijgbaar is (Thøgersen, 2009).

Tenslotte telt ook de ervaring die een consument met biologisch en conventioneel eten heeft 

mee bij het beslissen wat voor product hij koopt (Thøgersen, 1997)



Hypothesen

Er is nog weinig bekend over de samenhang tussen social proof en voeding. Daarom worden

in deze thesis verschillende aspecten met betrekking tot de relatie tussen social proof en 

biologisch eten onderzocht. De hypothesen toetsen allen welk effect social proof op de 

perceptie en het koopgedrag van consumenten kan hebben. Hierbij proberen de hypothesen 

afzonderlijke aspecten te belichten. Er wordt gekeken naar argumenten, waarvan de inhoud 

wetenschappelijk bediscussieerd  kan worden, maar ook naar de emoties die de gedachte 

aan biologisch voedsel kan oproepen. Daarnaast is het belangrijk om die constructen te 

onderzoeken die aanzetten tot actie en het daadwerkelijke koopbedrag beïnvloeden. De 

resultaten van deze hypothesen hebben implicaties voor het koopgedrag van consumenten 

en kunnen daarmee mogelijkerwijs helpen de perceptie en het gedrag betreffende biologisch

voedsel van consumenten te beïnvloeden. Hoewel de verwachting is dat alle aspecten in min

of meerdere mate sterk beïnvloed worden, maakt deze duidelijk bij welke constructen 

consumenten bijzonder open staan voor beïnvloeding door middel van social proof. 

Volgens Shephard, Magnusson en Sjödén (2005) zijn schadelijke stoffen zoals pesticiden in 

conventioneel voedsel een reden voor consumenten om biologische producten te kopen. In 

de media worden vaak de nadelen van pesticiden besproken en de meeste mensen weten om 

de risico's van pesticiden. Hierdoor hebben mensen vaak een mening over pesticiden en 

werkt het principe van onzekerheid, wat volgens (Cialdini, 2001) social proof versterkt, 

minder sterk.  Als social proof hier desondanks een effect heeft, zou dat een sterk bewijs 

voor de invloed van social proof zijn. Hieruit volgt Hypothese 1:

H 1: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen de schadelijkheid van pesticiden hoger in schatten.

Er is minder bekend over de risico's van biologisch eten dan over de risico's van 

conventioneel eten. Daardoor zou het principe van social proof bij hypothese 2 beter werken

dan bij hypothese 1. Hypothese 2 is het logische pendant van hypothese 1:

H 2: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat



mensen de risico's van bacteriële verontreiniging bij biologische producten lager inschatten

Volgens Shephard, Magnusson en Sjödén (2005) zijn  sensorische eigenschappen van eten 

de meest belangrijke factor in het beslissen of biologisch of conventioneel eten gegeten 

wordt.  Dit richt zich dus op de gevoelens en emoties die biologisch eten bij de consumenten

oproept. Hieruit volgt de derde hypothese:

H 3: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt tot meer 

positieve gevoelens over biologisch eten

Een obstakel om meer over biologisch voedsel te weten te komen is dat de consument zelf 

informatie moet zoeken. De volgende hypothese toetst niet alleen de perceptie van 

biologisch eten maar ook of  de steun voor positieve commentaren consumenten aan kan 

zetten om zelf actie te ondernemen. Als dit het geval is, is dat een sterk bewijs voor de 

invloed van social proof omdat niet alleen de mening, maar ook het gedrag beïnvloedbaar 

was. Hieruit volgt de vierde hypothese:

H 4: meer steun in vorm van veel  facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe 

dat mensen in meer informatie over biologisch eten geïnteresseerd zijn

Gezondheidsgerelateerde redenen blijven een vooraanstaand motief om biologisch eten te 

kopen (Shephard, Magnusson & Sjödén, 2005). Als social proof de perceptie van de 

voordelen voor de gezondheid kan beïnvloeden, zou men ermee een van de belangrijkste 

koopdeterminant kunnen beïnvloeden. Hieruit volgt de vijfde hypothese:

H 5: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren  leidt ertoe 

dat mensen meer vertrouwen in de voordelen van biologisch eten voor hun gezondheid 

hebben.

Niet iedereen vertrouwt erop dat een biologisch product daadwerkelijk biologisch is (

Thøgersen,2009). Dit is voor sommige mensen een reden om geen biologisch eten te kopen. 



Omdat mensen hier onzekerder over zijn, wordt verwacht dat social proof hier sterker werkt.

