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Wat gaan we jullie vertellen?

1. Wie zijn wij en voor wie zetten we ons in?

2. Stabiele organisatie als basis voor je werving en relatiebeheer

3. Bereik: Meer donateurs, leden en vrijwilligers – waarom eigenlijk en hoe?

4. Beheer: Hoe leg je een goede basis voor je relatiebestand?

5. Behoud: Een goede basis voor het waarborgen van je relaties dankzij 4 basisprincipes en 
goed gereedschap 

Bonus: Waar kun je op letten bij het vinden van de juiste CRM software?
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Wat is de ervaring van de zaal?

Handjes omhoog: 

1) Wie doet er al aan particuliere fondsenwerving ? 

2) Wie haalt daar meer dan € 125.000 per jaar mee op ?

3) Wie heeft er meer dan 1000 relaties ? 

4) Wie heeft er CRM ?
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Wie zijn wij ?

Marcelle Stoffel
CRM adviseur, gebruik & training, oud 
freelance fondsenwerving, Xapti sinds 
2020

Edwin Schalk
In non-profit CRM sinds 00’s, CEO, 
commercie , betrokken sinds ’18, RLC -
JoinAll - Kentaa

Ruud Schneiders
Technisch geweten, in non-profit CRM 
sinds 00’s, CTO, Charibase, Etapestry

Marjolein Mosmans 
programmeur & allround technicus

Partners

 Partin

 Dierenlot

 Nederland ICT / DataPro

 Kentaa 

 Fundraising.love

Team

Kantoor: Joseph Haydnlaan 2A, Utrecht

Hans de Groot
Product/UI, in non-profit CRM sinds ‘90s
Clickz, Fundfactory, Collecteweb, STB

Flexibele schil
Diverse freelancers, design & online
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Voor wie zetten we ons in ? 

*) bron: Rapport 2020 Goede Doelen Nederland, Geven in Nederland 2020, Cijfers CBF 2018

• Van goede doelen is het meeste informatie bekend. De totale 
inkomsten in de goede doelen sector uit eigen fondsenwerving bij 
bedrijven en particulieren in Nederland bedraagt ongeveer 6 
miljard euro op jaarbasis 

• Hiervan wordt ongeveer de helft, plusminus 2,7 miljard, opgebracht 
door “huishoudens” (inc nalatenschappen) 

• Daarvan komt bijna de helft terecht bij de ongeveer 150 grootste 
goede doelen, met 100.000 of meer (actieve) donateurs

• De rest wordt dus gegenereerd door de grote groep van duizenden 
organisaties met 1.000-en of enkele 10.000-en donateurs en inkomsten 
van enkele tienduizenden euro’s tot een paar miljoen euro en vaak met 
een klein team van medewerkers en veel vrijwilligers in plaats van een 
grote fondsenwervingsafdeling

• Heel veel organisaties dus, maar de CRM – eisen en wensen van de 
grotere organisaties zijn grotendeels identiek aan die van kleinere 
organisaties

43%

33%

10%

8%
6%

Total 

€5.663
miljoen

Huishoudens (geld en 
goederen)

€2.421 miljoen

Bedrijven (giften en 
sponsoring)

€1.895 miljoen

Kansspelen

€591 miljoen

Fondsen (uit 
opbrengst 
vermogen)

€433 miljoen

Nalatenschappen

€323 miljoen

• In Nederland zijn 100.000-en stichtingen en verenigingen, waarvan 
45.000 ANBI (inc. religie)
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2. Stabiele organisatie als basis 
voor je werving en relatiebeheer



Goede organisatorische basis
Om te beginnen: er is een aantal succesfactoren die je organisatie kunnen helpen om succesvol 
meer donateurs, leden en vrijwilligers te werven en te behouden; 

1. Zorg voor een positief imago en voldoende bekendheid 

2. Zorg voor een inspirerend verhaal (Case for Support) en zorg dat 

dit verhaal voor 100% intern wordt gedragen

3. Zorg dat de wervingsactiviteiten voor 100% intern worden gedragen

en worden geleid door een inspirerende projectleider 
die het zelf ook echt leuk vind

4. Een goed netwerk in het onderwerp of regio helpt

5. Zorg voor voldoende budget, tijd, mankracht, goede 

projectorganisatie en –administratie en middelen. Ofwel; zorg een geoliede organisatie.

