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Warren Buffett zei ooit dat je je helden zorgvuldig moet kie-
zen en vervolgens moet proberen hun voorbeeld te volgen. 
Veel beleggers nemen dat advies letterlijk en bestuderen 

zijn discipline, zijn lange termijnlogica en zijn vermogen om helder 
te blijven onder emotionele druk. Maar wie Buffett echt wil imiteren, 
hoeft hem niet alleen te volgen in beleggen. Zijn visie op filantropie is 
minstens even relevant voor iedereen die nadenkt over wat vermo-
gen uiteindelijk kan betekenen. Buffett gelooft namelijk dat de beste 
investering die iemand kan maken, een investering is in het leven van 
anderen.

Buffett kondigde de afgelopen jaren aan dat hij bijna zijn volle-
dige vermogen zal weggeven. Opvallend hierbij is zijn besef dat het 
kiezen van goede doelen moeilijker is dan het kiezen van aandelen. 
Geld weggeven is makkelijk, maar de echte uitdaging ligt in begrij-
pen waar dat geld het meeste verschil maakt. Daarom laat hij zich 
begeleiden door gespecialiseerde instituties die doorlopend onder-
zoek doen naar goede doelen naar waar op dit moment de grootste 
hefboom te vinden is per gedoneerde euro.

Daar begint het idee van impactgedreven geven. In wezen draait 
het om één vraag: waar doet een euro het meeste goed? Onderzoek 
toont dat er enorme verschillen bestaan tussen goede doelen die 
op het eerste gezicht vergelijkbaar lijken. Zo blijkt dat de meest ef-
fectieve goede doelen van het moment tien tot honderd keer meer 
impact hebben dan de gemiddelde. Omdat de non-profitsector geen 
marktsignalen kent zoals de beleggingswereld die wel heeft, blijven 
die verschillen vaak verborgen. Het gevolg is dat veel giften nage-
noeg geen impact hebben.

Effectief Geven is ontstaan vanuit de vaststelling dat het nagenoeg 
onmogelijk is om zelf te achterhalen wat de meest effectieve goede 
doelen van het moment zijn. Als adviescentrum helpt Effectief Geven 
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Vlamingen om te schenken met de hoogste impact per euro, volgens 
de laatste onafhankelijke wetenschap. We bouwen voort op het werk 
van internationale onderzoeksinstellingen die meer dan 70 000 uur 
per jaar investeren in het analyseren van goede doelen. Ons doel is 
eenvoudig: we publiceren de lijst van organisaties die volgens onder-
zoek momenteel het meest impactvol zijn wereldwijd, en zorgen er-
voor dat Belgische donateurs hier kosteloos aan kunnen schenken. 
Dat betekent dat honderd procent van hun donatie gaat naar de meest 
veelbelovende goede doelen van dit moment.

Voor beleggers is die manier van denken bijzonder herkenbaar. 
De kwaliteit van een belegging hangt niet af van hoe goed de mar-
ketingafdeling van een bedrijf is, maar van hoe goed hun dienstver-
lening werkelijk is. Die logica geldt nog sterker in filantropie. Wie 
enkel schenkt aan wat bekend is, mist kansen. Heel goed zijn in mar-
keting is namelijk niet hetzelfde als heel goed zijn in impact maken.

Via Effectief Geven kan je doneren aan een van de meest effec-
tieve goede doelen binnen drie domeinen: armoede en gezondheid, 
klimaat en dierenwelzijn. Elk thema heeft ook een fonds waarbij ie-
der kwartaal de opgehaalde middelen worden gealloceerd aan het 
meest effectieve goede doel volgens onafhankelijke onderzoeksin-
stellingen. Zo hoef je als belegger niet te kiezen tussen individuele 
organisaties, maar laat je gespecialiseerde instellingen die keuze 
voor jou maken. Je krijgt de gemoedsrust dat je gift op de meest ef-
fectieve manier wordt besteed, zonder dat je zelf alle impactstudies 
hoeft door te nemen.

Een doorgewinterde belegger ziet het opbouwen van vermogen 
als middel, niet als einddoel. Veel beleggers willen dat hun midde-
len ook buiten hun portefeuille betekenis hebben. Buffett zei ooit 
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dat je vandaag al kan bepalen wat mensen op je begrafenis over je 
zullen zeggen, door het leven te leiden dat die woorden verdient. 
Hijzelf wil herinnerd worden als iemand die een vermogen opbouw-
de voor zichzelf en alles wat hij zelf niet zinvol kon gebruiken, inzet-
te om het leven van anderen te verbeteren.

De vraag die hij zichzelf stelde was niet hoeveel hij wilde geven 
aan het goede doel, maar hoeveel hij zinvol vond om aan zichzelf en 
zijn kinderen toe te wijzen. Alles wat daarna overblijft, mag volgens 
hem naar diegenen in de samenleving waar de nood het hoogst is. In 
zijn geval komt dat neer op 99 procent.

Zo’n hoog percentage zal voor de meesten niet haalbaar of wen-
selijk zijn, maar een donatie koppelen aan een deel van de winst is 
natuurlijk wel mogelijk. Doe je dat net voor het einde van het kalen-
derjaar, dan kan je bovendien rekenen op de fiscale voordelen die bij 
zo’n gift horen. De gemiddelde voltijdse werkende Vlaming behoort 
tot de drie procent rijkste mensen ter wereld. Zo voelt dat misschien 

niet wanneer je om je heen kijkt, maar op wereldschaal verdienen 
we gemiddeld twaalf keer meer dan het mondiale gemiddelde. Waar 
wij ons geld aan uitgeven, zelfs al is het maar een paar procenten van 
onze winst, is dus bijzonder relevant.

Jaarlijks doneren is niet alleen veel waardevoller voor de goede 
doelen die je steun ontvangen, omdat hun budgetten minder fluc-
tueren, het zorgt er ook voor dat je de intrinsieke voldoening van 
geven nu al kan ervaren in plaats van te wachten tot je nalatenschap. 
Zonder structuur wordt geven snel reactief en versnipperd. Door 
hier bewust over na te denken en zelf een kader te bouwen, hou je 
controle over je eigen geefgedrag, in plaats van dat het gestuurd 
wordt door toevallige ontmoetingen met fondsenwervers op straat.

Bij Effectief Geven raden we ook aan om te diversifiëren. We ad-
viseren donateurs om hun geefgedrag op te delen in twee potjes. Het 
eerste potje is voor de goede doelen waarbij je een sterke emotionele 
betrokkenheid voelt. Het tweede potje is voor de goede doelen die 
het meest effectief zijn. De uitdaging is niet om tussen die twee te 
kiezen, maar om een balans te vinden die voor jou juist aanvoelt.

De kerstperiode is het hoogseizoen voor goede doelen, omdat 
veel Vlamingen dan vanuit emotie hun vrijgevigheid willen tonen. 
Wij geloven dat vrijgevigheid niet enkel een emotie is, maar ook een 
vaardigheid waarin je kan groeien. Blijf dus vooral die koekjes ko-
pen van de scouts van je neefje, blijf het hondenasiel in je buurt steu-
nen, ga naar benefietconcerten en geniet van de Warmste Week. 
Maar kies naast die doelen uit potje één ook een doel uit potje twee 
dat de wereld aantoonbaar beter maakt. 

“De gemiddelde voltijds 
werkende Vlaming behoort tot 
de drie procent rijkste mensen 

ter wereld.”
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