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Hoe staan Belgen tegenover nalaten aan goede doelen?

Highlights

Bijna een derde van de gevende Belgen wil nalaten aan een goed doel of
overweegt dit te doen

4% heeft dit al vastgelegd, 5% zal dit nog doen

Brusselaars zijn het meest in overweging om na te laten aan een goed doel ten
opzichte van Vlamingen en Walen

Hoe jonger de kandidaat-erflaters, hoe meer ze erover nadenken om na te laten
aan een goed doel. Hoe ouder, hoe standvastiger in hun keuze om het niet te doen.
Jongere generaties zijn er meer mee bezig, boomers hebben hun keuze al
gemaakt

Mannen en hooggeschoolden overwegen vaker na te laten aan goede doelen
Alleenwonenden en Belgen zonder kinderen zijn vaker bereid om na te laten aan
goede doelen

Belgen die niet willen nalaten aan goede doelen hebben minder vertrouwen

De meerderheid van de kandidaat-erflaters die al een goed doel opnamen in hun
testament, steunt in 2024 ook al vast een of meerdere goede doelen.

Het gemiddelde geefbedrag van kandidaat-erflaters die een goed doel (zullen)
opnemen in hun testament, ligt hoger dant diegene die het niet zullen doen
Mensen die aangeven te willen nalaten aan een goed doel of dit misschien
overwegen geven bij leven vaker aan de thema's religie en levensbeschouwing,
cultuur, erfgoed en kunsten, milieu, natuur en dieren of internationale
solidariteit en ontwikkeling

Belgen die aangeven dat ze zullen nalaten aan een goed doel, scoren hoog op
bijna elk communicatiekanaal, zowel digitaal, klassiek als persoonlijk en zijn dus
breed aanspreekbaar

Van de HOGENT-persona’s tonen Belevingszoekende Bianca, Wederkerige
Wesley en Geinformeerde Gerda het meeste potentieel om een goed doel op te
nemen in hun testament. Communicatiestrategieén aanpassen aan hun profiel,

verhoogt de kans op betrokkenheid en succesvolle legaten
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HOGENT doet jaarlijks een onderzoek naar het geefgedrag van de Belg. De
onderzoeksgegevens daarvoor worden verzameld door middel van een gestructureerde
online survey die verspreid wordt via een onderzoekspanel bij een representatieve
steekproef van volwassen Belgen. De survey wordt opgesteld in het Nederlands en het
Frans om zowel Vlamingen, Brusselaars als Walen te bereiken.

De meest recente dataverzameling vond plaats in de maanden november en december
2024, waarbij 5019 Belgen werden gevraagd naar hun geefgedrag aan goede doelen.
Wanneer respondenten aangaven dat ze in 2024 een of meerdere goede doelen
financieel gesteund hadden, werden ze verder bevraagd over volgende topics:

e Bedrag en frequentie van giften

e Thema's

e Financiéle mogelijkheid om te geven
e Vertrouwen

e Motivaties

e Attitude t.o.v. legateren

e Voorkeuren giftvraag

e Demografische informatie

Van de 5019 respondenten gaf 61% aan het afgelopen jaar (2024) een of meerdere goede
doelen financieel gesteund te hebben. Aan hen werd bijgevolg gevraagd of zij bereid zijn
om een goed doel op te nemen in hun testament. De resultaten van deze special geven
inzicht in wie de gevende Belgen zijn die een goed doel willen opnemen in hun testament
en wie nog overtuigd kan worden om dit te doen. Bovendien geven we tips om deze
specifieke doelgroep te bereiken.

In de legatenbarometer van 2024 brachten we ook een special over de kandidaat-erflater
op basis van het geefgedrag van de Belg. We vergelijken dan ook de cijfers van vorig jaar
met dit jaar. In deze editie werden bijkomende analyses gedaan om nog dieper inzicht te
krijgen in het profiel van de kandidaat-erflater en we koppelen deze aan de HOGENT-
persona’s. Op die manier maken we de informatie tastbaar en kunnen organisaties
meteen met deze informatie aan de slag.


https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/persona/#:~:text=Wat%20is%20dat%2C%20een%20persona,belangrijk%20is%20voor%20een%20doelgroep.
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/persona/#:~:text=Wat%20is%20dat%2C%20een%20persona,belangrijk%20is%20voor%20een%20doelgroep.

Sample van de gevende Belg

3080 Belgen gaven aan dat ze in 2024 een bijdrage deden voor goede doelen. Deze
sample bestaat uit 62% Vlamingen, 28% Walen en 10% Brusselaars (figuur 1). Van de
respondenten identificeert 53% zich als man en 47% als vrouw (figuur 2).

Figuur 1: Woonplaats (gevers) Figuur 2: Gender
(gevers)
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De gemiddelde leeftijd van de Belgische gever is 52 jaar. Een opdeling in generaties toont
aan dat grootste groep Generatie X (44-63 jaar) is met 36%, gevolgd door Boomers (64+
jaar) met 32% en Generatie Y (25-43 jaar) met 26% (figuur 3). Generatie Z (18-24 jaar) is met
7% het minst vertegenwoordigd. Daarmee blijkt dat oudere generaties (Boomers en Gen
X) samen een duidelijke meerderheid vormen binnen de steekproef.

