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Nice to meet you.

Moving towards sustainable organizations



Sanne
Holvoet

HOGENT Fondsenwerving.
• (Actieve) onderzoeksprojecten

• Geefonderzoek

• Corporate fundraising & partnerships

• Legatenbarometer

• …

• Opleidingen

• Postgraduaat Fondsenwerving

• Meerdaagse opleidingen strategische fondsenwerving, marketing 
& communicatie

• Eendaagse opleidingen corporate fundraising, event fundraising, 
digital fundraising, …

• Dienstverlening

Ann-Sophie
Bouckaert

Joke
Persyn



www.hogent.be/fondsenwerving/

*Online gratis raadpleegbaar maar we verkopen ze ook in print (incl. verzending) voor €30

Gratis publicaties.*



Op de agenda voor 
vandaag.



Agenda.

1. Wat is fondsenwerving?

2. Strategische fondsenwerving 

3. Eens of oneens? Stellingen over fondsenwerving

4. Ready, Set, Go! Hoe begin ik er nu aan?

5. Wat kan HOGENT nog voor jullie betekenen?

6. Q&A



Hoe is het gesteld met je 
persoonlijke ervaring?

Ik heb 0 ervaring

Ik heb wel al eens iets geprobeerd, zonder succes

Ik heb al meerdere dingen geprobeerd, met succes

Ik ben ervaren en kan fondsenwerving strategisch en 

doelgericht inzetten.



Hoe is het gesteld met de 
fondsenwerving voor je 

organisatie?

Er zijn nog geen donateurs

We hebben al enkele donateurs, maar het loopt nog niet zoals gewenst

We hebben meerdere donateurs en dit verloopt redelijk goed

We hebben een sterke donateursbasis en kunnen dit strategisch inzetten



Fondsenwerving.

Wat is dat?



Waaraan denken jullie?



Wat is fondsenwerving?
• “Fondsenwerving is de verzamelnaam van de activiteiten die een (non-

profit)organisatie onderneemt om geld te verkrijgen voor het behalen van haar 

doelen.”

• “Maar fondsenwerving betreft meer dan simpelweg partijen vragen om een 

monetaire bijdrage. Liefst wil je een donateur of partner voor langere periode aan je 

binden. Om donateurs of vrijwilligers te werven moet een organisatie piekfijn weten 

wat haar identiteit en missie is, zodat ze haar verhaal op een zo geëngageerd 

mogelijke manier kan verkondigen. De fondsenwerver heeft zodoende ook grote 

invloed op het publieke imago, relatiebeheer en promotie van de organisatie.”

Bron: Vakblad fondsenwerving

https://www.fondsenwerving.nl/kennisbank/fondsenwerving?page=13


“Fundraising is not about 
money. 
It’s about relationships.
And the money will follow.”
Vivian Smith



Bij particulieren vs. bij bedrijven.



Persoonlijke contacten.
• Eén-op-één

• Mail
• Brief
• Telefoon
• Bezoek
• …



Community fundraising.
Peer-to-peer fondsenwerving



Community fundraising.
Crowdfunding



Event fundraising.



Legacy fundraising.



Snapshot resultaten 2025.

HOGENT Legatenbarometer (2024)



Direct fundraising.



Direct fundraising.



Major gift fundraising.



Corporate fundraising.



Corporate fundraising.
• Giften zonder een tegenprestatie
• Sponsoring
• Partnerships
• (Werknemersvrijwilligerswerk)



Digital fundraising.



Verkoop van producten/diensten.



Zoveel mogelijkheden!
Wat nu? 



Strategische 
fondsenwerving

Van groot belang!



Dalende subsidies, klimaat, oorlogen, 
rampen, groeiende concurrentie, …



“We moeten fondsen werven.”



