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1 INLEIDING

Nalaten is een bijzonder fenomeen. Zakelijk gezien is het een overdracht van
bezittingen, schulden en verplichtingen na overlijden, volgens wat daarover be-
paald is in het testament of, bij afwezigheid daarvan, volgens de wettelijke ver-
deling. Bij nalaten gaat het niet alleen over een zakelijk proces. De nalatenschap
vormt ook de afronding van een leven. De nalatenschap is in de overdrachtelijke
zin daarmee veel groter dan alleen het zakelijke deel. Een nalatenschap gaat
over alles wat blijft ter herinnering en over hoe dat in stand gehouden wordt.
De nalatenschap vormt de kern van ontelbare verhalen in boeken en films. Vaak
gaat dat daarin over het ontrafelen van het leven van de erflater. Over het mys-
terie en het onbekende, en over de emotie van het verlies. Maar ook over mis-
verstanden of conflicten.

Dit boek heeft een heel andere insteek. Het gaat over nalaten aan goede doelen.
Nalatenschappen die prachtige gebaren en daden zijn van mensen die willen
bijdragen aan een betere wereld, vanuit verschillende motieven. Mensen die ge-
ven voor wat zij bij leven belangrijk vonden en wat zij via hun testament willen
voortzetten. Over mensen die geven omdat ze iets willen terugdoen voor wat zij
zelf in het leven hebben meegemaakt of hebben ontvangen. En over mensen die
met hun nalatenschap ook een dierbare willen gedenken. Nalaten aan goede
doelen begint bij die diepere persoonlijke motieven.

Nalaten is van alle tijden. Sinds de mensheid persoonlijk bezit kent, is er waar-
schijnlijk al over de nalatenschap nagedacht. De oudste geschreven bronnen
over nalaten zijn bijna 4.000 jaar oud. In Assyrié bestonden al regels over de
evenredige verdeling van erfdelen, maar ook over wanneer je kinderen mocht
onterven of welk kind executeur diende te worden. In Egyptische papyrusrollen
lezen we al over een speciale belasting op nalatenschappen. En we komen nog
dichter bij het onderwerp van dit boek bij de Romeinse keizer Augustus. Die riep
2.000 jaar geleden al een wet in het leven waarin vijf procent erfbelasting werd
geheven op alle nalatenschappen, uitgezonderd het deel dat was bestemd voor
‘goede werken’. Nalaten aan een goed doel is dus bepaald niets nieuws.

Nalaten aan goede doelen was lang iets voor een kleine groep mensen met
vermogen. Dat is de laatste eeuw veranderd. Het merendeel van de oudere
Nederlanders overlijdt nu met zo veel vermogen dat zij nadenken over nalaten
aan familie of aan anderen. Veruit het grootste deel van de nalatenschappen
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gaat naar kinderen en kleinkinderen, maar in de laatste decennia zien we ook
een bijna explosieve groei van nalatenschappen ten behoeve van goede doelen.
Dat is te verklaren door de samenloop van meer vermogen, meer ouderen, min-
der kinderen en een groeiende behoefte van mensen om iets te betekenen.

1.1 Nederlanders en Belgen zijn genereus

Nu al laat één op de vijfentwintig mensen na aan een goed doel, voornamelijk
mensen zonder kinderen of kleinkinderen. Maar opvallend veel meer mensen
staan open voor het idee om aan een goed doel na te laten. Desgevraagd wil
bijna één op de vijf mensen dat overwegen. Tussen die vier en twintig procent zit
dus nog een grote potentie. Overigens liggen beide percentages bij onze Britse
buren nog ruim hoger. Een verschuiving in de geefcultuur kan de verwachte ver-
dubbeling van inkomsten uit nalatenschappen in de komende vijftien tot twintig
jaar nog verder versnellen.

Ook bij ontvangende goede doelen zien we die ‘nalatenrevolutie’. De sterke
groei in inkomsten uit nalatenschappen in de laatste 25 jaar heeft veel organi-
saties bewust gemaakt van het grote belang en de potentie van deze geefvorm.
Nalatenschappen zijn steeds belangrijker voor goede doelen. Het CBF rappor-
teert dat in 2021 tien procent van alle inkomsten van goede doelen afkomstig
is uit nalatenschappen, en dat is waarschijnlijk een onderschatting, 32 procent
van alle bijdragen van particulieren aan goede doelen heeft de vorm van een
nalatenschap. En dit aandeel groeit. De bij het CBF aangesloten organisaties
ontvingen in 2021 al meer dan 350 miljoen euro. Ook in Belgié zien we een ver-
gelijkbare ontwikkeling. Daar bedroegen de inkomsten van goede doelen in 2021
218 miljoen euro. Daarmee zijn nalatenschappen goed voor zestien procent van
alle inkomsten. (Legatenbarometer 2022, HOGENT)