En dan?

7



8

3. Bereik: Meer donateurs, leden 
en vrijwilligers - waarom en hoe?



Meer donateurs, vrijwilligers en leden 
Iedereen wil zijn/haar organisatie een toekomst geven. 
Daarvoor is een actieve achterban nodig. Waarom eigenlijk ?

Doel van werving (donateurs, leden, vrijwilligers, activisten – achterban) is vierledig

1. Om minder afhankelijk van enkele grote gevers en/of subsidies te zijn

2. Meer of extra (eenmalige) financiële ruimte

3. Om breder draagvlak / achterban te ontwikkelen

4. Om mensen “handelingsperspectief” te geven

Zonder het opbouwen en vergroten van een relatiebestand (achterban) lukt dit niet
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Hoe meer 
draagvlak, hoe 

beter

Vaak willen mensen wat 
“doen”, door ze de 

mogelijkheid te bieden 
“steun” te geven krijgen ze 

dat gevoel

Altijd fijn, bijvoorbeeld 
voor grote projecten 
of extra activiteiten

Veel organisaties 
“hangen” aan één of 

enkele geldbronnen die 
weg kunnen vallen



Het begint met communicatie…

Communicatie, marketing en (fondsen)werving steeds meer samen. Als je relaties wilt opbouwen 
en mensen wilt interesseren voor je organisatie begint dat met duidelijke communicatie: 

1) Wie ben je, waar sta je voor, hoe doe je dat, wie zijn de 
mensen? De basis voor je Case fo Support.
En welk verhaal draag je dan uit op je communicatie uitingen: 
website, folder, PR, nieuwsbrieven, locatie, huisstijl, 
social media….. 

2) Geef ook aan te geven waarom de steun van je (toekomstige) 
relaties belangrijk is:
• Wees positief
• Wees duidelijk en specifiek over het concrete doel
• Wees duidelijk welke soort steun nodig is voor het realiseren.

3) Biedt de mensen die zich door jouw organisatie en doel aangesproken voelen een eenvoudige 
mogelijkheid informatie op te doen op hun eigen “tempo en timing” bijv. via website, nieuwsbrief of 
folder
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Vraag om steun

Het allerbelangrijkste is steun vragen, want als je niks vraagt krijg je ook geen antwoord!
Steun vraag je door mensen te vragen zich bekend te maken, zich aan te melden, iets te doen of geld te 
willen geven.

Leads generen voor steun: 

• Spreekbeurtpakket of informatie pakket aanvragen?
• E-mail nieuwsbrief ontvangen?

• Aan een webinar deelnemen?

• Deelnemen aan een event zoals een open dag, een meeloop dag ….?

Directe steunvraag: 

• Deelnemen aan een actief event zoals een vrijwilligersdag, een klusdag of een 
dagje dieren verzorgen?

• Eenmalige gift?

• Structurele gift?
• Notariële gift?

• Testamentaire schenking?

• Blijf om hulp vragen 
• Blijf bedanken voor de steun
• Zorg voor een eenvoudige ‘Call for

Action’

En verder: 
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Een duidelijke Call for Action

Het vragen om steun gaat samen met een goede Call for Action. Dit is een onderdeel van je Case for
Support.

De basis: hoe concreter hoe beter en passend bij de doelgroep
• Wat is het probleem

• Wat is de oplossing
• De steunvraag
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3. Beheer: Hoe leg je een goede 
basis voor je relatiebestand ? 



Begin met het in kaart brengen van AL je relaties

Welke relaties heb je al en welke relatie hebben ze met jouw organisatie?

1) Mailchimp/nieuwsbrief bestand

2) Excel lijsten kerstkaart, buurt etc.

3) Betalende leden/donateurs

4) Vrijwilligers, bestuursleden, gemeentecontacten, buurtcontacten etc.