Als de volgende hypothese klopt zou men een reden om niet-biologisch eten te kopen met 

social proof kunnen beinvloeden.

H 6: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen meer vertrouwen hebben dat een product echt biologisch is

De zesde hypothese toetst een vraag, die voor de marktonderzoek van belang is. Volgens 

Verroen, Gutteling en De Vries (2013) heeft social proof invloed  op het koopgedrag. Kan 

social proof de mensen zo sterk beïnvloeden dat mensen bereid zijn meer geld voor 

biologisch voedsel uit te geven dan dat ze dat zonder sociale steun zouden doen? 

H 7: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen bereid zijn een hogere prijs voor een biologisch product te betalen

Methode

Respondenten

158 personen hebben deelgenomen aan dit experiment, waaronder 121 vrouwen (76,6 

procent) en 37 mannen (23,4 procent). Eén voorwaarde om deel te mogen nemen aan het 

onderzoek was dat de participant student moest zijn. Om hiervoor te controleren werd in het

begin de demografische vraag gesteld of de participant een student is, 3 proefpersonen 

hebben met “nee“ geantwoord, 6 proefpersonen hebben niets ingevuld. De gegevens van 

deze 9 participanten worden niet meegenomen in de analyse.  De deelnemers waren tussen 

de 18 en 33 jaar oud. 77 (48,7%)  participanten zijn  Nederlands, 81 (51,3 %) Duits en geen 

van de respondenten had een andere nationaliteit. 



Experimenteel design

Het onderzoeksdesign is een tussen-proefpersonen design. In beide condities worden 

respondenten gevraagd om de vragenlijst in te vullen. In dit onderzoek wordt gebruik 

gemaakt van een online vragenlijst op surveymonkey.

Materialen

Facebook

Facebook biedt een  platform dat ontworpen is om vrienden, familie en zakelijke contacten  

met elkaar te verbinden (Opgevraagd op 18 november 2013 van: 

https://www.facebook.com/? ). 2012 hadden meer dan 1 miljard mensen een 

facebookaccount, wat facebook tot een van de meest gebruikte sociale networksites ter 

wereld maakt (Opgevraagd op 18 november van: 

http://money.cnn.com/2012/10/04/technology/facebook-billion-users/). 

Gebruikers kunnen op facebook hun persoonlijke interesses delen met anderen en online op 

een zogenaamde “wall” berichtjes plaatsen. Andere gebruikers kunnen door middel van de 

“like”-functie aangeven dat ze een bericht leuk vinden of het ermee eens zijn. Er zijn ook 

speciale discussiegroepen en fangroepen die op één bepaald onderwerp richten en daarbij 

mensen de kans geven om met andere leden uit deze groep over dat onderwerp te praten of 

te discussiëren. Doordat zoveel mensen bekend zijn met Facebook heb ik ervoor gekozen  

de sociale manipulatie in het experiment met behulp van een zelfgemaakte facebooksite  uit 

te voeren. Hierbij wordt tegen de  participant gezegd dat de commentaren van een echte 

discussiegroep van Facebook gekopieerd werden.

De Manipulatie: het aantal likes bij facebookcomments

Tegenwoordig zijn de meeste mensen met Facebook vertrouwd en weten zij dat het aantal 

likes onder een post aangeeft hoeveel mensen de inhoud van de post leuk vonden. Daarom 



zal ik het liken op facebook niet verder toelichten. Het verschil in het aantal likes is de enige

manipulatie in dit experiment en is, als er verschillen in de resultaten gevonden worden, de 

reden voor dat verschil. De commentaren met veel likes hebben tussen de 301 en 327 likes, 

de posts met weinig likes hebben tussen de 2 en 18 likes. Om het aantal likes te bepalen 

werd naar echte Nederlandstalige (Facebook)sites gekeken. De recepten op smulweb.nl 

hebben tot ongeveer 300 reacties, thuisbezorgd.nl heeft evenveel likes op Facebook en 

Nederlandstalige sites, die niets met eten te maken hebben, zoals dumpert.nl bereiken vaak 

meer dan 300 likes op facebook.  Er werd voor een realistisch aantal likes gekozen, waarbij 

de manipulatie, het verschil tussen groep A en B, zo groot mogelijk is.

