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Welkom: net afgestudeerd, kom hier vertellen over mijn thesis, die zich richt op:

Korte richtlijn � wat houdt crowdsourcing in, wat heb ik theoretisch gezien onderzocht en 

welke bedrijven zitten hier achter. 
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Crowdsourcing

Korte uitleg in de meest simpele vorm:

-Begrip geïntroduceerd door Jeff Howe in 2006

- Eigen uitleg geven: crowdsourcing gaat er om dat je als bedrijf een probleem (in de 

breedste zin van het woord) online voorlegt aan een grote groep mensen, die allemaal 

oplossingen aan mogen dragen. Bedrijf kiest uiteindelijk welke ze willen gebruiken en 

geven voor de gebruikte oplossing een beloning.
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Wat heb ik hier mee gedaan?

• Motivatie

• Dienst-product

-Lag al wel wat onderzoek naar de motivatie om mee te draaien met crowdsourcing, maar 

is nog vrij fragmentarisch omdat het een nieuw onderzoeksveld is. Maar interessant om 

naar te kijken: wat drijft klanten om op zo’n manier een relatie met een bedrijf aan te 

gaan?

- Wat er nog niet is: onderzoek naar verschillen in motivatie voor klanten van bedrijven die 

een dienst verlenen en klanten van bedrijven die een product maken (NL heeft een 

diensten-economie, bij een dienst onderhou je een andere relatie met je klant, enz)
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Motivatie

Onderscheid:

• Intrinsieke motivatie

• Extrinsieke motivatie

Korte uitleg geven: met dit onderscheid begonnen, motivatie als fenomeen überhaupt, dit 

onderscheid gebruikt om motivatie in te groeperen
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Literatuurscan, gevonden motivaties:

• Fun

• Social

• Change

• Finance

• Career

Ook gekeken naar online communities, niet alleen naar crowdsourcing, aangezien er nog 

niet veel lag qua onderzoek. Dit resulteerde in 20 motivaties, die opgedeeld konden 

worden in 5 categorieën motivatie. Zal ze kort bij langs lopen, en aangeven of de categorie 

intrinsiek of extrinsiek is
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Fun

• Enjoyment

• Hobby

• ‘Verslaving’

• Creatieve uitlaatklep

• Tijd over hebben

• Uitdaging van het oplossen van een probleem

Intrinsiek motief

Verslaving � milde vorm van verslaving, bv een uur spijbelen om nog even door te kunnen 

gaan aan je idee

Uitdaging � vergelijking puzzel
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Social

• Interactie met andere leden

• Interesse/liefde voor een community

• Wederkerigheidsverwachting

• Commitment naar een groep toe

Intrinsiek motief

Uitleggen: verschil motief 2 en 4 is het niveau van het commitment � community als 

geheel of een groep binnen de community
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Change

• Ontevreden over huidige oplossingen

• Verwachting het product te kunnen verbeteren

• Gevoel van invloed

Intrinsiek/extrinsiek motief?
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Finance

• Het geld winnen

• Prijs als een eerste prikkel zien

• Iets tastbaars terugkrijgen voor je bijdrage

Extrinsiek
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Career

• Potentiëel (freelance) werk

• Positief effect op je reputatie

• Professioneel netwerk opbouwen

• Skills verbeteren

extrinsiek
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Analyse intrinsiek/extrinsiek

• Fun

• Social

• Change

• Finance

• Career

Eerste drie blijken intrinsiek, laatste twee extrinsiek. Onderbouwing change geven
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Product vs Dienst

• Kenmerken, verschillen

Tastbaar – ontastbaar

Transfer van eigenaarschap

Object – activiteit

Productie consumptie gelijktijdig vs gescheiden
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Verwachtingen

• Intrinsiek: dienst scoort hoger dan product 
vanwege meer interactie bij een dienst

• Extrinsiek: product scoort hoger dan dienst 
vanwege meer onzekere payback en minder 
grote meetbaarheid bijdrage



Beschrijving Threadless (wordt tijdens presentatie uitgelegd, meer info op 

www.threadless.com)
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Beschrijving giffgaff: wordt tijdens presentatie uitgelegd (voor meer informatie zie 

www.giffgaff.com)
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Results

-Productklanten scoren bijna een volle punt hoger op extrinsiek, wat erg hoog is wanneer 

je in acht neemt dat het hier om 7 items gaat

-Dienstklanten scoren een kwart punt hoger op intrinsieke motivatie (bij een lijst van 13 

motivaties)

-Voor beiden een significant verschil in gemiddelde, waarmee beide hypothesen bevestigd 

worden

- Benadrukken dat het om exploratief onderzoek gaat
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Hoge scores voor beide bedrijven

• Enjoyment

• Liefde voor community

• Wederkerigheidsverwachting

• Iets tastbaars terugkrijgen

Allemaal hoger dan slightly agree (lijkt laag, is hoog) � meegenomen in deze presentatie 

als algemeen beeld van motivaties van communities
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Wat wilt u toevoegen? Heeft u 

vragen?



Crowdsourcing: underpaid innovators?



Het managen van een community:

• Hoe hou je controle/overzicht?



Actorennetwerk giffgaff
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• Hoe wordt er binnen uw bedrijf gebruik gemaakt 
van crowdsourcing?