5) Iedereen zijn Outlook/Gmail “uitknijpen”

Voeg dit alles samen

ontdubbel

zorg voor een schoon en net bestand 
en begin eenvoudig 
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Lijst kan 
geexporteerd

worden

Uit bankbestanden 
of overzicht 

penningmeester

Met zijn allen 
brainstormen

Ga naar  Outlook op 
Bestand > Opties > 

Geavanceerd.
Klik onder Exporteren op 

Exporteren./

…wij hebben bijna geen relaties, 
…hoe beginnen we dan hiermee ? 
…en het heeft toch geen zin ? 
…en...

Ja sorry maar…



Verder uitbreiden van je relatie relatiebestand

Bouwen aan je relatiebestand (met of zonder software)

1. De steunvraag praktisch uitwerken

1. Vraag altijd en op zijn minst naar een volledige naam en een e-mailadres
2. Leads: vraag alleen noodzakelijke gegevens ( dus voorzichtig met NAW@, geboortedatum (evt.) )
3. Steun: vraag eventueel ook naar interesses of andere gegevens die een goed beeld geeft van je 

vrijwilliger of donateur maar houdt het kort.
4. Opt-ins/opt-outs goed bijhouden

2. Welke gegevens heb je nodig voor toekomstige projecten ? Wat past bij je achterban. 
3. Houdt je database schoon: duidelijke structuur +  geregeld opschonen 
4. Je hebt meer relaties dan je denkt

En dan heb je een mooi bestand met vele 100-en relaties en dan heb je goed gereedschap nodig.

15 *
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4. Een goede basis voor het 
behouden van je relaties dankzij 

4 basisprincipes en goed 
gereedschap 



Behoud: 4 basisprincipes voor je campagnes maar ook
voor je hele organisatie
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4 strategische fasen als basis voor je ‘donorjourney’: de levenscyclus van je relaties. Gebaseerd op 
een ‘loyalty marketing theorie voor campagnes’. 

(Verder) ontwikkelen van de relatie met de donateur
➢ Leren kennen

➢ Welkom heten; Hiermee leert je donateur je organisatie kennen.
➢ Profiel in kaart brengen; Je donateur leren kennen.

➢ Binden
➢ Waarderen: relatie intensiveren en danken
➢ Participatie: relatie betrekken bij je organisatie

Relatie herstellen
➢ Behoud

➢ Risico: alert zijn eventuele risicoprofielen; donateurs met een betaalachterstand
➢ Excuus: liefde toevoegen aan je campagnes

➢ Terugwinnen
➢ Een goed afscheid; bedanken ook als de donateur/relatie je organisatie verlaat. Respect voor besluit.
➢ Oude liefde: terugwinnen na een gepaste tijd



Houd het contact warm
Bereik, betrek, converteer én behoud (en bedank) je donateur, lid of vrijwilliger. 
Schrijf de “relatiereis” uit en laat je digitale database/software het werk voor je doen: 

1) Welke relaties zijn er: vrijwilligers, donateurs, leden, sympathisanten, buurtbewoners, klanten
2) Profiel van de relatie: 

1) Hoe leren ze de organisatie kennen? 

2) Welke gegevens vraag je op welk moment (webformulier, e-mail?)
3) Wat doe je vervolgens? (e-mailsturen)

4) Welkom heten?

3) Persoonlijke communicatie en financiële transacties
1) Bedanken

2) Storneren

3) Nieuwsbrief (typisch 1 x per 2 maanden ?)
4) Op alle contactpunten “DE steunvraag” stellen

dus ook bij bezoek aan locatie, dierenambulance, 

5) Kaartjes/foldertjes uitdelen
6) Social Media posts

7) Bellen

18 *

Customer journey of 
veredeling van relatie: 

De reis die iemand maakt 
van vreemde tot trouwe 

merk-ambassadeur van de 
organisatie.



Waarom je fondsenwerving en relatiebeheer 

niet meer met de hand doen?
Het inzetten van een software tools kan de werving en behoud van (nieuwe) donateurs, vrijwilligers 
en leden vereenvoudigen. Denk hierbij aan je eigen je website, eventuele marketing automation
software en een CRM software en de interactie hiertussen. 