Figuur 3: Generatie (gevers)
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' De Belgische bevolking is op 1/01/2025 verdeeld als volgt: 58% Viamingen, 31% Walen en 11% Brusselaars; 51% vrouwen en 49% mannen.



De kleine meerderheid van de gevers is hooggeschoold (54%; figuur 4). 46 procent wordt
beschouwd als laaggeschoold (d.w.z. zonder diploma hoger dan het secundair). De
meerderheid heeft een gezinsinkomen tussen €3500 en €5000 (24%), maar ook de
middelste inkomensklassen €1500-€2500 en €2500-€3500 zijn bijna gelijk verdeeld met
elk 20%. Slechts 3% heeft een gezinsinkomen lager dan €1500, tegenover 11% dat
maandelijks meer heeft dan €5000. 20% van de steekproef wil hun inkomen niet bekend
maken (figuur 5).

Figuur 4: Opleidingsniveau (gevers)
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Figuur 5: Maandelijks gezinsinkomen (gevers)
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In de vragenlijst stelden we aan de 3080 gevende Belgen volgende vraag over nalaten aan

een goed doel:
“Denkt u erover na om geld na te laten aan een goed doel via uw testament?”
De antwoordopties waren vooraf bepaald:

Ja, dit heb ik reeds vastgelegd in mijn testament
Ja, maar dit heb ik nog niet vastgelegd
Misschien wel

Neen, ik denk het niet

Neen, zeker niet

O ooooao

Ik weet het niet

In onderstaande onderdelen worden de resultaten van dit onderzoek besproken. Meer
specifiek gaan we na of Belgen interesse hebben om na te laten aan goede doelen en hoe
het profiel van de kandidaat-erflaters er uitziet. We bespreken in de tekst alleen resultaten
die statistisch significant zijn en verwijzen daarbij naar de cijfers uit de grafieken (waarop

de significante verschillen aangeduid worden met een 7).

In totaal wil 29% van de gevende Belgen nalaten aan een goed doel of overwegen ze om
dit te doen (figuur 6). 4% heeft dit reeds vastgelegd in hun testament, 5% moet dit nog
doen. De overige 20% denkt er dus nog over na om na te laten aan een goed doel.
Aangezien dit onderzoek werd uitgevoerd bij Belgen die in 2024 een of meerdere giften
deden aan goede doelen, is het dus als organisatie belangrijk om te weten dat bijna 1
derde van de mensen die schenkt bij leven aan een organisatie, een potentiéle
kandidaat-erflater is.

Figuur 6: Nalaten via testament (N = 3080), percentages
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Ook vorig jaar werd deze vraag gesteld, waardoor we deze cijfers kunnen vergelijken met
de bevraging van het geefgedrag in 2024 (N = 2600) (figuur 7). Daarin zien we op 1jaar tijd
een positieve evolutie: het percentage van gevers dat stelt dat ze reeds in hun testament
hebben vastgelegd dat ze willen nalaten aan een goed doel is gestegen van 2% naar 4%.
Bij de groep die dit nog moet vastleggen in hun testament zien we eveneens een kleine
stijging van 4% naar 5%. Dit blijkt niet ten koste te zijn van de “misschien wel’-groep, want
daar zien we net als vorig jaar dat nog steeds 20% erover nadenkt om het te doen. Net als
bij de groep die “denkt” het niet te doen, blijft bij hen ook het cijfer stabiel op 36%. De
daling zien we wel bij de groep die zeker is niet te willen nalaten aan een goed doel. Daar
zakt het cijfer van 29% naar 26%.

Figuur 7: Nalaten via testament 2025 vs. 2024
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In de verdere analyses delen we de groepen in volgens de categorieén “ja” (9%),
“misschien wel” (20%), “neen” (62%) en “ik weet het niet” (10%,; figuur 8). Dit laat ons toe om
uitspraken te doen over significante verschillen tussen groepen die voldoende groot zijn.

Figuur 8: Nalaten via testament 2025 vs. 2024
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Brusselaars zijn het meest in overweging om na te laten aan een goed doel

Brusselaars zijn het meest geneigd om na te laten aan een goed doel, waarbij 17%
aangeeft dit zeker te zullen doen en 25% dit misschien wel overweegt (figuur 9). Dit in
tegenstelling tot de Vlamingen, waarvan 8% bevestigend antwoordt en 19% erover
nadenkt. De Walen zijn minder bereid na te laten aan het goede doel, met 6% die reeds
beslist heeft het wel te willen doen en 19% die het nog in overweging neemt. Anderzijds
zien we dat de Vlamingen en Walen al het meest overtuigd zijn om het niét te doen met
respectievelijk 62% en 64%. Bij de Brusselaars is dat slechts de helft.

Figuur 9: Nalaten via testament x Gewest
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49%

Vlaanderen ®Brussel Wallonié

Over het algemeen zit er in Vlaanderen en Wallonié iets minder potentieel als we uitgaan
van de procentuele verschillen, maar is het even relevant als Brussel om nog op in te
zetten met communicatie over legaten. De Brusselaars zijn een belangrijke groep om aan
te spreken, maar in aantallen is die heel wat kleiner. Ter vergelijking: de 25% volwassen
Brusselaars uit de misschien-groep komt neer op iets meer dan 312.000 in aantal. Bij de
19% Walen en Vlamingen gaat het respectievelijk over 701.500 en 1,3 miljoen potentiéle
kandidaat-erflaters.