• We gaan een spaghettiavond organiseren.
• We gaan pannenkoeken verkopen.
• We verzamelen major gifts in ons netwerk.
• We gaan brieven met een giftvraag versturen.
• We gaan samenwerken met bedrijven.
• We gaan inzetten op maandelijkse giften.
• We gaan raad van bestuur en personeel vragen om bij te dragen. 
• We gaan de lokale service clubs om geld vragen.
• We gaan deur-aan-deur om geld vragen.
• We gaan een tombola organiseren.
• We gaan een crowdfunding campagne opzetten. 
• We gaan mensen oproepen om te geven via social media kanalen.
• We gaan mensen motiveren om geld aan ons na te laten via hun 

testament.
• …



Diversificatie is belangrijk 

= je bent niet afhankelijk van 1 
inkomstenbron



Maar…

Fondsenwerving 
= 

keuzes maken en focussen 
en vooral ook kiezen wat 

NIET te doen



Een
fondsenwervingsstrategie 

helpt om…



…meer inkomsten te halen uit fondsenwerving.

23%
45%

33%

41%
44%

14%

Mét FWstrategie Zonder FWstrategie

Impact strategisch plan op opgehaalde 
bedragen

Meer dan  € 100.000
€ 10.001 - € 100.000
Minder dan € 10.000

HOGENT & FB, 2021
Bevraging van 634 Belgische fondsenwervende organisaties



• rust creëren binnen de organisatie
• vlottere samenwerking met vrijwilligers
• vlottere samenwerking met bestuur
• positievere houding organisatie t.o.v. fondsenwerving
• groter gevoel van waardering
• directie en management spelen grotere cruciale rol
• …

Maar ook:

HOGENT & FB, 2021Bevraging van 634 Belgische fondsenwervende organisaties



Eens of oneens?
Stellingen



Stelling 1
“Ik vind niet dat we 

kunnen gaan bedelen bij 
de mensen om onze job 

te gaan betalen.”



2%
6%

7%
7%

11%
11%

12%
13%
13%

17%

Mensenrechten

Recreatie

Educatie en onderzoek

Milieu en dierenwelzijn

Kinderen- en jongerenwelzijn

Cultuur, erfgoed en kunsten

Sociaal maatschappelijk en welzijnswerk

Gezondheidszorg

Internationale solidariteit en ontwikkeling

Ondersteuning van mensen met een beperking

In welk domein ben je hoofdzakelijk actief met jouw organisatie?

Je bent niet alleen…

HOGENT & FB, 2021
Bevraging van 634 Belgische 

fondsenwervende organisaties



Mensen vinden het normaal om te 
geven. 

Bevraging van 3075 Belgen
HOGENT, 2024



Geefgedrag van de Belg in 2025.

van de Belgen heeft het afgelopen jaar een 
goed doel gesteund76%

HOGENT Geefgedrag Belg (2025)



Geefgedrag van de Belg in 2025.

Steunt 1 of meerdere goede doelen 
structureel (maandelijks of jaarlijks)
Meest genoemde goede doelen: Rode Kruis 
en KOTK
Vaakst de boomers (78%)                                 
t.o.v. generatie X (65%), Y (51%) en Z (32%). 

65%

HOGENT Geefgedrag Belg (2025)



Geefgedrag van de Belg in 2025.

Is het typische totaalbedrag dat een Belg het 
afgelopen jaar schonk aan een goed doel
De gemiddelde gift bedraagt €305, de modus 
€100.

€120

HOGENT Geefgedrag Belg (2025)



Geefgedrag van de Belg in 2025.

HOGENT Geefgedrag Belg (2025)

4,6%

13,9%

18,1%

19,8%

21,1%

23,4%

27,6%

30,9%

33,6%

49,0%

Religie en levensbeschouwing

Cultuur, erfgoed en kunsten

Onderwijs en onderzoeksinstellingen

Sport en recreatie

Ondersteuning van mensen met een beperking

Kinderen- en jongerenwelzijn

Internationale solidariteit

Sociaal maatschappelijk en welzijnswerk

Milieu, natuur en dieren

Gezondheidszorg

Aan welk(e) thema(’s) heeft u geld gegeven het afgelopen jaar?
(Meerdere opties mogelijk) (n=1681)