Instrumenten

Voor elk construct werd met behulp van een betrouwbaarheidsanalyse gecontroleerd of het 

weglaten van bepaalde vragen de betrouwbaarheid van het construct verhoogt. De grens 

voor een te lage betrouwbaarheid werd op 0.6 vastgelegd. 

Uit de betrouwbaarheidsanalyse voor het construct ”schadelijkheid van pesticiden” blijkt de 

cronbach's alpha van 0.94 heel hoog te zijn. Een te hoge betrouwbaarheid zou erop kunnen 

wijzen dat de vragen te veel op elkaar lijken. Dit construct werd met zes verschillende 

stellingen gemeten, die zich op verschillende aspecten van de schadelijkheid van pesticiden 

richt, namelijk het milieu, de dieren en de mens. Een voorbeeld hiervan is “pesticiden 

hebben langdurige gevolgen voor het milieu”. Het schijnt dat participanten de situatie voor 

elk van de drie aspecten gelijk beoordelen.  De Cronbach's alpha voor het construct 

“bacteriële verontreiniging” is berekend op 0.94. Er gelden dezelfde bedenkingen als bij het 

construct “schadelijkheid van pesticiden”. Mogelijkerwijs lijken de vragen te veel op elkaar.

Het construct werd net als het construct “schadelijkheid van pesticiden” met zes stellingen 

gemeten. Een voorbeeldstelling is “bacteriële verontreiniging is schadelijk voor de mens“. 

e  variabele “negatieve gevoelens” ligt met een Chronbach's alpha van 0.801 ver boven de 

vastgelegde grens van 0.6. Dat betekent dat de betrouwbaarheid  hoog genoeg is en geen 

van de vragen weggelaten hoeft te worden. Eén van de vier te beoordelen negatieve emoties 

was “bezorgd”. De respondenten werden gevraagd om bij elke in de vragenlijst genoemde 

emotie aan te geven in hoeverre zij deze emotie ervaren als zij aan biologisch eten denken.



Het construct “positieve gevoelens” heeft een Cronbach's alpha van 0.86 en is hiermee als 

betrouwbaar geclassificeerd. De positieve emoties werden met zes stellingen gemeten. Een 

voorbeeld voor een positieve emotie is “vrolijk”.

“Vertrouwen in de voordelen van biologisch eten voor de gezondheid” heeft met een 

Cronbach's alpha van 0.84 een hoge betrouwbaarheid. Alle stellingen wordt meegenomen in

de verdere analyse. Om het construct “Vertrouwen in de voordelen van biologisch eten voor 

de gezondheid” te meten werden er tien vragen gesteld, waaronder bijvoorbeeld “Biologisch

eten heeft een positieve invloed op het welzijn van een mens“.

De betrouwbaarheid van het construct  “interesse voor meer informatie” over biologisch 

eten is vastgesteld op 0.73. De vijf stellingen worden meegenomen in de verdere analyse. 

Een voorbeeldstelling is “Ik zou meer willen weten over de voor- en nadelen van biologisch 

eten”.

Een betrouwbaarheidsanalyse voor het construct “echt biologisch” wijst uit dat de 

betrouwbaarheid met een waarde van 0.75 niet heel hoog is, maar nog wel boven de grens 

van 0.6 ligt. Dit construct werd met vijf stellingen getoetst, waarbij één daarvan “Ik kan 

erop vertrouwen dat biologisch eten geen kunstmatige toevoegingen bevat”. Deze gegevens 

zijn samengevat in tabel 1.

Tabel 1 

Constructen Antal items Cronbach's alpha

schadelijkheid van pesticiden 6 0,94

bacteriële verontreiniging 6 0,94

negatieve gevoelens 4 0,80

positieve gevoelens 6 0,86

interesse voor meer informatie 5 0,73

voordelen voor de gezondheid 10 0,84

Echt biologisch 5 0,75

Procedure

De proefpersonen werden geworven door het proefpersonensysteem van de universiteit 



Twente, SONA.  Studenten, die zich via het SONA-system registreerden, kregen een halve 

credit voor het invullen van de vragenlijst. Bovendien werden participanten persoonlijk, via 

de mail of Facebook gevraagd om aan dit experiment mee te werken en de link aan vrienden

en vriendinnen door te geven. In alle gevallen was het invullen van de enquête geheel 

vrijwillig.

Proefpersonen  mochten  alleen  deelnemen  als  ze  student  zijn  en  de  Nederlandse  taal

voldoende begrijpen, wat van tevoren bij SONA-system aangegeven werd. 