Wanneer we verschillen bekijken tussen de provincies, zien we bij de Vlaamse provincies
geen significante verschillen. Bij de Waalse provincies zijn de verschillen wel meer
uitgesproken (figuur 10). Zo zien we dat inwoners van de provincie Namen al het vaakst
beslist hebben om na te laten aan een goed doel, terwijl de inwoners uit Henegouwen
hiervoor het minst openstaan. Tegelijkertijd zien we dat het percentage in de misschien-
groep het laagst is voor Namen, dus de inwoners uit Namen zijn over het algemeen al het
meest standvastig over hun keuze om het wel of niet te doen. In Luik zit er wel veel
potentieel, aangezien 26% daar aangeeft het misschien wel te willen doen en dus nog te
overtuigen is. Zij zijn ook de kleinste groep die al zeker is dat ze het niet willen doen.
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Figuur 10: Nalaten via testament x Waals gewest
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Hoe jonger de kandidaat-erflaters, hoe meer ze erover nadenken om na te laten aan
een goed doel

We zien heel duidelijk bij de groep die misschien een goed doel wil opnemen in hun
testament, dat de waarschijnlijkheid afneemt naargelang de leeftijd. Terwijl bij de
Boomers en Generatie X respectievelijk 14% en 20% aangeeft dat ze misschien wel willen
nalaten aan een goed doel, ligt dat percentage een heel stuk hoger bij generatie Y en
generatie Z (25% en 32%,; figuur 11). Hoe jonger, hoe meer de Belgen erover nadenken om
het misschien wel te doen.

Opvallend bij de categorie “neen” is dat Boomers en generatie X er het meest van
overtuigd zijn dat ze dit niet zullen doen (resp. 71% en 60%). Zij zijn veel meer standvastig
daarin. Bij generatie Y en generatie Z ligt het percentage daar lager (54% en 42%) wat
aangeeft dat er nog ruimte is om overtuigd te worden.

Figuur 11: Nalaten via testament x Generatie
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Hierbij is belangrijk om op te merken dat generaties Y en Z op dit moment wel nog
helemaal niet bezig zijn het vastleggen van hun testament. Ze zitten nog niet in de
levensfase dat ze naar de notaris gaan om dit te laten schrijven, maar dat jongere
generaties hier nu al voor openstaan is veelbelovend voor de toekomst van
legatenwerving.

Mannen overwegen vaker na te laten aan goede doelen dan vrouwen

Wanneer de groepen vergeleken worden volgens gender, zien we dat er procentueel
meer mannen (10%), namelijk 1 op 10, zijn die al beslist heblben een goed doel op te nemen
in testamenten in vergelijking met vrouwen (7%; figuur 12). Tussen de groepen die het
misschien wel overwegen of al beslist hebben dat ze het niet willen doen, zijn de
verschillen niet significant.

Figuur 12: Nalaten via testament x Gender
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In de vraagstelling werd specifiek naar gender gevraagd, niet geslacht. Als we in het
rapport spreken over “mannen” of “vrouwen”, zijn dat mensen die zich identificeren als
man of als vrouw.

Hooggeschoolden overwegen vaker na te laten aan goede doelen dan
laaggeschoolden

Er is een significant verschil tussen laaggeschoolde (7%) en hooggeschoolde Belgen (10%)
die zeggen een goed doel op te nemen in hun testament (figuur 13). Ook zien we duidelijk
dat hooggeschoolden (23%) het vaker in overweging nemen en het “misschien wel”
zullen doen dan laaggeschoolden (16%), of het nog niet helemaal weten. Procentueel
gezien zijn er dan wel meer laaggeschoolden (66%) die hun keuze al hebben gemaakt
om het niet te doen, ten opzichte van de hooggeschoolden (58%).
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Figuur 13: Nalaten via testament x Scholingsgraad
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Hooggeschoolden hebben vaak meer toegang tot informatie of tussenpersonen zoals de
notaris. Informatie-bereikbaarheid speelt een belangrijke rol bij het infomeren over
nalaten aan goede doelen. Daarom is het belangrijk om informatie bereikbaar én
toegankelijk te maken, zowel voor laag- als hooggeschoolden.

Laag inkomen, grote bereidheid om na te laten?

Bij de vraag naar het totale gezinsinkomen van de respondent was er ook de mogelijkheid
om de optie “dat wil ik niet zeggen” aan te duiden. Aangezien we dus niet weten binnen
welke categorie deze respondenten vallen, nemen we deze ook niet mee in de
vergelijking.

