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Wat gaan we jullie vertellen?

1. De relatie 

2. De 8 geefmotoren 

3. Populaire geefmotoren

4. Crowdfunding 

5. Geefmotoren jonge donateurs

6. Jullie geefmotoren? > Hallo donateur!



onderzoek
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Acht geefmotoren. Welke zet je aan?

1. Bewustzijn van behoefte: ik maak aan mijn gevers duidelijk dat de gift nodig is
2. Stellen van de vraag:  ik vraag mijn gevers om een gift
3. Kosten en baten:   voor mijn gevers zijn kosten en opbrengsten in balans
4. Altruisme:    ik speel in op de onbaatzuchtigheid van mijn gevers
5. Waarden:    ik zorg dat ik aansluit bij hun normen en waarden
6. Doelmatigheid:   ik zorg voor doelmatige besteding van de gift
7. Reputatie:   ik help mijn gevers aan anderen te tonen dat ze geven
8. Psychologische voordelen: ik help mijn gevers aan beter zelfbeeld en zingeving. 
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Bewustzijn van behoefte. Een museum schrijft:

“Ik denk dat het heel belangrijk is dat je als museum precies geformuleerd hebt 
waarom je wilt vragen. Voor een gever is duidelijkheid en geruststelling in alle 
opzichten van belang. Het gaat dan om zaken als: waarom is de gift nodig, wat is 
het belang, en waarom kunnen we niet zonder.”



Waarden. Een muziekgezelschap schrijft:

“We voelen zeer dat onze donateurs aan ons geven omdat ze vinden dat we iets 
toevoegen aan de wereld. Dat verschilt van ‘een lichtpuntje in donkere tijden’ tot 
‘oneindige schoonheid met jullie prachtige projecten’. We zien het zo: we proberen 
mensen te bewegen tot geven aan wat zij, én wij, belangrijk vinden.”



Psychologische voordelen. Een museum schrijft:

“Bij het stellen van je geefvraag willen we inspelen op een positief zelfgevoel van 
onze gever. Het gevoel dat hun bijdrage er echt toe doet, het verschil maakt: zo 
bereik je een psychologisch voordeel bij je gevers. De juiste toonzetting is daarbij 
wel van groot belang.”



Meer weten? https://mecenaatstudies.sites.uu.nl/

Volg ons op 
Linkedin!



crowdfunding



Het profiel

±25-40

Gedrag
• kleinere bedragen
• projectgericht
• incidenteel

Motivatie
• impact
• persoonlijke connectie
• maatschappelijke waarden

Kanalen
• digitaal / mobiel
• crowdfunding
• community-gedreven

Interesses
maatschappelijke thema’s
minder vanzelfsprekend cultuur (tenzij gekoppeld aan identiteit of maker).



Van afstand naar betrokkenheid

Crowdfunding maakt doneren:
• persoonlijker
• zichtbaarder
• interactiever

Belangrijke triggers voor deze doelgroep:
• emotie
• sociale invloed
• betrokkenheid bij een verhaal 



Crowdfunding mechanisme Geactiveerde geefmotor

Voortgangsbalk Bewustzijn van behoefte

Community rond project Waarden

Social sharing Reputatie

Samen iets mogelijk maken Psychologische voordelen

Hoe crowdfunding meerdere geefmotoren tegelijk activeert

Crowdfunding is interessant omdat het meerdere geefmotoren tegelijk activeert, 
vooral bij jongere donateurs.







Gebruik sociale dynamiek
Deze doelgroep geeft vaker als ze zien dat anderen ook geven.

Werkende mechanismen:

• crowdfunding meters
• social sharing
• ambassadeurs
• peer-to-peer fundraising

Sociale invloed is voor deze doelgroep significant sterker dan voor oudere 
generaties. 



Crowdfunding activeert de geefmotoren 
die voor jongere donateurs het sterkst 

werken: waarden, reputatie, bewustzijn en 
psychologische betrokkenheid.



Jullie geefmotoren?



Hallo donateur!

Doel: ontdekken waar in je bestaande klantreis je al 
geefmotoren kunt activeren.



Een donatie ontstaat niet in één klik, 
maar in een reeks contactmomenten waarin 

verschillende geefmotoren worden 
geactiveerd.



Stap 1 – Wie is je potentiële donateur? (5 min)

Schrijf in 1 zin op:
“Mijn potentiële donateur is…”

Bijvoorbeeld:
• cultuurbezoeker van 30–45 jaar
• trouwe festivalbezoeker
• jonge maker-supporter
• museumvriend



Stap 2 – Waar ontmoet je deze persoon al? (10 min)

Schrijf 3 bestaande contactmomenten op.

Bijvoorbeeld:
• ticket aankoop
• nieuwsbrief
• social media
• event / voorstelling
• workshop
• Website

En schrijf erbij: 
Wat vraag je nu?



Stap 3 – Waar kan een geefvraag? (10 min)

Kies één contactmoment waar een geefvraag logisch zou zijn.
En schrijf 2 dingen op:

1. Welke geefvraag zou hier passen?
Bijvoorbeeld:
• “Steun deze maker”
• “Help dit project mogelijk maken”
• “Rond je ticket af met €5 steun”

2. Welke geefmotor raakt dit?
Kies er één uit:
• Waarden (ik geloof in dit project)
• Altruisme (ik help een maker)
• Bewustzijn van behoefte (dit project heeft steun nodig)
• Psychologische voordelen (ik hoor erbij)



Vragen?



Bedankt!
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