Dit onderzoek is een experimenteel onderzoek, waarbij gebruik wordt gemaakt van een 

online vragenlijst. Bij het openen van de vragenlijst krijgt elke proefpersoon dezelfde tekst 

met inlichtende informatie te lezen (zie appendix). Het belang van het onderwerp, en wat er 

van de proefpersoon verwacht wordt, wordt  uitgelegd. Vervolgens krijgt de respondent een 

informed consent waarin elke respondent, die deelneemt, toestemming moet geven. Er 

komen een aantal demografische vragen om achtergrondinformatie over de respondent te 

verkrijgen en zeker te stellen dat elke respondent student is. Na het afronden van het 

formeel gedeelte begint het experiment.  Hierna volgt het gedeelte van de vragenlijst 

waarin , als de hypothesen kloppen, verschillen tussen groep A en B worden gevonden. 

Participanten krijgen een aantal stellingen te zien en moeten aangeven in hoeverre ze het 

ermee eens zijn. De antwoordkeuzemogelijkheden zijn met een 5 punten likert scale beperkt

en lopen van helemaal oneens, via oneens, geen mening, mee eens naar helemaal mee eens. 

De proefpersonen worden van het systeem automatisch en willekeurig opgesplitst naar twee

groepen, groep A en groep B. Vervolgens krijgt de proefpersoon een nepfacebookpagina en

de bijbehorende uitleg te zien. De respondent wordt gevraagd om de teksten goed door te

lezen,  die  zogenaamd  van  een  echte  facebookdiscussiegroep  werd  gekopieerd.  De

respondent  weet  op  dat  moment  niet,  dat  het  verzonnen  facebookteksten  van  fictieve

personen zijn. De commentaren lijken op echte facebookcommentaren, de teksten zijn bij

beide  groepen  hetzelfde,  evenals  de  datum,  de  namen  en  de  foto.  Het  doel  van  de

facebookpagina  wordt  niet  bekend  gemaakt.  Hiermee  hebben  we  alle  overeenkomsten

beschouwd. Voor het experiment zijn er bewust verschillen ten opzichte van het aantal likes

per facebookcomment aangebracht. Bij groep A hebben de positieve commentaren veel likes

en de negatieve comments weinig likes. Bij groep B is het andersom; negatieve comments

hebben veel likes, positieve comments hebben weinig likes. Deze manipulatie is de social

proof  component  van  het  onderzoek.  Om  te  controleren  of  de  participanten  de



facebookplaatjes gelezen hebben, volgt  er een vraag over de inhoud van de posts.  Door

vervolgens te  vragen of  er  meer steun voor positieve of  negatieve posts  was,  wordt  de

respondent opmerkzaam gemaakt op het aantal likes. Dit om zeker te kunnen zijn dat de

respondent het aantal likes gezien heeft en om de manipulatie te versterken door er met

behulp van de vraag aan te herinneren.

Analyse procedure

De vragenlijst staat 3 weken online, daarna wordt de verkregen data met behulp van het 

statistiekprogramma SPSS geanalyseerd. De data wordt gezuiverd door in te stellen dat 

missing values alleen voor de betreffende vraag niet meegerekend worden (listwiste 

excluded) en aangegeven getallen in de vorm van “van..tot” gemiddeld werden. 

Toetsen van de hypothesen met alle participanten

Na het vaststellen van de betrouwbaarheid werden er per hypothese twee ANOVA's 

uitgevoerd. Beide ANOVA's toetsen of er per betreffend construct een significant verschil 

tussen de twee groepen bestaat. Als de p-waarde kleiner dan de gekozen alpha van 0,05 is, is

er sprake van een significant verschil. Dat betekent dat er statistisch aannemelijk is gemaakt,

dat er een verschil bestaat tussen de groep die de negatieve facebooksite te zien gekregen 

heeft en de groep die de positieve facebooksite te zien gekregen heeft.  De tweede ANOVA 

toetst precies hetzelfde, maar neemt alleen de participanten in de berekening mee, die de 

manipulatiecheck goed hebben ingevuld. Deze participanten worden in de verdere tekst 

manipulatiecheck-participanten genoemd.

Dit zou een verschil kunnen maken omdat de participanten, die de manipulatiecheck 

verkeerd hadden, mogelijkerwijs niet goed naar de facebooksite gekeken hadden. Als de 

manipulatie niet waargenomen werd, kan er geen verschil tussen de twee groepen gevonden 

worden.