1,27%
1,82%

9,09%
12,73%

14,36%
16,18%
16,36%

17,64%
23,27%

24,91%
26,18%

31,27%
34,36%

42,36%
71,82%
75,27%

Via de telefoon (opgebeld worden)
Via de telefoon (SMS/Whatsapp/Messenger)

Op straat
Via een e-mail

Aan de deur
In de kerk, moskee, tempel of synagoge

Via online banners/reclame
Via een brief (post)

In de winkel
Via flyers of brochures

Via sociale media
Op (online) evenementen

Via een radio- of televisieactie
Via werk

Via een vereniging/school
Via familie/vrienden (bv. iemand geld geven die zelf geld aan…

Attitude t.o.v. manier waarop goede doelen om een gift kunnen vragen 
% positief en zeer positief (N = 550)

Geefgedrag van de Belg in 2025.

HOGENT Geefgedrag Belg (2025)



Het gaat niet om jou 
maar om je impact.



Je vraagt geld voor je organisatie.

VERSUS

Je geeft mensen de kans om te helpen met 
verwezenlijken van impact.

Ingesteldheid.



Steun mensen in 
armoedeVERSUS



Maar...
waarom zouden mensen of bedrijven geven aan jouw

project/organisatie? 

Denk na over je “why”. 



Why.

• Waarom zouden mensen moeten geven?
• Welk verschil kunnen ze maken? Welk verschil 

maken we samen?
• Waarom is dit probleem belangrijk?
• Waarom moet men nú helpen?  



Gouden cirkel van Simon Sinek.

What

How

Why

WHAT
Wat doe je? Wat bied je aan?

HOW
Hoe maken jullie het verschil? Hoe 
zijn jullie anders dan anderen en wat 
maakt je speciaal? 

WHY = het doel
Welk verschil maken jullie? Wat zou 
er gebeuren als jullie wegvallen? Wat 
is jullie bestaansreden?“First Why and then trust.” 

(Simon Sinek)

https://www.youtube.com/watch?v=TLDV39lbDVw (18 min)

https://www.youtube.com/watch?v=TLDV39lbDVw


Stelling 2
“Wij zijn te klein als 

organisatie en we hebben 
geen tijd en budget om 
aan fondsenwerving te 

doen.”



Iedereen fondsenwerver.
• Je staat er niet alleen voor



Werk samen.



Leer van andere organisaties.



17,8

19,8

23,0

30,1

34,1

33,8

38,3

32,0

36,6

47,1

19,0

17,2

18,7

14,8

22,5

21,2

37,6

43,6

46,5

45,3

Collectebussen (n = 13)

Telemarketing (n = 13)

Gezamenlijke platformen (n =
70)

Advertising (n = 37)

Digitale fondsenwerving  (n =
123)

E-mailmarketing (n = 100)

Evenementen (n = 88)

Straat- en/of huis-aan-huis-
werving (n = 11)

Geadresseerd drukwerk (n = 82)

Persoonlijke contacten (n = 184)

Hoe belangrijk is het kanaal voor de fondsenwervingsinkomsten? (score op 100)

groot
klein

Baseer keuzes op cijfers…
en niet op buikgevoel

HOGENT & FB, 2021
Bevraging van 634 Belgische 

fondsenwervende organisaties



Bouw interne kennis op.

23%
36%

35%

39%

41%
25%

Met FWopleiding Zonder FWopleiding

Impact opleiding op opgehaalde bedragen

Minder dan € 10.000 € 10.001 - € 100.000 Meer dan  € 100.000

HOGENT & FB, 2021
Bevraging van 634 Belgische 

fondsenwervende organisaties



1
2
3
4
5

Rationeel

Emotioneel

Egocentris
ch

Lifestyle

Transparante Thierry

Urgente Ulrike

Geïnformeerde Gerda

Wederkerige Wesley

Belevingszoekende 
Bianca

Focus.



Donateurs geven aan veel 
geefverzoeken te ontvangen.

Het geefbedrag wordt niet verdeeld 
over alle geefverzoeken.

Enkele geefverzoeken worden 
geselecteerd en ontvangen een donatie.



Maar...
hoe bereik ik de mensen die interessant zijn voor mijn

organisatie/project?

