14. Het opstellen van een vragenlijst





Het opstellen van een vragenlijst voor een interview of een enquete is niet zo makkelijk.  Je moet er van te voren goed over nadenken hoe je het een en ander in elkaar zet.  Hier volgen een aantal aanwijzingen hoe je het kunt aanpakken en tips voor het vermijden van veel gemaakte fouten.





Drie aspekten zijn van belang bij het zelf opstellen van een vragenlijst-.





1. de inhoud van de vragenlijst


Welke vragen ga je stellen, in welke volgorde?





2. de techniek van het vragenstellen


Gebruik je open of gesloten vragen, of een kombinatie van beide?  Hoe ga je de antwoorden verwerken?





3. de presentatie van de vragenlijst


Gebruik je beeldmateriaal?  Geef je voor het meewerken aan het interview een beloning?  Hoe introduceer je jezelf bij een informanten





Uiteraard is de vragenlijst deel van een groter onderzoek, waarin je jezelf ten doel gesteld hebt om antwoord te geven op een aantal deelvragen die voor jouw (toekomstige) bedrijf van belang zijn.  Misschien is het een heel flauwe opmerking, maar het is geen overbodige luxe om heel goed na te kijken of de antwoorden die je op je vragen krijgt ook werkelijk nuttig zijn voor je onderzoek.





Inhoud van de vragenlijst


De vragenlijst is verdeeld in drie segmenten.





- kennismakingsfase


In de kennismakingsfase worden geen persoonlijke of moeilijke vragen gesteld.  De vragen, die gesteld worden, zijn bedoeld om de interesse van de informante voor het onderwerp te wekken.


Vraag dus niet meteen: 'Wat vindt u van kernenergie?'


In de eerste fase worden wel vragen gesteld om uit te vinden of iemand behoort tot de doelgroep van het onderzoek.  Als het onderzoek bijvoorbeeld alleen voor mensen boven de 65 jaar is, dan zal een van de eerste vragen moeten zijn, wat de leeftijd van de beoogde informante is.





- hoofdfase


In de hoofdfase worden de belangrijke vragen van het onderzoek gesteld.  Gevraagd kan worden naar meningen, interpretaties, verwachtingen en voorkeuren.  In deze fase ontstaat enig vertrouwen tussen informante en vragenstelster (als  het goed gaat)





- afhandelingsfase


In de afhandelingsfase wordt het gesprek afgebouwd.  Je kunt nu ook de wat meer persoonlijke vragen stellen over b.v. inkomen en achtergrond.  Dit wordt pas in deze fase gedaan omdat het de mensen meteen aan het begin misschien afgeschrikt.  Vergeet niet te bedanken voor de moeite.








De techniek van het vragenstellen


We mogen aannemen, dat je weet welke gegevens er precies nodig zijn en wat de bedoeling ermee is.  De vraag die je je nu moet gaan stellen is: "in welke vorm wil je het te weten komen?"





Globaal zijn er drie manieren om vragen te stellen, die heel bepalend zijn voor de uitkomst en de verwerking van de uitkomsten.





- de open vraag


De open vraag laat het antwoord van de informante helemaal vrij.  Aan het antwoord worden geen beperkingen gelegd, hoogstens door de hoeveelheid papier die er gebruikt kan worden om antwoord op de vraag te geven.


Een voorbeeld van een open vraag is: "Welke tijdschriften leest u?"





- de halfopen vraag


De halfopen vraag geeft van te voren een aantal mogelijkheden om antwoord


te geven.  Er is echter wel ruimte voor een eigen antwooord, het hoeft


niet.


Een voorbeeld van een halfopen vraag is: "Leest u de VIVA, de Margriet


of de Libelie?  Leest u andere tijdschriften?  Welke?"





- de gesloten vraag


Een gesloten vraag laat geen ruimte voor een eigen aantwoord van de


informante.


Een voorbeeld van een gesloten vraag is: "Welke van de volgende tijd-


schriften leest u? 1: de VIVA, 2: de Margriet, 3: de Libelle.





Het voordeel van een open vraagstelling is dat er meer ruimte is voor


de eigen interpretatie van de informante.  Je hoort meer meningen, meer


interpretaties, emoties van mensen.  Er kunnen verrassende antwoorden


gegeven worden die je niet had kunnen voorzien.  Het is voor een informante


soms ook motiverender om een eigen mening te kunnen geven in plaats


van het aankruisen van antwoorden op een gestruktureerde vragenlijst.


Er kleven enige nadelen aan een open vragenlijst.


Allereerst: het duurt veel langer om een tiental open vragen te stellen dan


een tiental gesloten vragen.  Bovendien zijn de antwoorden op open vragen


vaak moeilijk te verwerken in een schema, juist door de diversiteit ervan.


Het is moeilijk om percentages uit te rekenen; elk antwoord is weer even


anders.





Bij het stellen van gesloten vragen ligt het net andersom; het verwerken


van de vragen gaat makkelijker, je kunt uitrekenen hoe groot het percentage


is dat negatief of positief heeft geantwoord.  Het stellen van de vragen gaat veel sneller,  je hoeft er mensen niet lang mee te belasten.


Nadelen zijn dat deze manier van vragenstellen niet erg motiverend is, en dat de informante door beperkte keuzemegelijkheden een ander antwoord geeft dan in het geval van een open vraag.





Het kiezen van open of gesloten vragen, of een kombinatie ervan, hangt af van de gegevens die je wilt hebben, en de beschikbare tijd die je kunt uittrekken voor het doen van de gesprekken.