Eerst volgen de resultaten van de ANOVA's met alle participanten:



H 1: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen de schadelijkheid van pesticiden hoger inschatten

Op basis van een ANOVA-analyse kan geconcludeerd worden dat er geen verschil tussen de

twee groepen bestaat F(1,147) = 1.063 ,p = 0,304. 

H 2: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen de risico's van bacteriële verontreiniging bij biologische producten lager inschatten

Met een ANOVA-analyse werd geen significant verschil tussen de groepen gevonden 

F(1,147) = 0.314, p = 0.576. 

H 3: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren  leidt ertoe 

dat biologisch eten meer positieve gevoelens oproept

Negatieve gevoelens

Met een ANOVA werd getoetst of één van de twee groepen significant negatievere 

gevoelens tegenover biologisch eten heeft dan de andere groep. De gevonden F-waarde van 

F(1,149)=1.546 , p = 0.216 pleit tegen een verschil tussen de groepen. 

Positieve gevoelens

Met een ANOVA werd getest of één van de twee groepen na het lezen van de 

facebookcommentaren meer positieve gevoelens tegenover biologisch eten heeft dan de 

andere groep. Dit blijkt niet het geval te zijn F(1,148)= 0.113 , p = 0.738.  

H 4:meer steun in vorm van veel  facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe 

dat mensen in meer informatie over biologisch eten geïnteresseerd zijn

Met een ANOVA-toets werd getest of er een verschil tussen de twee facebook-groepen 

betreffend de interesse voor biologisch eten is. De analyse wees geen verschil tussen de 

groepen uit (voor alle participanten F(1,148) =0.203 , p = 0.653.



H 5: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren  leidt ertoe 

dat mensen meer vertrouwen in de voordelen van biologisch eten voor hun gezondheid 

hebben.

Op basis van een ANOVA-analyse kan geconcludeerd worden dat er geen verschil bestaat 

tussen de twee groepen F(1,148)=1.063, p= 0.304.

H 6: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen meer vertrouwen erin hebben dat een product echt biologisch is

Op basis van een ANOVA-analyse kan geconcludeerd worden dat er geen statistisch 

verschil tussen de twee groepen te vinden is F(1,148)= 0.180, p = 0.672. 

H 7: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen bereid zijn een hogere prijs voor een biologisch product te betalen

In de vragenlijst worden de participanten gevraag hoeveel geld ze bereid zijn te betalen voor

een biologische appel vis-à-vis een niet-biologische appel. De verschilscore (23 Cent) van 

de twee aangegeven prijzen werd berekend en vervolgens werd met een ANOVA-analyse 

berekend of  één van de twee groepen bereid is om meer voor een biologische appel te 

betalen. De ANOVA-analyse met alle participanten vindt geen significant verschil 

F(1,140)= 0.329, p=0.567. 

Deze gegevens zijn afgerond samengevat in tabel 2.



Tabel 2 : ANOVA-resultaten per construct voor alle participanten

  Constructen
Likes bij postieve

berichten
Likes bij negatieve

berichten F p

M SD M SD

  Schadelijkheid van pesticiden 35,01 5,5 34,03 6,15 1,06 0,3

  Bacteriele verontreiniging 32,7 6,51 31,9 6,26 0,31 0,58

  Negatieve gevoelens 6,95 2,82 7,55 3,08 1,55 0,22

  Positieve gevoelens 15,52 4,75 15,78 4,69 0,11 0,74

  Interesse voor meer informatie 18,37 3,19 18,13 3,32 0,2 0,65

  Voordelen voor de gezondheid 30,45 5,77 31,45 6,12 1,06 0,3

  Echt biologisch 16,26 3,93 16,52 3,56 0,18 0,67

  Koopprijs  0,22 0,26 0,2 0,19 0,33 0,57

Toetsen van de hypothesen met alleen manipulatiecheck-participanten

H 1: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen de schadelijkheid van pesticiden hoger inteschatten

Als men met een alpha van 10 procent toetst, is er sprake van een significant effect tussen de

twee groepen als alleen de participanten in de analyse meegenomen worden, die de 

manipulatiecheck goed hadden. 



H 2: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen de risico's van bacteriële verontreiniging bij biologische producten lager inschatten

Op basis van een ANOVA-toets kan niet geconcludeerd worden dat er een verschil tussen de

twee groepen bestaat F(1,85) = 0.302, p = 0,584.