Communiceer op maat



Communiceer op maat.

Belevings-
zoekende
Bianca

Wederkerige
Wesley

Geïnformeerde
Gerda

Transparante 
Thierry

Urgente
Ulrike

Probeer niet iedereen te overtuigen.



Belevingszoekende Bianca.
Milieu, natuur en dieren, kinderen- en jongerenwelzijn, 
internationale solidariteit, zorg voor mensen met een beperking

“Maak me deel van het verhaal, 
nodig me uit om samen te 

beleven.”





Urgente Ulrike.
Onderwijs en onderzoek, sociaal en welzijnswerk, sport en recreatie, 
zorg voor mensen met een beperking

“Toon me hoe ik mee kan 
werken aan een betere 

wereld.”



Urgente Ulrike.



Wederkerige Wesley
Cultuur en erfgoed, onderwijs en onderzoek, gezondheidszorg, 
religie, kinderen- en jongerenwelzijn, sport en recreatie.

"Toon me wat ik haal uit het 
steunen of zet me in voor 

andere zaken."



Wederkerige Wesley.



Transparante Thierry.
Gezondheidszorg, internationale solidariteit, sociaal en welzijnswerk

“Toon me dat mijn geld goed 
gebruikt wordt.”



Transparante Thierry.



Geïnformeerde Gerda.
Milieu, natuur en dieren, cultuur en erfgoed, kinderen- en jongerenwelzijn, 
internationale solidariteit, sociaal en welzijnswerk

“Informeer me over hoe mijn steun 
goed gebruikt zal worden om van de 
wereld een betere plek te maken.”



Geïnformeerde Gerda.



Indeling persona’s onder de Vlaamse 
bevolking.

18%

11%

20%

32%

19%

Thierry

Gerda

Bianca

Wesley

Ulrike

Verdeling persona’s



Stelling 3
“Het geld valt te rapen bij 

de bedrijven”



“We zijn overtuigd dat het niet 
makkelijker is (…) maar dat als je de 
vraag durft stellen dat je wel rapper

1000 of 2000 euro kan krijgen, terwijl 
op al die jaren tijd gaat dat over 50-60 
mensen die 40-80 euro geven, waar je 

veel tijd en moeite in steekt.” 

Fondsenwerver, Sport en recreatie

HOGENT Hoe werven goede doelen financiële middelen bij bedrijven? 



Geefgedrag kmo’s in Vlaanderen en 
Brussel.

8/10
van de kmo’s in Vlaanderen en 

Bussel draagt bij aan goede 

doelen

8,0%

14,4%

20,7%

51,3%

56,2%

Werknemersvrijwilligerswerk

Partnerships

Bedrijf draagt niet bij aan
goede doelen

Sponsoring

Giften

Op welke manier draagt de kmo bij 
aan goede doelen? (N = 411) 

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



De typische kmo steunt…

2
goede doelen voor 

giften

3 à 4
goede doelen voor 

sponsoring

&

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



De typische kmo geeft…

€650-
€1000

per jaar door middel van giften 

(in totaal)

€2000
per jaar door middel van 

sponsoring (in totaal)

&

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



Hoe groter de kmo, hoe groter de 
budgetten.

Micro Klein Middelgroot
Alleen giften €405 €2.000 €4.500 
Alleen sponsoring €1.000 €4.000 €7.000 
Gift bij sponsoring én

giften €500 €2.000 €2.000 

Sponsoring bij sponsoring
én giften €1.000 €4.250 €7.500 

€0 
€2.000 
€4.000 
€6.000 
€8.000 

Mediaan bedrag per onderneming x organisatiestructuur

Alleen giften Alleen sponsoring
Gift bij sponsoring én giften Sponsoring bij sponsoring én giften



Hogere budgetten zijn niet uitzonderlijk.

