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Grote gevers 

 Wie zijn het en hoeveel geven ze? 

Particulieren

Nalatenschappen Vermogensfondsen Bedrijven Loterijen

€391 miljoen€2.073 miljoen

€ 388 miljoen

€572 miljoen€2.158 miljoen

Geven in Nederland 2022 (2020 Corona jaar )



Thema’s waaraan wordt gegeven

32%
Gezondheid, zorg

en welzijn

9%
Armoedebestrijding

22%
Humanitaire hulp en

mensenrechten

5%
Religie en levens-

beschouwing

14%
Natuur en milieu

3%
Kunst en cultuur

13%
Dieren

2%
Onderwijs



Geefmotivatie

Youtube filmpje

https://www.youtube.com/watch?v=CIJBTTkSpW8


Top 4 belemmeringen bij geven aan goede doelen*

45% 
Dat goede doelen 

teveel geld uit 

donaties besteden 

aan interne zaken.

27%
Alleen maar lid kunnen 

worden bij een goed 

doel (voor een langere 

tijd op vaste 

momenten moeten 

schenken).

28%
Ergeren aan de 

houding van goede 

doelen (vragen om 

steeds meer geld, hun 

zin doordrukken bij de 

politiek).

33% 
Niet weten of goede 

doelen te vertrouwen 

zijn en of het geld 

goed terecht komt.

* Nederlanders ervaren meer dan één belemmering bij geven aan goede doelen en kiezen in volgorde van belangrijkheid



Geefmotivatie

➢ Bewust van een probleem

➢ Verzoeken

➢ Wens om te helpen (altruïsme)

➢ Een goed gevoel

➢ Reputatie 

➢ Normen en waarden – het hoort

➢ (Financiële) voordelen voor de gever

➢ Vertrouwen in de effectiviteit van een goed doel

Verder lezen:  Wiepking & Bekkers (2011) 

Eight mechanisms that drive charitable giving & ABN AMRO MeesPierson (2014) Van Vermogen naar Verandering

 Waarom geef jij aan een goed doel?



Grote gevers 

Grote Gevers

€ 10.000

€ 100.000€ 1000

Meerjarig vast bedrag 
Nog geen definitie

Tussen de €50 en €350.000

€ 2500



Grote gevers

 Wat is een grote gift?



Grote gevers

Volgende generatie

Ingrijpende gebeurtenis

Families die filantropisch 

actief zijn

Echtpaar zonder

kinderen

Ondernemers

die hun bedrijf

verkocht 

hebben

 Type gevers en segmentatie



Research 



Waar vind je grote gevers?

 Waar zoek jij grote gevers?
➢ Naar wie ben je op zoek?

➢ Welke bronnen gebruik je?

➢ Afhankelijk van je doelgroep – jaarverslagen, fondsenboek,

kranten/tijdschriften, FIN, soortgelijke organisaties, LinkedIn, 

social media, vakmedia, bestaande donateurs, netwerken, 

rotary clubs / andere lokale clubs, company.info.



Communicatie

Hoe communiceer jij met grote gevers?

➢ Stem jij de communicatie af op de grote gever(s)? 

➢ Wat is het verschil met andere doelgroepen? 

➢ Wat maakt een website major donor proof? 



Vragen?



Maatwerk 

MAJOR DONOR 

FONDSENWERVING  

= MAATWERK 



Strategie (verder) vormgeven

RELATIE

GEEFCAPACITEITINTERESSES

POTENTIËLE

GROTE GEVER

MOVES

MANAGEMENT-

MODEL

 Strategie – Moves Management Model



Strategie (verder) vormgeven

RELATIE

GEEFCAPACITEITINTERESSES

POTENTIËLE

GROTE GEVER

MOVES

MANAGEMENT-

MODEL

 Strategie

 1. Identificeren en kwalificeren



Strategie (verder) vormgeven

MOVES

MANAGEMENT-

MODEL

 Strategie

 1. Identificeren en kwalificeren



Strategie (verder) vormgeven

MOVES

MANAGEMENT-

MODEL

 Strategie

 2. Cultiveren van de relatie

 Wie heeft welke rol?

 Hoe pak je het aan?

 Veelal maatwerk



Voorbeeld activiteitenoverzicht

 Strategie

 2. Cultiveren van de relatie



Strategie (verder) vormgeven

 Strategie

 2. Cultiveren van de relatie



Strategie (verder) vormgeven

MOVES

MANAGEMENT-

MODEL

 Strategie

 3. Giftverzoek

 Hoe krijg je een ja?

 Wie krijgt een ja?