H 3: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren  leidt ertoe 

dat biologisch eten meer positieve gevoelens oproept

Negatieve gevoelens

Wordt de ANOVA-test  uitgevoerd als men alleen de participanten in de berekening 

meeneemt die de manipulatiecheck goed hebben ingevuld, wordt er een significant verschil 

tussen de groepen gevonden F(1,86) = 7.683, p = 0.007.

Positieve gevoelens

Een ANOVA wijst geen significant verschil uit tussen de twee groepen F(1,86)=1.150 , p = 

0.287.

H 4: meer steun in vorm van veel  facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe 

dat mensen eerder in meer informatie over biologisch eten geïnteresseerd zijn

Op basis van een ANOVA met  manipulatiecheck-participanten wordt geen significant 

verschil tussen de twee groepen gevonden F(1,86) = 0.480 , p = 0.49.

H 5: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren  leidt ertoe 

dat mensen meer vertrouwen in de voordelen van biologisch eten voor hun gezondheid 

hebben.

Een ANOVA vindt geen significant verschil tussen de twee groepen F(1, 86) = 0.906 , p = 

0.344. 

H 6: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor positieve commentaren leidt ertoe dat



mensen meer vertrouwen erin hebben dat een product echt biologisch is.

Dit geldt ook voor een ANOVA-analyse waarin alleen de manipulatiecheck-participanten in 

de berekening mee worden genomen F(1,86) = 0.005 , p = 0.946.

H 7: meer steun in vorm van veel facebook-likes voor  positieve commentaren leidt ertoe dat

mensen bereid zijn een hogere prijs voor een biologisch product te betalen.

Wordt de ANOVA-analyse alleen met de manipulatiecheck-participanten uitgevoerd, wordt 

er een significant verschil gevonden F(1,80) = 4.108 , p = 0.046.

Tabel3: ANOVA-resultaten per construct voor alle participanten

  Constructen

Likes bij postieve
berichten

Likes bij negatieve
berichten F p

M SD M SD

  Schadelijkheid van pesticiden 35,49 5,78 33,3 6,05 2,97 0,09

  Bacteriële verontreiniging 32,7 6,51 32 5,17 0,3 0,58

  Negatieve gevoelens 6,46 2,15 8,18 3,59 7,68 0,01

  Positieve gevoelens 16,15 4,89 15 5,12 1,15 0,29

  Interesse voor meer informatie 18,33 3,56 17,85 2,85 0,48 0,49

  Voordelen voor de gezondheid 31,52 5,72 30,3 6,3 0,91 0,34

  Echt biologisch 16,17 4 16,23 4,1 0,01 0,95

  Koopprijs  0,25 0,29 0,14 0,16 4,11 0,05



Is er een verschil tussen Nederlanders en Duitsers betreffende de manipulatiecheck?

Bij sommige hypotheses werd er een significant verschil tussen de twee groepen gevonden 

als alleen diegenen in de berekening mee worden genomen, die de manipulatiececk goed 

hadden ingevuld. Wanneer alle participanten in de analyse mee werden genomen, werd er 

bij geen van de hypothesen een verschil gevonden.  Om te toetsen of Duitsers meer moeite 

hadden met het begrijpen van de manipulatiecheck werd er een chikwadraattoets uitgevoerd.

Hieruit blijkt dat Duitsers de manipulatiecheck gemiddeld net zo goed of slecht hebben 

ingevuld als de Nederlanders χ= 0,967, p = 0.549 . 

Is er een verschil tussen mannen en vrouwen betreffende de boven genoemde 

hypothesen?

Aangezien vrouwen een andere attitude tegenover biologisch eten hebben en ook anders 

door social proof beïnvloedbaar zijn, werd met een chikwadraattoets getest of er 

verschillende resultaten voor vrouwen en mannen gevonden zijn. Dit blijkt niet het geval te 

zijn  χ= 3,240, p = 0,072 als we met een alpha van 5 procent toetsen, maar wel als we met 

een alpha van 10 procent toetsen. Hier is op te merken dat maar 35 mannen en 116 vrouwen 

aan dit onderzoek deelgenomen hebben, waardoor een analyse per geslacht moeilijk 

uitvoerbaar is omdat er te weinig proefpersonen in de mannengroep zouden zitten.



