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NALATENSCHAPWERVING:
KNALLEN OF VERKNALLEN?



WIE BEN IK

• www.tijdelijktakkenberg.nl



TIJD VOOR EEN KORTE QUIZ!



VRAAG 1: KENNIS!

Hoeveel % van de 55 plussers in Nederland hebben een testament volgens 

Geven in Nederland?

A. 54%

B. 75%

C. 88%



VRAAG 2 KENNIS!

En hoeveel van deze mensen hebben een goed doel 

opgenomen?

A. 55%

B. 25%

C. 9%



VRAAG 3 KENNIS!

Wat was het totale bedrag dat goede doelen in 2024 kregen 

uit nalatenschappen?

A. 257 miljoen

B. 512 miljoen

C. 678 miljoen



VRAAG 4: STAAN BIJ EEN JA

Ken je mensen die een goed doel hebben opgenomen in hun 

testament?



VRAAG 5: STAAN BIJ EEN JA 

Wie van jullie heeft een testament?



VRAAG 6: STAAN BIJ EEN JA

En wie heeft het doel opgenomen waar hij/zij voor werkt?



IS ER EEN WINNAAR



De werving van inkomsten uit 
nalatenschappen is…..

….totaal anders dan alle andere 
werving die je doet. 



DE MEEST PERSOONLIJKE GIFT DIE 
IEMAND KAN DOEN



De feiten

• Er zijn meer mensen zonder een 

testament dan met een testament.

• Jaarlijks maakt ongeveer 2.4% van de 

bevolking een (nieuw) testament. 

• De wettelijke verdeling is goed 

geregeld in Nederland.

• Niet iedereen met een testament heeft 

een goed doel opgenomen. 



KPI versus de mens



Nalatenschapswerving: 
de ‘voorkant’ en de ‘achterkant’



De comfortzone van je donateur



De comfortzone van je donateur



De learningzone van je donateur



De paniczone van je donateur



I N  T I E N S T A P P E N
N A A R E E N

T E S T A M E N T  
V A N U I T D E  
D O N AT E U R .



DE DONATEUR CENTRAAL
1. ‘Ik realiseer me dat ik er op een dag niet mee ben’. 

2. ‘Na mijn dood blijven er spullen van waarde achter.’

3. ‘Ik wil de wettelijke verdeling niet volgen maar een testament.’

4. ‘Ik weet aan wie ik wil nalaten.’

5. ‘Ik voel een band/link met het goede doel van mijn keuze.’

6. ‘Nalaten aan dit doel wordt positief bevestigd in mijn omgeving.’

7. ‘Ik weet hoe mijn testament eruit moet komen te zien.’

8. ‘Ik heb mijn eerste afspraak met de notaris.’

9. ‘Ik snap het concept van het testament en deze klopt.’

10. ‘Ik betaal mijn testament en heb het nu geregeld.’



Stap 1

De realisatie niet het eeuwige leven 
te hebben. 



Stap 1
Knallen of verknallen



Knallen



Verknallen:



Stap 2
Het besef dat als jij er niet meer 
bent, er spullen, geld, een huis 
achterblijven en dat dit waarde 

heeft. Niet ‘ik heb toch niks’. 



Stap 2
Knallen of verknallen



Inspiratie: kijk ook hoe 
adviseurs het doen



Stap 3 

De wettelijke verdeling niet willen 
volgen en een testament willen.



Stap 3
Knallen of verknallen



Stap 4 

Weten aan WIE WAT na te willen 
laten.



Stap 4  
Knallen of verknallen



Stap 5

Het goede doel kennen 
-naamsbekendheid-

en vertrouwen.



Stap 5  
Knallen of verknallen



Inspiratie:



Stap 6 
Over nalaten aan een goed doel 

spreken met vrienden, bekenden, 
familie en de organisatie maar ook 

adviseurs, en positief bevestigd 
worden.



Stap 6
Knallen….



Stap 6
Knallen….



Stap 6
…of bijna knallen.



Stap 7

Kiezen tussen de verschillende 
vormen, zoals een legaat of een 
erfstelling, executele, voor het 

goede doel.



Stap 7
Knallen of verknallen.



Stap 8

Een afspraak maken met de notaris, 
eerste gesprek, dus ook een notaris 

zoeken.



Stap 8 
Knallen



Stap 8 
Knallen



Stap 8 
Knallen



Stap 8 
Verknallen



Stap 9

Concept testament opgestuurd 
krijgen en kijken of alles klopt.



Stap 9  
Knallen of verknallen



Stap 10

Tweede afspraak met de notaris en 
als alles goed is, het testament 

betalen. 



Stap 10
Knallen of verknallen?



En dan…..  
Het goede doel wel of niet 
informeren? Waarom wel? 

Waarom niet?



‘Stories are the currency of legacy giving’. (Stephen George)

Een gift uit een nalatenschap is in wezen een 'gevisualiseerde autobiografie' - een reflectie op 

ons leven, onze liefdes en onze waarden; bij het kiezen van de mensen en non-profitorganisaties 

waaraan we onze erfenis willen doorgeven, schrijven we in wezen het laatste hoofdstuk van ons 

levensverhaal.

Bij een gift uit een nalatenschap gaat het alleen over de donateur en niet over de organisatie. 

Nalatenschap fondsenwerving is de meest ‘donateur centrale’ manier van fondsenwerving. 

Goede nalatenschapwerving heeft een aanpak nodig die radicaal verschilt van die van onze 

andere programma’s. We moeten laten zien wat onze organisatie precies zo belangrijk maakt 

voor onze donateurs.

Om een goede nalatenschap fondsenwerver te worden, moeten we echt de donateur centraal

zetten en beginnen met het begrijpen van onze donateurs. Als we onze donateurs centraal

zetten onze werving, dan komt de rest vanzelf. 



Zoek het verhaal van je doelgroep

Spreek echt persoonlijk aan

Neem drempels weg

Ontzorg

Inspireer

Wees van betekenis



www.tijdelijktakkenberg.nl