Bij de respondenten waarvan we wel zicht hebben op het gezinsinkomen, zien we dat er
bij de personen met de laagste inkomensklasse procentueel meer mensen zijn die
aangeven een goed doel te willen opnemen in hun testament tegenover de mensen uit
de andere inkomensklassen (figuur 14). Van de Belgen die een gezinsinkomen minder
dan €1500 hebben, wil maar liefst 18% een deel van hun nalatenschap schenken aan het
goede doel. Dit staat haaks tegenover het feit dat kandidaat-erflaters vaak hooggeschoold
zijn (en dus bijgevolg ook vaker een hoger inkomen hebben). We zien echter wel in
andere analyses dat inkomensklasse gerelateerd is aan gezinssituatie: wie alleenstaand is,
zal een lager inkomen hebben dan wie samenwoont met een partner. Hierin speelt
leeftijd ook een rol want gepensioneerden ontvangen vaak een lager pensioen. Bovendien
is het belangrijk om te duiden dat we eerder zagen dat de intentie om na te laten aan
goede doelen ook bij de jongere leeftijdsgroepen te vinden is. Zij hebben mogelijk
idealistische motieven of voelen zich meer verbonden met maatschappelijke doelen,
maar hebben op dit moment een laag inkomen. Denk bijvoorbeeld aan jonge mensen die
nog geen vaste job hebben en/of nog bij hun ouders wonen.

Bij de groep kandidaat-erflaters die zegt misschien te willen nalaten aan een goed doel is
er meer variatie in inkomensklasse, net als bij de groep die aangeeft niet te willen
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legateren. Opvallend bij deze laatste is dat het aandeel mensen met het laagste inkomen
daar ook het laagst is.

Figuur 14: Nalaten via testament x Gezinsinkomen
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Alleenwonenden zijn vaker bereid om na te laten aan goede doelen

Vervolgens gingen we na of de woonsituatie van de Belgen een invloed heeft op de kans
dat ze nalaten aan een goed doel. De steekproef werd ingedeeld in 3 categorieén volgens

"o

hun woonsituatie, namelijk “samenwonend met partner”, “niet samenwonend met
partner” of “andere” (bijvoorbeeld met huisgenoten of andere familieleden), maar de focus

ligt in de analyse op de eerste twee groepen.

Figuur 15 toont dat mensen die zonder partner wonen (11%) relatief vaker willen nalaten
aan goede doelen dan mensen die met een partner samenwonen (7%). Omgekeerd zien
we dan ook dat mensen die wel samenwonen met een partner vaker niet willen nalaten
aan een goed doel (66%) tegenover mensen die alleen wonen (58%).

Figuur 15: Nalaten via testament x Woonsituatie
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Belgen zonder kinderen zijn vaker geneigd om na te laten aan een goed doel

Zoals verwacht heeft het al dan niet hebben van kinderen een invloed op de mate waarin
Belgen bereid zijn om na te laten aan een goed doel. Het grootste deel van de mensen die
beslist hebben om na te laten aan een goed doel heeft geen kinderen (64%) als we dit
vergelijken met degenen die wel kinderen hebben (36%,; figuur 16). Omgekeerd is onder
de mensen die aangeven het niet te willen doen het aandeel dat wel kinderen heeft veel
groter (79%) dan het aandeel dat geen kinderen heeft (21%). Dit suggereert dat mensen
zonder kinderen vaker geneigd zijn hun nalatenschap aan een goed doel te schenken dan
mensen met kinderen. Toch is het belangrijk om je als organisatie niet alleen op deze
groep te richten, want een significant deel van de Belgen die hun nalatenschap willen
verdelen heeft nog altijd wél kinderen.

Figuur 16: Nalaten via testament x Kinderen
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Belgen die niet willen nalaten aan goede doelen hebben minder vertrouwen

Het vertrouwen van de Belg in goede doelen zit relatief goed met een gemiddelde score
van 68 op 100, al zien we hier nog ruimte voor verbetering (figuur 17). Of respondenten al
dan niet willen nalaten aan een goed doel, kan afhankelijk zijn van het vertrouwen dat ze
hebben. Het gemiddelde vertrouwen van Belgen die al uitgemaakt hebben dat ze geen
goede doelen willen opnemen in hun testament (65/100), ligt beduidend lager dan de
groepen die het wel willen doen (73/100) of overwegen het te doen (72/100).
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Figuur 17: Vertrouwen in goede doelen
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Vaste schenkers vaker bereid om na te laten aan goede doelen

Van alle Belgen die aangeven een goed doel te zullen opnemen in hun testament, steunt
61% in 2024 een of meerdere goede doelen vast (figuur 18). Met vaste steun bedoelen we
dat hun giften niet eenmalig zijn, maar structureel (bvb. 1 keer per jaar, meerdere keren
per jaar, af en toe). Het percentage neemt af bij de Belgen die in overweging nemen (55%
steunt vast) een goed doel in hun testament op te nemen en Belgen die geen goed doel
willen opnemen in hun testament (51%).

Bij de groep die nog te overtuigen is (misschien wel), is de verdeling vaste gevers en niet-
vaste gevers ongeveer gelijk. Daarom is het belangrijk om je legatenwerving te richten op
zowel de vaste als niet-vaste schenkers. Want ook niet-vaste schenkers kunnen te
overtuigen zijn om te legateren aan goede doelen.

Figuur 18: Nalaten via testament x Vaste steun
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Belgen die een goed doel (zullen) opnemen in hun testament geven hogere bedragen
bij leven.