31%
26%

22%

13%

8%

15%

26%

16%

24%
19%

minder dan 
€500

€500 - €1199 €1200 - €2999 €3000 - €7999 €8000 en 
meer

Bedragen in klassen

Giften (N = 172) Sponsoring (N = 171)



De typische kmo krijgt…

8-10
verzoeken tot 

giften

10
verzoeken tot sponsoring

&

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



“Die mannen krijgen ook honderden mails per 
dag. Het gaat er ook om dat als je mailt – dat is 
mijn ervaring vanuit de corporate wereld – je 

ervoor zorgt dat de titel van een mail in het oog 
springt. Ik heb de neiging om te zeggen ‘vraag 

naar informatie’, dan weet ik dat het wordt 
gelezen. Je verhaal komt er na. Je wordt gewoon 

geselecteerd op titel. (…)”  

Fondsenwerver, 
Kinderen en jongerenwelzijn

HOGENT Hoe werven goede doelen financiële middelen bij bedrijven? 



Steun afhankelijk van het actiedomein.

Giften Sponsoring Zowel giften als 
sponsoring

Gezondheidszorg

Internationale solidariteit

Milieu & dierenwelzijn

Sport & recreatie 

Cultuur, erfgoed & 
kunsten

Kinderen & 
jongerenwelzijn

Sociaal & welzijnswerk

Onderzoek & onderwijs

Ondersteuning voor 
mensen met een 

beperking 

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



Sponsoring = zichtbaarheid.

1%

3%

5%

8%

9%

18%

51%

94%

Gebruik van infrastructuur

Kortingen (bv. voor de personeelsleden)

Producten of goederen

Deelname aan/toegang tot belangrijke
vergaderingen, (netwerk)evenementen, etc.

Inspraak in het initiatief

Georganiseerde activiteiten (bv. nocturne, bezoek
achter de schermen, meet & greet, workshop,…

Gratis toegang tot evenement, drankbonnen, etc.

Publiciteit/naamsvermelding (via sociale media,
website flyers, affiches, banners, vermelding in…

Tegenprestaties bij sponsoring (N = 180)

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



Bewaak het evenwicht



De geëngageerde kmo’er.
De kleine zelfstandige

Persoonlijke connectie

Geloof in het doel
Persoonlijke benadering

Duidelijke communicatie
Filantropie 



Geefmotieven.

75%

79%

83%

84%

86%

65% 70% 75% 80% 85% 90%

… we ons sociaal engagement willen 
tonen

… aangeeft wat ze specifiek kunnen 
bereiken met onze steun

… we willen meebouwen aan een 
betere wereld

… concrete informatie geeft over de 
projecten waar ze steun voor vragen

… authentiek en echt is

Geefmotieven (% belangrijk/heel belangrijk) (N = 295)

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



5 persona’s.

HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



HOGENT Hoe vrijgevig zijn Vlaamse en Brusselse kmo’s? (2024)



Wat met grote bedrijven?
• Willen impact maken, meerwaarde als het meetbaar is 

(duurzaamheidsrapportering)
• Werken graag met bekende, mature en grotere organisaties
• Professionaliteit is belangrijk
• Werken vaak met structurele partners voor grotere bedragen

• Kleinere bedragen kunnen ad hoc

• Hebben vaak een stichting voor giften, marketingbudget voor 
sponsoring



Wat met grote bedrijven?
• Alles begint bij een duidelijke, realistische en onderbouwde aanvraag 

met daarin de win-win.
• Willen bij sponsoring return, bv.:

• Groei in strategische doelen
• Visibiliteit

• Vanuit bedrijf
• Vanuit organisatie

• Medewerkers die vrijwilligerswerk kunnen doen
• Expertise
• Groei in netwerk (klanten, medewerkers,…)
• Klantenbinding



Let op! Je doet het niet tussen de soep 
en de patatten.

Vraagt veel inzet: lang en moeilijk proces

Grotere bedragen moeten passen in strategie bedrijf

Ga strategisch te werk

Stem je financiële verwachtingen af op wat je kan bieden



Ready, set, go!
Hoe begin ik er nu aan?