Wil je meningen weten, verwachtingen, dan moet je in de open vragen gaan werken, gaat het je meer om de kwantiteit (hoeveel mensen zus hoeveel zo?), zoek het dan in de gesloten vragen of een kombinatie van gesloten en halfopen vragen.





TIPS OM EEN AANTAL FOUTEN TE VERMIJDEN





- Stel geen dubbelzinnige vragen zoals: "Vindt u ook niet dat..?"


De informante kan makkelijk in de war gebracht worden over het juiste antwoord.





- Stel geen negatieve vragen zoals: "Eet U niet vaak pizza?


Beter is het om positief gestelde vragen te gebruiken en deze vergezeld


te laten gaan van een paar antwoorden.  Voorbeeld: "Eet u vaak pizza? ja / nee"





- Het bovenstaand voorbeeld geeftal aan, dat het meestal nodig is om begrippen te specifieren.  Wat is immers vaak?  Eens per week, per maand, of per dag?  Per informante kan dat begrip verschillen.


Voorbeeld: "Hoe vaak eet u pizza?


- een of meer keren per week


- eens in de maand


- eens in de drie maanden


- eens per jaar


-	nooit"





-	Stel de vragen niet in een moeilijke taal.  Ook het te makkelijk stellen i's niet goed, het wekt irritatie om als een kind te worden aangesproken.





-	Je kunt persoonlijke en onpersoonlijke vragen stellen.  Een persoonlijk gerichte vraag heeft het voordeel dat je de informante er rechtstreeks bij betrekt.  Het kan echter wel de privacy schenden en maken dat een informante minder lust heeft om mee te werken.


Voorbeeld: "Hoe vaak gaat u in bad?"


Liever: "Hoe vaak denkt u, is het goed om in bad te gaan?"





- Stel geen "of" vragen.


Voorbeeld: "Moet u meer of minder dan tien minuten lopen naar de bakker?"


Beter is in zo'n geval om de mogelijkheden te scheiden.


Voorbeeld: "Hoe lang loopt u naar de bakker?


- meer dan tien minuten?


- minder dan tien minuten?"





- Stel in eenzelfde vraag geen twee vragen tegelijk.


Voorbeeld: "Wat vindt u van kernenergie en van zonne-energie?"





- Je kunt direkte en indirekte vragen stellen.  


In sommige situaties heeft een indirekte vraag de voorkeur.


Voorbeeld direkte vraag: "Bent u tevreden met deze stofzuiger?"


Voorbeeld indirekte vraag: "Zoudt u deze stofzuiger aanbevelen aan familie


en vrienden?"





- Een andere manier van indirekte vragen stellen is het stellen van een projektievraag.


Voorbeeld: "Hoe staan volgens u de vrouwen en mannen van Nederland


die het huishouden doen tegenover deze stofzuiger?"


Zulk een vraagstelling heeft het voordeel dat er misschien iets eerlijker op


wordt geantwoord.





- Normvragen zijn vragen naar opvattingen en normen die informanten hebben.


Voorbeeld:	"Hoe duur mag naar uw mening een scharrelen zi'n?"


- Schaalvragen zijn vragen waarbij je de informante vraagt een rangorde te geven aan haar antwoord.


Voorbeeld:	"Reklame voor tabak moet verboden worden" 


helemaal mee eens helemaal mee oneens 


00000000





- Een andere mogelijkheid is de rangschikking van voorwerpen of merken.  


Voorbeeld: "Welke van deze tijdschriften vindt u het interessantste?  Welke het minst interessant?"








De presentatie van een vragenlijst


De vragenlijst, zeker als de informante die zelf in gaat vullen, moet er uitnodigend uitzien.  Bovenaan moet een motiverende tekst staan, waarin wordt uitgelegd hoe belangrijk het is dat de vragenlijst wordt ingevuld.  De lijst zelf moet natuurlijk duidelijk en overzichtelijk zijn.  Er mag geen verwarring ontstaan over hoe de vragen beantwoord moeten worden.  Niet teveel gepriegel, ruim opgezet en met een goede lay-out.  Bij het stellen van gesloten vragen een voorbeeld laten zien van hoe de vraag moet worden beantwoord.  Hokje aankruisen, omcirkelen etc.  Bij open vragen de informante de ruimte geven om te voorkomen dat op de achterkant ook nog hele verhalen komen te staan.


Het papier moet van goede kwaliteit zijn, en als er meer dan een velletje moet worden gelezen en ingevuld, doe je er goed aan geen hagelwit papier te gebruiken.


Illustraties kunnen nuttig zijn, mits ze bij de tekst aansluiten.  Een illustratie kan de tekst ondersteunen, of kan een geheugensteuntje zijn bij het beantwoorden van de vragen.


De persoon, die de vragen stelt bij een persoonlijk vraaggesprek, moet er ook neutraal uitzien.  Geen associaties wekken die de vragen kunnen beïnvloeden.


Kleine beloningen kunnen, hoeven niet.  Er moeten natuurlijk tijdens het vraaggesprek mondelinge aanmoedigingen komen, zoals ja, ja, hmm, en gaat u verder.


Een presentje hoeft niet, het mag in ieder geval niet de enige reden zijn dat mensen aan het vraaggesprek mee doen.





Als je de lijst met vragen af hebt, dan is het goed, om een paar proef interviews te houden.  Laat de mensen de tekortkomingen van de vragenlijst aangeven.