Discussie en implicaties

Voor geen van de opgestelde hypotheses werd er een significant verschil gevonden tussen de

twee manipulatiegroepen als de ANOVA-analyses met de gegevens van alle participanten 

uitgevoerd werd. Een mogelijke verklaring hiervoor is dat de participanten de manipulatie 

(het aantal likes op de nep-facebooksite ) niet gezien hebben. De facebooksite verschijnt op 

het beeldscherm van de participant met de aanwijzing dat de participant deze site goed door 

moet lezen. Het is mogelijk dat een deel van de participanten dat niet deed. Om ervoor te 

zorgen dat participanten wel beter naar de site kijken zou men in een vervolgonderzoek in 

kunnen stellen dat deze site minstens 2 minuten open blijft staan zonder dat de proefpersoon

naar de volgende vraag kan gaan, zodat de participant beter naar de site kijkt omdat hij op 

dat moment toch niks anders kan doen. Het zou ook kunnen dat de participanten het aantal 

likes onder de commentaren niet relevant vonden en alleen naar de inhoud van de 

commentaren gekeken hebben.

Voor de  hypothesen over negatieve gevoelens, de schadelijkheid van pesticiden en de prijs 

voor een biologisch product werd er wel een significant verschil gevonden als de ANOVA-

analyse met alleen manipulatiecheck-participanten uitgevoerd werd. Hieruit blijkt dat de 

manipulatiecheck-participanten beter naar de facebooksite gekeken hebben en vaker door 

het aantal likes beïnvloed werden dan de participanten, die niet aan de manipulatiecheck 

niet voldaan hadden.  

Aangezien social proof  invloed heeft op het koopgedrag (Verroen, Gutteling, & De Vries, 

2013), komt het gevonden effect bij de prijs overeen met de verwachtingen. Het is echter 

niet duidelijk waarom er wel bij negatieve gevoelens, maar niet bij positieve gevoelens 

significante verschillen gevonden werden. Daarbij werd er bij de schadelijkheid van 

pesticiden wel significante verschillen gevonden, maar niet bij de schadelijkheid van 

bacteriën.

Omdat consumenten de sensorische eigenschappen van eten als de meest belangrijke factor 

in hun keuze van eten beschouwen (Shephard, Magnusson & Sjödén, 2005), werd er zowel 

voor positieve als negatieve gevoelens een significant verschil tussen de twee groepen 

verwacht.

Andere koopdeterminanten zijn bijvoorbeeld toevoegingen in het eten, resten van 



schadelijke stoffen , voedingswaarde en hoe het eten geproduceerd werd (Shephard, 

Magnusson & Sjödén, 2005). Dat in het onderzoek alleen voor het construct van de 

schadelijkheid van pesticiden en niet voor bacteriële verontreiniging een significant verschil

gevonden werd, komt niet overeen met wat de literatuur doet vermoeden. Volgens Shephard,

Magnusson en Sjödén (2005) is de gezondheid een van de belangrijkste motieven om 

biologisch eten te kopen. Juist hier werd een significant verschil verwacht maar niet in de 

resultaten van het onderzoek gevonden.

Het zou ook kunnen dat de proefpersonen door hadden dat dit geen echte facebooksite was. 

Om de facebooksite nog meer op een echte facebooksite te laten lijken, zou men 

toestemming van facebookgebruikers kunnen vragen om hun profielfoto en hun hele naam 

voor de posts te gebruiken. Dit is geloofwaardiger dan dat geen van de personen een 

profielfoto heeft. 

Bovendien zou het kunnen dat het aantal likes te klein was en de resolutie van de site te laag

was.  Om het voor de participant geloofwaardiger te maken, kan men de nepsite een naam 

geven en van een datum voorzien.  

Er is echter niet één respondent, die bij de vraag over zijn mening over deze posts aangeeft 

te denken dat de site verzonnen is.  Een deel van de respondenten geeft aan dat de 

commentaren de lopende discussie over biologisch eten goed weergeven en verschillende 

meningen duidelijk maken. Daarnaast wordt gemeld dat beide kanten van de discussie goed 

weergegeven worden en participanten de commentaren goed begrijpen. Dat spreekt ervoor 

dat de respondenten dachten dat de commentaren echte commentaren zijn en zich niet ervan

bewust waren dat de site verzonnen is.

Er zijn ook respondenten die aangeven dat ze niet van dit soort discussies via Facebook 

houden door  bijvoorbeeld te vragen of mensen “niks beters te doen“ hebben. Dit wijst erop 

dat de respondent niet of weinig geïnteresseerd is in de discussie en mogelijkerwijs daardoor

niet met voldoende aandacht naar de site heeft gekeken. 