Start met wat je al kent én maak 
het beter.
• Groeimatrix van Ansoff

Bestaand product Nieuw product

Bestaande 
markt

Meer geven laten binnen huidige donorbasis

 Strategische keuze =
Marktpenetratie

Nieuwe geefvormen voor bestaande 
donoren

 Strategische keuze = 
Productontwikkeling

Nieuwe 
markt

Nieuwe doelgroepen vinden voor 
bestaande geefvorm

 Strategische keuze = 
Marktontwikkeling

Nieuwe geefvormen 
+ nieuwe doelgroepen

 Strategische keuze = 
Diversificatie



Werk van binnenuit. Begin in je eigen 
netwerk = prospectielagen HOGENT.



Gebruik het netwerk van anderen.



Toon impact.



Beste 

Dankzij uw steun kan ORGANISATIE X blijven investeren in de toekomst van onze ‘bijzondere mensen’!

Het is onze  missie om hen een leven lang te kunnen ondersteunen met een zorg op hun maat. Daarbij staat het leven en 

geluk van deze kinderen, jongeren en volwassenen met een verstandelijke beperking steeds centraal. ORGANISATIE X bouwt 

daarom een net van voorzieningen uit met een degelijke infrastructuur waar het veilig en gezond is om te verblijven. 

Gelukkig kunnen wij rekenen op uw hulp!

Om deze fijne band met u te behouden, beschikken wij graag over uw e-mailadres en/of telefoonnummer. Op die manier 

kunnen wij u als ‘supporter’ van XXX persoonlijk op de hoogte houden van het reilen en zeilen binnen onze voorziening door 

middel van een nieuwsbrief die wij enkele malen per jaar versturen.

Bedankt hiervoor, wij waarderen uw steun en betrokkenheid enorm.

Namens al de bijzondere mensen in XXX, 

XXXX

Directeur ORGANISATIE X

Zet de impact altijd centraal. 



Beste 

Uw steun maakt 500 kinderen, jongeren en volwassenen met een beperking extra gelukkig!

Uw hulp maakt het mogelijk hen een leven lang te ondersteunen met zorg op maat. Daarbij staat hun leven en geluk steeds centraal. Dat 

kunnen we natuurlijk niet zonder de hulp van onze vele vrijwilligers en supporters. En daar bent u een van. Dankjewel daarvoor!

De bewoners willen u als supporter op een meer persoonlijke manier op de hoogte houden van hun reilen en zeilen. Dit bv. door middel 

van een nieuwsbrief enkele malen per jaar waar je de bewoners en hun leven beter kan leren kennen of zij u kunnen uitnodigen op 

evenementen.

Leert u hen ook graag beter kennen? Laat uw gegevens achter op XXXX, scan de QR-code of bel ons tijdens werkdagen tussen 9 en 17u op 

het nummer: 

De bewoners en wij waarderen uw steun en betrokkenheid enorm.

Namens al onze bijzondere mensen in XXX, 

XXXX

Directeur organisatie

Zet je impact altijd centraal.



www.komoptegenkanker.be

Toon dat jij hen kan helpen om een 
probleem deskundig op te lossen. 



Hou het eenvoudig om te geven.



Wees up to date.



Durf te vragen.



Durf te vragen!

28%

15% 14% 12%
9% 9%

5% 4% 3%

Financieel niet
in de

mogelijkheid

Geen
giftverzoek

ontvangen van
interessant
goed doel

Ik draag liever
op een andere

manier bij

Ik ontvang
teveel

giftverzoeken

Te sterke focus
op financiële

bijdrage

Geen
aansluiting met
een goed doel

Nog niet bij
stilgestaan

Te sterke focus
op negatieve

boodschappen

Keuzestress

Wat is de belangrijkste reden dat u het afgelopen jaar soms geen geld 
schonk? (enkel gevers)

Bevraging van 3075 
Belgen HOGENT, 2024



21% van de kmo’s steunt nog niet.

23%

28%

28%

35%

36%

39%

51%

55%

57%

60%

72%

Andere

We beschikken niet over de connecties

We krijgen hier geen informatie over

We beschikken niet over de tijd

We hebben er nog niet over nagedacht

We kregen de vraag nog niet

We beschikken niet over de middelen

Dit genereert geen toegevoegde waarde…

We zijn te klein

We voelen de noodzaak niet

Dit is niet prioritair voor ons bedrijf

Redenen om niet bij te dragen aan goede doelen (N = 79)



Het stopt niet na het krijgen van een gift!