Hoeveel geven de kandidaat-erflaters bij leven? Het gemiddelde geefbedrag van
kandidaat-erflaters die een goed doel (zullen) opnemen in hun testament, ligt significant
hoger dan diegene die het niet zullen doen. Zo zien we dat respondenten die al beslist
hebben een goed doel te willen opnemen in hun testament gemiddeld €443 schonken
aan een of meerdere doelen in 2024 (figuur 19). Respondenten die het misschien wel
willen doen, gaven gemiddeld €260, wat onmiddellijk een significant verschil is.
Respondenten die aangaven dit niet te willen doen, geven gemiddeld nog minder met
€181. Het algemeen gemiddelde ligt op €219.

Figuur 19: Gemiddeld geefbedrag 2024 (op jaarbasis)
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Het is dus belangrijk om een legatenstrategie niet alleen op de grote schenkers te richten,
ervan uitgaande dat die meest vermogend zijn, want de gemiddelde schenker is ook een
heel belangrijke doelgroep.
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Thema's die kandidaat-erflaters vandaag steunen.

Aan welke thema's geven de kandidaat-erflaters vandaag? In de bevraging konden de
respondenten aanduiden aan welke thema's ze het afgelopen jaar geld gegeven hadden
(meerkeuzevraag). Op basis van deze info kunnen we nagaan of bepaald thema’s minder
of meer populair zijn tijdens het leven van kandidaat-erflaters.

Een aantal thema’s springen er bovenuit. Zo zullen mensen die aangeven te willen

nalaten aan een goed doel of dit misschien overwegen vaker geven aan de thema's religie
en levensbeschouwing, cultuur, erfgoed en kunsten, milieu, natuur en dieren of
internationale solidariteit en ontwikkeling (figuur 20). Dit zegt echter niets over de
actiedomeinen waaraan ze willen nalaten na hun dood, maar kan wel een indicatie zijn
die richting geeft in de actiedomeinen waarin ze interesse hebben. Het gebeurt in de
praktijk ook dat mensen tijdens hun leven jarenlang schenken aan goede doelen binnen
gezondheidszorg, maar bij hun overlijden wensen na te laten aan milieu en dierenwelzijn.
Eveneens gebeurt het ook dat mensen tijdens hun leven jaarlijks schenken aan het goede

doel en dat doel dan ook nog in hun testament opnemen.

Figuur 20: Actiedomeinen
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Bereikbaarheid van kandidaat-erflaters via verschillende kanalen

In het onderzoek werd ook gepolst naar de voorkeur van de deelnemers op vlak van type
giftvraag. De giftvraag werd beoordeeld op een schaal van 1 (zeer negatief) tot 5 (zeer
positief). Hierbij vormt de score 3 het neutrale middenpunt. Hier gaat het opnieuw over de
manier waarop Belgen communicatie wensen te ontvangen van goede doelen wanneer
het gaat om een giftvraag, niet specifiek een legatenvraag. Het geeft echter wel inzichten
in de manier waarop kandidaat-erflaters via verschillende kanalen te bereiken zijn. We
vergeleken voor elke groep telkens hun communicatievoorkeuren tegenover het
gemiddelde.

Belgen die aangeven dat ze zullen nalaten aan een goed doel, scoren hoog op bijna elk
communicatiekanaal, zowel digitaal, klassiek als persoonlijk (figuur 21). Kanalen zoals
radio/televisie, flyers, e-mail, briefpost en evenementen werken goed. Ook meer
informele routes zoals via werk, winkel of vrienden worden positief beoordeeld. Ze zijn
dus breed aanspreekbaar.

De groep die aangeeft misschien te zullen nalaten, scoort vergelijkbaar met de “ja”"-groep,
en soms zelfs hoger op sociale kanalen zoals familie/vrienden, vereniging/school en
werk. Belgen die aangaven niet te willen legateren, scoren het laagst op bijna alle
kanalen, met uitschieters naar beneden voor direct contact (zoals telefoon, e-mail, post).
Zelfs flyers of media worden matig gescoord. Dat betekent dat ze eerder weinig
openstaan voor giftvragen, en dus vermoedelijk ook weinig interesse zullen vertonen in
gesprekken over nalatenschappen.

Hoewel deze cijfers gaan over giftvragen bij leven, geven ze een goed beeld van de
algemene communicatievoorkeuren en gevoeligheden van kandidaat-erflaters. De ene
groep is breed aanspreekbaar en open, de andere eerder gesloten of afwachtend.
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Figuur 21: Communicatievoorkeuren giftvragen
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Het geefonderzoek van HOGENT bracht het geefgedrag in Vlaanderen in kaart en leidde
tot de ontwikkeling van één algemene en vijf specifieke persona’s. Deze persona’s geven
organisaties concrete handvaten om hun communicatie meer op maat te maken. En dat
loont: hoe persoonlijker je een schenker kan aanspreken, hoe groter de impact.

Voor deze special werd dieper ingegaan op de attitude ten opzichte van nalaten aan het
goede doel bij deze persona’s. Zo kunnen we afleiden of bepaalde persona’s meer of
minder interesse hebben om bij hun overlijden te legateren. Door deze connectie te
maken, kunnen we adviezen formuleren over de manier waarop je als organisatie kan
communiceren naar de kandidaat-erflaters in je achterban.