 Wanneer krijg je een ja?

 Tegenprestatie?



Strategie (verder) vormgeven

MOVES

MANAGEMENT-

MODEL

 Strategie

 4. Bedanken en behouden

 Bedank en kom afspraken na

 Vertrouwen versterken

 Relatie versterken

 Voorbereiden op komende

verzoeken



Bedanken



Wrap - up

Wat is een grote gever?

Past major donor fondsenwerving bij ons?

Voor wie zijn wij interessant?

Waar staan we nu? 

Research & maatwerk zijn kernwoorden

Segmenteer, identificeer en maak een plan

Cultiveren (duurt lang!)

Giftverzoek

Rust en terug naar stap 2



Afronding

 Aan de slag met grote giften werving

 Hoe was jouw ervaring?

 Wat neem je mee van deze workshop?

Vragen / aanmelden bijeenkomsten:

filantropieadvies@nl.abnamro.com

mailto:filantropieadvies@nl.abnamro.com


Disclaimer

 Hoewel aan dit document de uiterste zorg is besteed, kan ABN AMRO MeesPierson voor de inhoud geen aansprakelijkheid aanvaarden. Dit document is gebaseerd op door u 
verstrekte gegevens en uitgangspunten en op de huidige stand van de wetgeving en jurisprudentie. Wij adviseren u om de fiscale en juridische aspecten te allen tijde
voor te leggen aan uw ter zake kundige adviseur.

 Indien en voor zover wordt gesproken over beleggen met geleend geld of andere vormen van financiering, houdt dit geen aanbod in tot verstrekken van een geldlening
door ABN AMRO MeesPierson. De gehanteerde rentepercentages zijn altijd indicatief. De waarde van uw beleggingen kan fluctueren. Gehanteerde of behaalde rendementen
bieden geen garantie voor de toekomst.

 ABN AMRO MeesPierson en/of haar agenten of onderaannemers aanvaarden geen enkele aansprakelijkheid ten aanzien van enige schade (met inbegrip van gederfde winst),
die op enigerlei wijze voortvloeit uit de informatie die u in dit document wordt aangeboden of het gebruik daarvan.

 ABN AMRO MeesPierson, of de rechthebbende, behoudt alle rechten (waaronder auteursrechten, merkrechten, octrooien en andere intellectuele eigendomsrechten) met betrekking
tot alle in dit document aangeboden informatie (waaronder alle teksten, grafisch materiaal en logo’s). Het is niet toegestaan de informatie uit dit document te kopiëren of op enigerlei 
wijze openbaar te maken, te verspreiden of te vermenigvuldigen zonder voorafgaande schriftelijke toestemming van ABN AMRO MeesPierson of rechtmatige toestemming
van de rechthebbende. U mag de informatie in dit  document wel afdrukken voor uw eigen persoonlijk gebruik. 

 ABN AMRO MeesPierson is een handelsnaam van ABN AMRO Bank N.V. is gevestigd aan de Gustav Mahlerlaan 10 (1082 PP) te Amsterdam (Nederland).
Het telefoonnummer is 0900-0024 (EUR 0,10 per minuut). Het internetadres van ABN AMRO Bank N.V. is www.abnamro.nl.

 ABN AMRO Bank N.V. heeft een bankvergunning van De Nederlandsche Bank N.V. en is opgenomen in het register van de Autoriteit Financiële Markten (AFM)
onder nummer 12000004. ABN AMRO Bank N.V. kan optreden als:
- aanbieder van betaal-, spaar- en kredietproducten;
- bemiddelaar en adviseur van betaal-, spaar-, krediet- en verzekeringsproducten; 
- beleggingsonderneming voor alle beleggingsdiensten, beleggingsactiviteiten en nevendiensten.

 Informatie over de klachtenregeling van ABN AMRO Bank N.V. en de geschilleninstantie waarbij ABN AMRO Bank N.V. is aangesloten kunt u vinden op 
www.abnamro.nl/klachtenregeling of opvragen via telefoonnummer 0900-0024 (EUR 0,10 per minuut).

 Op ABN AMRO Bank N.V. zijn het beleggerscompensatiestelsel en het depositogarantiestelsel van toepassing. Meer informatie daarover kunt u vinden op: 
www.abnamro.nl/garantieregeling of  opvragen via telefoonnummer 0900-0024. ABN AMRO Bank N.V. is ingeschreven in het Handelsregister K.v.K.
Amsterdam onder nummer 34334259. Het Btw-identificatienummer van ABN AMRO Bank N.V. is NL820646660B01.
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