Nazorg en relatie-
opbouw = key.



Hou je data bij.



Bedank, bedank, bedank!



Denk aan de lange termijn.

Tabel 4: Actiedomeinen
Inkomsten uit 

legaten in 2023

Percentage 

van het totaal
N

Mediaan bedrag 

per organisatie

1 Gezondheidszorg € 69.246.355 35% 23 € 405.958

2 Internationale solidariteit en ontwikkeling € 33.996.612 17% 27 € 316.165

3 Educatie en onderzoek € 26.400.829 13% 22 € 94.174

4 Sociale sector en welzijnswerk € 21.742.177 11% 29 € 33.337

5 Milieu en dierenwelzijn € 17.969.460 9% 11 € 973.555

6 Zorg voor mensen met een beperking € 14.209.910 7% 33 € 67.019

7 Kinderen- en jongerenwelzijn € 11.965.185 6% 21 € 86.596

8 Sport en recreatie € 4.441.691 2% 2 € 2.220.846

9 Cultuur en erfgoed € 384.375 0,2% 6 € 18.784

Totaal € 200.734.978 100% 174 € 135.294
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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. Ik weet het niet.

Nalaten via testament 2025 vs. 2024 vs. 2023

2025

2024

2023

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



Wat kan HOGENT nog 
voor jullie betekenen?



Gratis advies.

Maak je afspraak nu al 

https://forms.office.com/Pages/ResponsePage.aspx?id=DjH3XBoJxUus1ybHIdTMzcxXb_jJ-tVOtYX_kkhRWFdUN1dLQ1FQNFQ1OFVDMFNHQ01SRDJGN0JHSC4u


Opleidingsaanbod.
Postgraduaat 

fondsenwerving

Opleiding 
Strategische 

fondsenwerving

Opleiding Marketing 
& communicatie voor 

fondsenwervers

Opleidingen 
fondsenwervingsmix

In-depth
masterclasses (FB)

Allesomvattende 
opleiding voor 

fondsenwervers die het 
grootste deel van hun 

tijd hieraan (zullen) 
besteden

Leren opstellen van een 
strategisch 

fondsenwervingsplan

Marketing- en 
communicatievaardigh

eden die relevant zijn 
als fondsenwerver 

Community fundraising
Event fundraising

Legacy fundraising
Direct marketing

Major gift fundraising
Corporate fundraising

Digital fundraising

Workshops, 
gespecialiseerde 

sessies, focus op peer-
to-peer uitwisseling en 

community

Voor directeurs / 
medewerkers binnen 

fondsenwervende 
organisaties  en 

studenten die zich in 
het volledige veld van 
fondsenwerving willen 

inwijden

Voor directeurs / 
medewerkers van 

organisaties die 
fondsenwerving 

strategisch willen 
aanpakken

Voor directeurs / 
medewerkers die hun 

marketing- en 
communicatievaardigh

eden die relevant zijn 
als fondsenwerver 
willen bijschaven 

Je kan zelf je 
keuzepakket 

samenstellen en 
afstemmen op de 

expertisenoden van jou 
en de organisatie(s) 
waarvoor je werkt. 

Voor medewerkers van 
fondsenwervende 

organisaties die zich 
verder willen 
specialiseren

www.hogent.be/postgraduaatfo
ndsenwerving

www.hogent.be/strategische-
fondsenwerving  

www.hogent.be/marcom-
fondsenwerving  

www.hogent.be/fondsenwerving
smix   

www.fundraisersalliancebelgium
.be/nl/activiteiten/

http://www.hogent.be/postgraduaatfondsenwerving/
http://www.hogent.be/postgraduaatfondsenwerving/
http://www.hogent.be/strategische-fondsenwerving
http://www.hogent.be/strategische-fondsenwerving
http://www.hogent.be/strategische-fondsenwerving
http://www.hogent.be/marcom-fondsenwerving/
http://www.hogent.be/marcom-fondsenwerving/
http://www.hogent.be/marcom-fondsenwerving/
http://www.hogent.be/fondsenwervingsmix/
http://www.hogent.be/fondsenwervingsmix/
http://www.fundraisersalliancebelgium.be/nl/activiteiten/volgende-activiteiten
http://www.fundraisersalliancebelgium.be/nl/activiteiten/volgende-activiteiten