Het gaat dus voor de non-profitsector om grote bedragen. Sommige organisaties,
zoals in Nederland de Dierenbescherming en KNGF Geleidehonden, financieren
in bepaalde jaren al meer dan vijftig procent van al hun werk uit nalatenschap-
pen. Daardoor komt er stap voor stap meer aandacht voor nalaten. Organisaties
met een trouwe aanhang van donateurs en leden ervaren interesse in nalaten
en zien het belang in om daarover goed te communiceren en te werven. Het is
echter niet eenvoudig, omdat denken over en keuzes maken in een testament
een andere logica en andere stappen kennen dan alle andere vormen van done-
ren. De laatste twee decennia hebben wervende organisaties veel geleerd over
de legacy journey en hoe mensen tot een besluit komen. Dat beinvloedt ook hoe
goede doelen communiceren, inspireren en bedanken. Bij leven van de erflater,
maar ook bij de afwikkeling.

1.1 NEDERLANDERS EN BELGEN ZIJN GENEREUS



1.2 Is geven via een nalatenschap bijzonder?

Door het bijzondere geefproces neemt nalaten een bijzondere positie in. En wat
betreft de omvang, vraagt nalatenschapswerving ook alle aandacht. Maar er
zijn meer aspecten die deze fondsenwervingsvorm anders maken. De effect-
meting van onze wervingsinspanningen is complex omdat de tijd tussen de eer-
ste overwegingen en de uiteindelijke gift decennia kan duren. Dat maakt dat
de ‘business case’ moeilijker hard gemaakt kan worden. Hoeveel levert een
bepaalde investering uiteindelijk op? Die onzekerheid zorgt ervoor dat som-
mige organisaties terughoudend zijn in verder investeren, zowel in staf als in
budgetten.

Maar ook vanuit het perspectief van de gever is nalaten een bijzonder onder-
werp. Het is vaak een groot onderwerp, een finale keuze, gekoppeld aan het
einde van het leven. Het gaat over de echte, diepste, grootste waarden in het
leven, waarin soms een bijzondere nagedachtenis of herinnering meespeelt, of
iemand wordt gememoreerd of geéerd. Het denken over en realiseren van een
testament is vaak een lang proces. Wanneer dat eindresultaat ook de begunsti-
ging van een goed doel omvat, moet de ontvangende organisatie dit zien als een
opdracht die vertrouwen vraagt en goed moet worden uitgevoerd.

Voor veel Nederlanders en Belgen is nalaten aan een goed doel iets waaruit een
grote voldoening wordt gehaald en een grote betekenis heeft. Niet voor niets
heeft een nalatenschap ook een belangrijke overdrachtelijke betekenis: dat wat
na het overlijden komt en terugslaat op iemands leven. De fondsenwerving van
nalatenschappen heeft daarmee ook een heel mooie opdracht om mensen te
stimuleren en te faciliteren in dit proces.

De laatste jaren is er fundamenteel nieuw inzicht gekomen in hoe mensen over
hun nalatenschap nadenken. Dat inzicht zorgt ervoor dat organisaties hun wer-
vingsmethoden moeten herzien en de donateur een nog centralere rol moeten
geven in de propositie en de werving: de donateur moet centraal staan en niet
de organisatie.

1.3 Nalaten gaat over het leven

Het ontvangen van een nalatenschap is gekoppeld aan iemands overlijden. Maar
het denken over nalaten hoort bij het leven. De nieuwste psychologische inzich-
ten zijn dat denken over nalaten begint bij het eigen levensverhaal van de testa-
teur. Het maken van een testament is onderdeel van het schrijven van het laatste
hoofdstuk van dat verhaal. De schrijver kijkt daarbij terug, maar ook het nu en
de toekomst spelen mee. Mensen die hun testament hebben gemaakt spreken
daarover vaak met voldoening. Fondsenwervers en organisaties mogen bij dit
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proces een positieve rol spelen. De opdracht aan hen is om dit op een juiste en
optimale manier te doen.

Het doel van dit boek is om organisaties te helpen bij de uitdagende opdracht
om meer mensen te stimuleren en te faciliteren in het begunstigen van goede
doelen om zo de financiéle basis van goede doelen te versterken. Dat maakt
mensen gelukkiger en de wereld beter.

14 1.3 NALATEN GAAT OVER HET LEVEN