➢ Website: informatiepagina’s over je stichting, donatieformulieren, contactformulieren, aanmelden voor je 
nieuwsbrief, spreekbeurt pakketten aanvragen 

➢ Marketing automation: software om je workflow, de relatiereis van je donateurs, vrijwilligers te 
vereenvoudigen door te automatiseren. Bijvoorbeeld het automatiseren van bedankberichten, 
bevestigingsberichten na aan- of afmelden, 

➢ Incasso en giftverwerking: wie heeft welke gift wanneer gegeven en gereedschap om de automatische 
incasso’s uit te voeren en “sponsorfacturen” te sturen

➢ CRM: een Customer Relations Management systeem is een systeem dat je helpt om relaties te onderhouden.
Eigenlijk komt hier in alles samen.

Dit soort digitale tools inzetten voor je organisatie is een onderdeel van het vijfde succesfactor “Zorg 
voor voldoende budget, tijd, mankracht, goede projectorganisatie en administratie”. Het is ook een 
onderdeel van het professionaliseren van je organisatie. 19 *



Slimme software gebruik voor werving en 
relatiebeheer

CRM Software is een slimme software, letterlijk ‘klantrelatiebeheer’ software, dat het eenvoudiger 
maakt om mensen voor je organisatie te werven, met ze te communiceren en financiële transacties 
met ze te doen (zoals donaties, contributies, club van 100, vriendenbijdrage, evenementbijdrage).

Met de juiste middelen kun je de tijd en het budget zo efficiënt mogelijk inzetten:
- Het houdt de drempel om te steunen/hulp geven laag, 
- Werkreductie: laat webformulieren en automatische bedank- en bevestigingsberichten het werk voor je doen
- Voorkomt communicatie fouten, zoals “geslachtsfouten”, “verkeerde post”, “teveel nieuwsbrieven ontvangen” etc.
- Geen dubbele notaties van relaties: In één opslag overzichtelijk wat iemand voor je organisatie betekent; donateur, 

vrijwilliger of beide?
- Snel en gemakkelijk de financiële administratie doen
- Bevordert teamwork: kennis kan eenvoudig gedeeld worden en staat centraal
- Opbouwen van database biedt kennis over je netwerk en organisatie

20 *
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Bonus: Waar kun je op letten bij 
het vinden van de juiste CRM 

software?



Waar moet je op letten bij een goed CRM Software
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Gebruiksvriendelijkheid
Iedereen binnen de organisatie 
zou met de software overweg 
moeten kunnen ten behoeve van 
zijn of haar dagelijkse 
werkzaamheden

Flexibiliteit
De software is, bij voorkeur zelf, 
in te richten/ aan te passen aan 
de wensen van de organisatie

E-mail, administratie en 
webformulieren
Functies als het verzenden van 
persoonlijke e-mails e-mail en 
incasseren en nieuwsbrieven en 
integratie met de website (online 
doneren).

Incasso, aansluiting op de 
boekhouding
Incasso’s kunnen doen, storno’s 
opvolgen
Zorgen voor een blije boekhouder 
of penningmeester omdat de 
financiën op orden zijn. 



Waar moet je op letten bij een goed CRM Software
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Geen losse lijstjes meer, alles in CRM
Dus alle data, contactmomenten, transacties
en documenten handig 
bij elkaar op 1 plek. 
Goed overzicht van de relatie.

Overweeg een SAAS product (cloud),
Dat is altijd en overal veilig online toegankelijk
in iedere browser. 

Zorg dat je leverancier
voor Je klaarstaat

Doorontwikkeling en koppelingen

En denk ook aan:….

- Biedt de leverancier goede en passende service? Wat zijn hierbij de behoeftes?

- Duidelijke inrichtingsprocedure?

- Zijn er goede referenties en is het mogelijk om die te bellen? 

- Is de ondersteuning ook in het Nederlands beschikbaar? 

- Heeft het CRM een goede prijs-kwaliteit?  

- Is er een klik? Zoek een leverancier waar je comfortabel bij voelt. 

Denk ook aan de leverancier: 
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Wat kost Xapti?