In dit onderzoek is ervoor gekozen de facebookcommentaren op een gemiddelde 

facebookdiscussiesite te laten lijken. De commentaren zijn deels in spreektaal geformuleerd.



Hierdoor zouden de respondenten de site als minder betrouwbaar in kunnen schatten en zich

minder door de site laten beïnvloeden. Zo geeft een deel van de studenten aan dat ze de 

commentaren te zwart-wit, niet objectief of niet overtuigend vinden en ze meer argumenten 

en een geloofwaardige bron voor de commentaren missen. Dit zou kunnen betekenen dat de 

respondenten zich minder door de manipulatie laten beïnvloeden omdat ze de commentaren 

als niet wetenschappelijk afdoen en dus de juistheid van de inhoud betwijfelen. Ook is het 

mogelijk dat ze daardoor aannemen dat de schrijvers van de commentaren minder intelligent

zijn dan zij zelf en social proof minder sterk werkt als men denkt van de anderen te 

verschillen.

Elk construct, dat voor de hypothesen wordt gebruikt, wordt in meer of minder hoge mate in

deze nep-commentaren besproken. Het weglaten van één aspect kan dus geen invloed 

hebben gehad op verschillen in de resultaten.

De steekproef is niet representatief voor de hele bevolking. Het draait om een specifieke 

steekproef met specifieke eigenschappen: over het algemeen zijn studenten jonger, hebben 

een lager inkomen, zijn hoger opgeleid en zijn intelligenter dan de doorsnee burger. Dit is 

interessant voor het experiment, omdat zowel opleiding als ook leeftijd van invloed zijn op 

zowel het kopen van biologisch eten als op het laten beïnvloeden door anderen. 

Dit onderzoek heeft aangetoond dat social proof in een online-omgeving effect heeft op de 

perceptie van biologisch eten. Volgens Harten en Tafarodi (2013) is de attitude van anderen 

sterker in een face-to-face gesprek te beïnvloeden dan in een online-omgeving. Dat de 

perceptie van biologisch eten in dit onderzoek ook online beïnvloedbaar spreekt voor een 

sterk effect van social proof.

Betrouwbaarheid

Hoewel de betrouwbaarheid  van elk construct hoog genoeg was om geen vragen weg te 

laten, was de betrouwbaarheid voor de constructen “schadelijkheid van pesticiden” en

“bacteriële verontreiniging” heel hoog. Aangezien deze constructen elk uit zes vragen 

bestonden, zou dat kunnen betekenen dat de vragen te veel op elkaar lijken. Een 

vervolgonderzoek,waarin meer tijd beschikbaar is, zou de vragenlijst van te voren kunnen 



testen ,bij sommige constructen meer vragen opstellen en voor het afnemen van de echte 

vragenlijst de validiteit en betrouwbaarheid bepalen.

Koopgedrag

Geld remt het koopgedrag af (Shafie & Rennie, 2012), maar doordat participanten uit de 

positieve conditie gemiddeld meer willen betalen voor een biologische appel dan 

participanten uit de negatieve conditie, wijst dit op een sterk bewijs van invloed van social 

proof. Dit heef implicaties voor het vaststellen van de prijs voor een biologisch product.

Verschil tussen man en vrouw

Met een alpha van 10 procent is er een verschil gevonden tussen mannen en vrouwen. Dit 

werd om verschillende redenen verwacht. Ten eerste hebben mannen andere attitudes 

tegenover eten. Ten tweede zou er een verschil tussen man en vrouw kunnen zijn, 

betreffende de mate waarin zij zich laten beïnvloeden door social proof. Helaas hebben 35 

mannen deelgenomen aan dit onderzoek, waardoor er geen verdere analyse per geslacht 

mogelijk was. Dit zou een interessant aspect voor een vervolgonderzoek kunnen zijn.

Vervolgonderzoek

Voor een vervolgonderzoek raad ik aan dit experiment met vier groepen uit te voeren. Er 

zouden twee negatieve conditie groepen en twee positieve conditie groepen moeten zijn, 

waarbij beide groepen opgesplitst worden. De ene helft uit de negatieve conditie krijgt een 

hoog aantal likes onder de commentaren te zien, de andere een minder hoog aantal. 

Hetzelfde geldt voor de positieve conditie. Op deze manier is de sterkte van de manipulatie 

beïnvloedbaar.
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