Voorstelling van de HOGENT-persona’s

Maar wat is zo'n persona precies? Een persona is een levendige voorstelling van een
bepaald segment of doelgroep. Het helpt om snel en toegankelijk inzicht te krijgen in wat
belangrijk is voor die mensen: waar ze mee bezig zijn, wat hen raakt, hoe ze in het leven
staan. Door hen een gezicht te geven, wordt het veel makkelijker om je communicatie op
hun leefwereld af te stemmen.

Het HOGENT-onderzoek leidde tot vijf persona’s, elk met hun eigen geefmotieven,
interesses en persoonlijkheid. We koppelden hen bovendien aan sectoren waarin ze het
meest geinteresseerd zijn, zoals gezondheidszorg, onderwijs of internationale solidariteit.
Voor elk persona beschrijven we welk type persoon erbij hoort, hoe je hem of haar best
aanspreekt, welk geefgedrag je mag verwachten, en wat dat betekent voor jouw
organisatie.

Organisaties met of zonder schenkersdata kunnen deze persona’s gebruiken om
gerichter en meer op maat te communiceren met (potentiéle schenkers). Heb je geen
eigen schenkersdata, dan kunnen ze je richting geven: bij het uitdenken van een actie, het
opstellen van communicatie of het bepalen van je doelgroep. Werkt een persona vooral
op basis van vertrouwen en inhoud? Dan kies je misschien beter voor een heldere
nieuwsbrief dan voor een vluchtige socialmediapost. Of vertrek vanuit je bestaande
werking en kijk welk persona daar het best bij aansluit.

Heb je wél schenkersdata, dan kan je die naast de persona’s leggen. Klopt je
communicatie met het profiel van je doelgroep? Sluit het aan of net niet? Ook dat biedt
kansen: een mismatch kan wijzen op onbenut potentieel.

Natuurlijk blijft een persona altijd een veralgemening. Je zal niet altijd een perfecte match
vinden, en sommige mensen herkennen zich in meerdere types tegelijk. Maar dat maakt
het net interessant: persona’s geven richting, en vormen een eerste stap naar sterkere,
menselijkere communicatie.
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Belevingszoekende Bianca laat zich raken door ervaringen die
verbinden. Ze is sociaal en creatief, houdt van warmte en betekenis en
zoekt graag kleine momenten om zich verbonden te voelen, zoals
workshops, yoga met vriendinnen, gezinsactiviteiten en betrokkenheid

bij de school. Bianca wil zich persoonlijk aangesproken voelen en geeft
vooral wanneer een boodschap authentiek en enthousiast is, liefst van iemand die ze kent
of vertrouwt. Ze raakt meer betrokken door beleving: een evenement, een rondleiding of
een getuigenis maakt voor haar het verschil voelbaar. Ook het idee deel uit te maken van
een groep donateurs of een lokaal project versterkt haar engagement.

Belevingszoekende Bianca

In communicatie werkt een persoonlijke, dynamische aanpak het best. Geen lange
teksten of formele brieven, maar korte, levendige content via sociale media of lokale
kanalen. Bianca wil echte verhalen, gezichten en emoties zien en voelen, met een
duidelijke link naar wat haar steun concreet mogelijk maakt. Ze hecht minder belang aan
cijfers of fiscale attesten, en juist meer aan eerlijkheid, enthousiasme en verbondenheid.
Organisaties die haar meenemen in het verhaal en haar iets laten beleven winnen haar
vertrouwen en steun.

Bianca voelt zich vooral aangetrokken tot milieu, natuur en dieren, kinderen- en
jongerenwelzijn, internationale solidariteit, zorg voor mensen met een beperking.
Projecten die menselijk, herkenbaar en dichtbij zijn, spreken haar het meest aan. Door
haar beleving, verbondenheid en enthousiasme centraal te zetten, kan je Bianca als
schenker op een oprechte en effectieve manier bereiken.

Urgente Ulrike is een betrokken en bewuste vrouw die zich sterk maakt
voor een betere wereld. Ze volgt het nieuws actief en voelt zich betrokken
bij maatschappelijke en milieukwesties. Ze wil met haar steun vooral iets
doen aan urgente noden en crisissituaties, zoals natuurrampen of

situaties waar directe hulp nodig is. Haar geefmotief komt voort uit een
diepgeworteld verantwoordelijkheidsgevoel en de wens om mee te bouwen aan een
duurzame toekomst voor haar gezin en de samenleving.

Urgente Ulrike

In communicatie zoekt Ulrike duidelijkheid en urgentie. Ze wil snel begrijpen waar haar
gift voor ingezet wordt en welke impact ze daarmee maakt. Persoonlijke en directe
benaderingen spreken haar het meest aan, zeker als die komen van iemand die ze kent of
van een fondsenwerver die transparant en betrouwbaar overkomt. Beeldmateriaal met
echte mensen en concrete situaties versterken haar betrokkenheid. Ulrike waardeert
evenementen die inspelen op haar gezin en natuurbeleving, en ze staat open voor zowel
financiéle steun als vrijwilligerswerk of het geven van goederen.
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De thema’s die Ulrike het meest aanspreken zijn onderwijs en onderzoek, sociaal en
welzijnswerk, sport en recreatie en zorg voor mensen met een beperking. Ze wil zich
verbinden met organisaties die niet alleen urgent reageren op crises, maar ook langdurig
inzetten op verandering en duurzaamheid. Transparantie, professionaliteit en duidelijke
resultaten zijn voor haar cruciaal om vertrouwen te blijven houden.