Unieke, eenjarige opleiding

 Hands-on en praktijkgericht

 Coaching door ervaren werkveldcoaches

 Stage in een non-profitorganisatie zoals 11.11.11, Kom op Tegen Kanker, …

 En daarna meteen aan de slag als fondsenwerver binnen de non-profitsector 

in België en Europa!

hogent.be/postgraduaatfondsenwerving

Postgraduaat fondsenwerving.

https://hogent.be/postgraduaatfondsenwerving


Dienstverleningsaanbod.
Gratis 

verkenningsgesprek 
(Blikopener)

Advies op maat Feedback op je 
fondsenwervingsplan Doelgroepanalyse …

In een gratis 
verkenningsgesprek 
kijken we samen met 
jou hoe we je kunnen 

ondersteunen. 

Heb je advies nodig om 
je strategie rond 

fondsenwerving te 
optimaliseren of te 

starten? In een één-op-
éénadviesgesprek 

worden al je vragen 
beantwoord.

Heb je al een strategisch 
plan opgesteld of ben je 
daarmee bezig en kan je 

feedback gebruiken? 
Met twee formats 

helpen we je verder op 
weg.

Leer je schenkers 
beter kennen door 

onze 
doelgroepanalyse, 

zodat je meer op maat 
kan communiceren.

• Coaching Verhoog de 
interne gedragenheid 
voor fondsenwerving

• Coaching Belang van 
strategische aanpak 
bij fondsenwerving

• Coaching 
Communiceren op 
maat

• Traject strategische 
keuzes

www.hogent.be/projecten/fonds
enwerving/dienstverleningen-

fondsenwerving/gratis-
verkenningsgesprek/

www.hogent.be/externe-
partners/op-zoek-naar-

expertise/ondernemen-en-
management/advies-bij-

fondsenwervingsstrategie/

www.hogent.be/projecten/fondse
nwerving/dienstverleningen-

fondsenwerving/feedback/

www.hogent.be/projecten/fond
senwerving/dienstverleningen-
fondsenwerving/doelgroepanal

yse/

www.hogent.be/projecten/fonds
enwerving/dienstverlening/

http://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/dienstverleningen-fondsenwerving/gratis-verkenningsgesprek/
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Q&A.



• GRATIS verkenningsgesprek (Blikopener)

• Adviesgesprekken fondsenwerving

• Opleidingen fondsenwerving

• Publicaties uit onderzoek

• Website

• LinkedIn 

Meer info?

POPULAIR

onderzoek.fondsenwerving@hogent.be

Sanne Holvoet

sanne.holvoet@hogent.be

Ann-Sophie Bouckaert

annsophie.bouckaert@hogent.be

Joke Persyn

joke.persyn@hogent.be

https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/dienstverleningen-fondsenwerving/gratis-verkenningsgesprek/
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/dienstverlening/
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/dienstverlening/
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/opleidingen/
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/opleidingen/
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/onderzoek/
https://www.hogent.be/projecten/fondsenwerving/onderzoek/
https://www.hogent.be/fondsenwerving/
https://www.hogent.be/fondsenwerving/
http://www.linkedin.com/company/hogentfondsenwerving/
http://www.linkedin.com/company/hogentfondsenwerving/
mailto:onderzoek.fondsenwerving@hogent.be
mailto:onderzoek.fondsenwerving@hogent.be
mailto:sanne.holvoet@hogent.be
mailto:sanne.holvoet@hogent.be
mailto:annsophie.bouckaert@hogent.be
mailto:annsophie.bouckaert@hogent.be
mailto:sanne.holvoet@hogent.be
mailto:sanne.holvoet@hogent.be
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