Inclusief en dus geen extra modules of kosten meer voor:
server-hosting, -backup, -beheer, e-mail platform, online webformulieren, online donatie formulieren, incasso software, ….
extra e-mails:  € 15,- per 5.000 per maand prijzen ex BTW per 1-1-2024

Eenmalige onboarding: 1899,-

Minimale looptijd: 12 maanden
exclusief datamigratie

10 named users

5.000 relaties

7.500 e-mails per maand

€279,-
per maand

BASIS

MEEST GEKOZEN

PRO

Eenmalige onboarding: 3499,-

Minimale looptijd: 12 maanden
exclusief datamigratie

15 named users

20.000 relaties

30.000 e-mails per maand

€449,-
per maand

LIGHT

Eenmalige onboarding: 749,-

Minimale looptijd: 6 maanden
exclusief datamigratie

3 named users

1.000 relaties

1.500 e-mails

€79,-
per maand

START

Eenmalige onboarding: 1399,-

Minimale looptijd: 12 maanden
exclusief datamigratie

5 named users

2.000 relaties

3.000 e-mails per maand

€159,-
per maand



Waar komt de informatie vandaan
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➢ Handboek Sponsering en fondsenwerving voor non-profit organisaties, van Hans van der Westen en Sofie 
Bienert. (https://www.lvwbfundraising.nl/)

➢ Frankwatching (https://www.frankwatching.com/download/) 

➢ Loyalty Chiefs, Rik Luttmer (https://loyaltychiefs.com/)

https://www.lvwbfundraising.nl/
https://www.frankwatching.com/download/
https://loyaltychiefs.com/


Dank voor 
jullie aandacht

Meer informatie via 
www.xapti.nl

28

http://www.xapti.nl/
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• Goede doelen en fondsenwervende organisaties,

• Natuur en dierenwelzijnsorganisaties,

• Verenigingen en clubs, 

• Patiëntenverenigingen en gezondheidsorganisaties, 

• Vriendenkringen, en “vrienden van” stichtingen,

• Kunst en cultuur organisaties,

• Kortom stichtingen en verenigingen, veelal met een ANBI / CBF status

Xapti is bedoeld voor 
Nederlandse stichtingen 
en verenigingen zoals …

en tientallen meer …

Klanttevredenheid : ~8

21 metingen, okt 2023
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(and not designed by Xapti)

Amazonekinderen:

https://amazonekinderen.nl/doneren

https://demosthenes.nl/lid-worden/

Demosthenes: 

https://www.deregenboog.org/steun-ons

Steun de Regenboog Groep: 

https://domkerk.nl/steun/word-vriend

Vriend worden van de Utrechtse Domkerk:

https://www.vriendenmaasstad.nl/help-ons/#wordvriend

Vriend worden van het Maasstad Ziekenhuis : 

Web- en online donatie-
/lidmaatschapsformulieren: in 
eigen stijl, en toch Powered by

Xapti

https://www.reddingsbrigade.nl/jij/donateur-worden/10/

Reddingsbrigade Nederland

https://demosthenes.nl/lid-worden/
https://amazonekinderen.nl/doneren
https://www.deregenboog.org/steun-ons
https://demosthenes.nl/lid-worden/
https://www.domkerk.nl/wordvriend
https://www.deregenboog.org/steun-ons
https://www.vriendenmaasstad.nl/help-ons/#wordvriend
https://domkerk.nl/steun/word-vriend
https://acbn.nl/contact/
https://www.vriendenmaasstad.nl/help-ons/#wordvriend
https://acbn.nl/contact/
https://www.reddingsbrigade.nl/jij/donateur-worden/10/

	Dia 1
	Dia 2
	Dia 3
	Dia 4
	Dia 5
	Dia 6
	Dia 7
	Dia 8
	Dia 9
	Dia 10
	Dia 11
	Dia 12
	Dia 13
	Dia 14
	Dia 15
	Dia 16
	Dia 17
	Dia 18
	Dia 19
	Dia 20
	Dia 21
	Dia 22
	Dia 23
	Dia 24
	Dia 25
	Dia 26
	Dia 27
	Dia 28
	Dia 29
	Dia 30