Wederkerige Wesley is een sociale en actieve persoon die waarde hecht
aan wederkerigheid en betrokkenheid. Hij wil niet alleen geven, maar
ook iets terugkrijgen, bijvoorbeeld via erkenning, sociale contacten of het
gevoel dat zijn bijdrage echt meetelt. Wesley voelt zich sterk verbonden
met de organisaties die hij steunt en zoekt een persoonlijke band met

hen. Hij is bereid regelmatig te geven, maar wil ook dat zijn
betrokkenheid zichtbaar en gewaardeerd wordt.

"Toon me wat ik haal uit het steunen of zet me in voor andere zaken."
Wederkerige Wesley

In communicatie reageert Wesley goed op directe, persoonlijke benaderingen waarbij
duidelijk wordt gemaakt wat zijn gift oplevert en welke impact hij maakt. Hij waardeert
transparantie en openheid, en wil graag op de hoogte gehouden worden via
nieuwsbrieven, updates of uitnodigingen voor evenementen waar hij zijn betrokkenheid
kan tonen. Wesley staat positief tegenover contact via telefoon of persoonlijke
gesprekken, zolang die oprecht en respectvol zijn. Hij zoekt het gevoel van gemeenschap
en wil graag meedenken of participeren in activiteiten.

De thema's die Wesley aanspreken zijn cultuur en erfgoed, onderwijs en onderzoek,
gezondheidszorg, religie, kinderen- en jongerenwelzijn, sport en recreatie.

Transparante Thierry is iemand die een sterke waarde hecht aan
duidelijkheid en eerlijkheid. Hij is kritisch en wil precies weten wat er met
Zijn gift gebeurt. Transparantie en vertrouwen zijn voor hem cruciaal; hij
wil zeker zijn dat zijn steun goed besteed wordt en dat organisaties open
zijn over hun werking, resultaten en uitdagingen. Thierry heeft een

voorkeur voor communicatie die helder, feitelijk en betrouwbaar is, bij
voorkeur via vertrouwde kanalen en media. Hij houdt van lokale betrokkenheid en vindt
het belangrijk om verbonden te zijn met projecten dichtbij huis, waar hij ook persoonlijk
iets van mee kan krijgen.

Transparante Thierry

Thierry wordt vooral aangesproken door initiatieven die aansluiten bij zijn interesses, zoals
lokale sociale projecten of activiteiten rond zijn hobby's. Hij waardeert het wanneer
organisaties hem oprecht betrekken, zonder opdringerig te zijn, en wanneer zij fouten
durven toegeven en duidelijk communiceren over de impact van zijn bijdrage. Voor
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Thierry werkt een benadering met concrete voorbeelden, duidelijke resultaten en eerlijke
informatie het beste.

De thema’s die hij belangrijk vindt, zijn gezondheidszorg, internationale solidariteit, sociaal

en welzijnswerk

Geinformeerde Gerda is een maatschappelijk betrokken vrouw die zich
graag goed informeert over de organisaties die ze steunt. Ze hecht veel
waarde aan transparantie en professionaliteit, en wil precies weten wat
er met haar gift gebeurt. Gerda wordt vooral geraakt door verhalen
waarin de begunstigde centraal staat en waar de impact van haar

bijdrage duidelijk zichtbaar is. Ze voelt zich betrokken bij
maatschappelijke thema's zoals sociale rechtvaardigheid, zorg voor mensen met een
beperking, kinderen- en jongerenwelzijn en ontwikkelingssamenwerking.

Geinformeerde Gerda

In communicatie zoekt Gerda duidelijke, betrouwbare en eerlijke informatie via
nieuwsbrieven, websites en vertrouwde nieuwsmedia. Ze waardeert een persoonlijke
benadering na haar gift, waarin ze op de hoogte wordt gehouden en haar betrokkenheid
wordt versterkt. Gerda volgt het nieuws en maatschappelijke ontwikkelingen actief, maar
is geen fan van veel sociale media en wil liever niet overladen worden met vluchtige
berichten. Ze geeft graag op een bewuste en duurzame manier, en wil ook participeren
door bijvoorbeeld vrijwilligerswerk of fondsenwerving, zolang ze maar goed geinformeerd
blijft.

Door helderheid, transparantie en een persoonlijke aanpak aan te houden, kan je Gerda
het beste bereiken en betrekken. Ze wil het gevoel hebben dat haar steun écht verschil
maakt en dat ze deel uitmaakt van een organisatie die betrouwbaar en maatschappelijk
relevant is.

Gerda is voornamelijk geinteresseerd in de thema'’s milieu, natuur en dieren, cultuur en
erfgoed, kinderen- en jongerenwelzijn, internationale solidariteit, sociaal en welzijnswerk.
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Welk type schenker laat na?

Wanneer we de persona's koppelen aan de mate waarin ze bereid zijn om na te laten aan
goede doelen, blijkt dat Belevingszoekende Bianca, Wederkerige Wesley en
Geinformeerde Gerda het meeste potentieel hebben voor legaten (figuur 22). Tussen hen
en Transparante Thierry en Urgente Urike zijn er significante verschillen. Bianca en Wesley
gaan vaker een goed doel opnemen in hun testament of overwegen om dit te doen.
Thierry en Ulrike zijn minder geneigd om een goed doel op te nemen in hun testament; zij
zijn er zelfs al meest zeker van dat ze het niét zullen doen. Ook Gerda is een interessante
doelgroep, maar zij is al vaker overtuigd dan dat ze nog twijfelt. Gerda is ook het type
persoon dat zelf informatie zal opzoeken over nalaten.

Figuur: 22 Indeling persona’s x Nalaten via testament
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Communicatiestrategieén per persona

Hoe kan je je commmunicatie over legaten afstemmen op de persona’s? Er is geen ‘one size
fits all'-aanpak voor legatenwerving. Bianca, Wesley en Gerda hebben elk hun eigen
motieven, interesses en voorkeuren die vragen om een gerichte en persoonlijke
communicatiestrategie. Door je boodschap af te stemmen op wat hen écht aanspreekt,
vergroot je de kans op betrokkenheid en vertrouwen. Zo bouw je duurzame relaties uit die
leiden tot succesvolle en betekenisvolle legaten. Voor elk van deze 3 meest interessante
persona’s geven we inzicht in de best passende communicatiestrategie.

Belevingszoekende Bianca

* Focus: Leg de nadruk op de emotionele en verbindende kant van
nalatenschappen. Vertel verhalen over de impact die een legaat heeft op mensen
en gemeenschappen.

*  Hoe communiceren: Gebruik persoonlijke, warme verhalen en uitnodigingen voor
belevingsgerichte events (bv. rondleidingen, ontmoetingen met begunstigden).
Zorg dat ze het gevoel krijgt dat ze deel uitmaakt van een warme gemeenschap.
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* Tonen: Enthousiast, authentiek en verbindend, met ocog voor kleine, tastbare
ervaringen die een groot verschil maken.

+ Kanalen: evenementen, social media, informele netwerken, radio/tv of podcasts
met menselijke verhalen

Wederkerige Wesley

* Focus: Speel in op wederkerigheid: benadruk wat hij er zelf voor terugkrijgt
(erkenning, betrokkenheid, invloed). Laat zien hoe hij via een legaat echt onderdeel
wordt van iets groters.

«  Hoe communiceren: Gebruik directe, persoonlijke communicatie zoals telefoontjes
of persoonlijke gesprekken. Nodig hem uit voor exclusieve evenementen of
klankbordgroepen waar hij kan meedenken en meewerken.

* Tonen: Open, respectvol, persoonlijk en met ruimte voor dialoog en participatie.

+ Kanalen: infosessies of netwerk-events, digitale kanalen (sociale media, e-
mailcampagnes met bvb. testimonials of video)

Geinformeerde Gerda

* Focus: Benadruk de transparantie en de professionele aanpak van het
legaatbeheer. Laat haar zien dat haar legaat zorgvuldig en met impact wordt
ingezet.

*  Hoe communiceren: Informeer haar met heldere, gedetailleerde informatie via
betrouwbare kanalen zoals nieuwsbrieven, dossiers of speciale rapporten over het
legaat. Personaliseer commmunicatie met een duidelijke uitleg van de bestemming
en resultaten.

* Tonen: Zakelijk, betrouwbaar en informatief, met veel aandacht voor feiten en
impact.

* Kanalen: Gedrukte commmunicatie (bvb. legatenbrochure of folders per post),
artikels of advertenties in kwaliteitsmedia, infosessies via verenigingen of
bibliotheken, via netwerken (vrienden, familie)
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Uit het onderzoek blijkt dat er in Belgié een aanzienlijk potentieel bestaat voor het werven
van legaten ten voordele van goede doelen. Bijna een derde van de Belgen staat open
voor deze vorm van geven, al heeft slechts een beperkte groep dit al formeel vastgelegd.
Demografische factoren zoals leeftijd, geslacht, opleidingsniveau, gezinsstructuur en
inkomen beinvioeden de bereidheid om na te laten. Opvallend is dat jongere generaties
en mensen met een lager inkomen meer openstaan voor legaten, terwijl vertrouwen in
goede doelen een belangrijke drempel vormt voor anderen.

Daarnaast blijkt dat kandidaat-erflaters vaak ook al structurele schenkers zijn en dat zij gul
Zijn in hun steun tijdens hun leven. Ze staan er bovendien voor open om via diverse
communicatiekanalen bereikbaar te zijn, wat kansen biedt voor doelgerichte en
gepersonaliseerde campagnes. Persona’s zoals Belevingszoekende Bianca, Wederkerige
Wesley en Geinformeerde Gerda vertonen het meeste potentieel. Door communicatie af
te stemmen op hun drijfveren en voorkeuren, kunnen organisaties hun slagkracht

vergroten en meer succesvolle legaten realiseren.
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