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De rol van de openbare bibliotheek is de afgelopen decennia fundamenteel veranderd. Waar zij 
vroeger vooral een uitleenfunctie vervulde, is de bibliotheek uitgegroeid tot een breed 
maatschappelijk dienstencentrum dat bijdraagt aan geletterdheid, digitale inclusie en integratie. 
Programma’s als de Bibliotheek op School, digitale spreekuren en taalhuizen laten zien hoe zij 
inspelen op urgente maatschappelijke vraagstukken. Deze verbreding gaat echter gepaard met 
een kwetsbaar financieel fundament: circa 80 tot 85 procent van de inkomsten komt uit 
gemeentelijke subsidies, terwijl eigen inkomsten slechts een bescheiden rol spelen. Daarmee is 
de continuïteit sterk afhankelijk van politieke keuzes en conjuncturele schommelingen. Stabiliteit 
en diversificatie van inkomsten zijn dan ook cruciaal om de maatschappelijke rol duurzaam te 
kunnen blijven vervullen. 

Mecenaatfinanciering. substantiële, structurele giften van vermogende particulieren of 
familiefondsen zonder commerciële tegenprestatie, kan een aanvullende en minder 
conjunctuurgevoelige inkomstenstroom bieden. In landen als de Verenigde Staten en het 
Verenigd Koninkrijk vormt dit al decennialang een vanzelfsprekende pijler onder de 
bibliotheekfinanciering, mede dankzij historische succesvoorbeelden, royale 
belastingvoordelen, een uitgesproken filantropische cultuur en professionele 
fondsenwervingsorganisaties zoals Library Foundations en Friends of the Library. In Nederland 
staan deze ontwikkelingen nog in de kinderschoenen. Hoewel fiscale regelingen zoals periodieke 
giften gunstige mogelijkheden bieden, ontbreken een breed netwerk van Friends-organisaties, 
een sterke filantropische traditie en structurele fondsenwervingscapaciteit. 

Gesprekken met bibliotheken in Amsterdam, Rotterdam en de regio Eindhoven laten zien dat de 
belangstelling voor mecenaatfinanciering groeit, maar dat invulling en kansen sterk verschillen 
per lokale context. Wel komen vijf patronen duidelijk naar voren: het belang van gespreide 
inkomsten; de erkenning dat mecenaat een logische vervolgstap is; de behoefte aan 
professioneel relatiebeheer met heldere kaders; waakzaamheid rond reputatie en 
onafhankelijkheid; en het cruciale belang van persoonlijke netwerken van directies, bestuurders 
en ambtenaren. Omdat stedelijke contexten uiteenlopen, is een uniforme aanpak weinig kansrijk. 

De praktijk laat zien dat er geen uniforme strategie bestaat; elke bibliotheek moet 
mecenaatfinanciering afstemmen op haar eigen stedelijke omgeving, partners en doelgroepen. 
Tegelijkertijd zijn er gedeelde lessen. Vier kansrijke richtingen springen eruit. Ten eerste is 
structureel relatiebeheer essentieel: systematisch bouwen aan contacten met mecenassen, 
bedrijven en fondsen vormt de basis voor substantiële giften. Ten tweede vraagt de onregelmatige 
instroom van mecenaatgelden om een robuuste financiële structuur, bijvoorbeeld via een aparte 
(steun)stichting die middelen spreidt en transparantie waarborgt. Ten derde is actieve 
communicatie onmisbaar: projecten moeten herkenbaar en verhalend worden gepresenteerd, 



 

met zichtbare impact en regelmatige rapportage, zodat potentiële gevers zich aangesproken 
voelen. Ten vierde biedt samenwerking, vooral voor kleinere bibliotheken, schaalvoordeel en 
vergrootte aantrekkingskracht: door fondsenwerving en communicatie te bundelen wordt de druk 
op individuele vestigingen verlicht en ontstaat meer bereik richting sponsors. 

Mecenaatfinanciering lijkt een kansrijk spoor voor Nederlandse bibliotheken, mits het goed wordt 
ingebed in drie fundamenten: professioneel relatiebeheer, solide financiële structuren en 
krachtige communicatie. Bibliotheken kunnen overwegen gespecialiseerde fondsen- of 
relatiemanagers aan te stellen, middelen onder te brengen in zelfstandige stichtingen en 
maatschappelijke projecten te verpakken als aansprekende proposities met duidelijke doelen en 
verantwoording. Voor kleinere bibliotheken kan regionale samenwerking een manier zijn om 
schaalvoordelen en gezamenlijke slagkracht te benutten. 

Door doelbewust te investeren in relaties, structuur en zichtbaarheid kunnen bibliotheken een 
duurzame mecenaatpijler ontwikkelen. Dit versterkt niet alleen hun financiële weerbaarheid, 
maar vergroot ook hun maatschappelijke impact, ongeacht de politieke of economische 
omstandigheden. 

 

1. Inleiding 

De rol van de openbare bibliotheek is in dertig jaar tijd fundamenteel verschoven. Van een rustige 
uitleenplek vol romans is zij uitgegroeid tot een maatschappelijk knooppunt dat burgers helpt 
lezen, leren en meedoen. Zo startten bibliotheken rond 2008 met leesconsulenten en Bibliotheek 
op School-programma’s om leesplezier in het primair onderwijs structureel te bevorderen. Verder 
verschenen vanaf de jaren 2020 de eerste digitale spreekuren en computercursussen voor 
volwassenen met lage digitale vaardigheden, zoals Digisterker-workshops over DigiD of 
internetbankieren. In het afgelopen decennium is daar bovendien een nieuwe opdracht bij 
gekomen: de ondersteuning van inburgeraars en statushouders via taalhuizen, spreekuren en 
(pré)inburgeringslessen. Door deze verbreding ondersteunt de bibliotheek tegenwoordig 
maatschappelijke vraagstukken als geletterdheid, digitale inclusie en integratie, en vormt zij een 
bouwsteen van onze democratische, inclusieve samenleving. 

Tegelijkertijd is kan het financiële fundament onzeker zijn. Ongeveer 80 tot 85 procent van de 
inkomsten komt uit gemeentelijke (en in mindere mate provinciale) subsidies. Eigen inkomsten 
zoals lidmaatschappen, horeca of zaalverhuur vormen slechts een bescheiden deel. Deze 
afhankelijkheid betekent dat elke coalitiewissel of economische schok direct kan doorwerken in 
de begroting. Reserves aanhouden biedt maar beperkt soelaas. Te grote buffers kunnen voor 
gemeenten aanleiding zijn om te korten, terwijl te kleine reserves innovatie en continuïteit 
belemmeren. Bezuinigingen raken doorgaans eerst de extra maatschappelijke programma’s en 
verkleinen zo precies de impact die de samenleving het hardst nodig heeft. Stabiele en diverse 
financiering is dus cruciaal. 

Daarom groeit de belangstelling voor aanvullende, minder conjunctuurgevoelige 
inkomstenstromen. Eén relatief onontgonnen route in Nederland is mecenaatfinanciering: grote, 
periodieke giften van vermogende particulieren of families. In de Verenigde Staten is dat al 
decennialang gangbaar. De New York Public Library ontvangt jaarlijks miljoenen dollars van grote 



 

gevers, en fondsen zoals die van Carnegie of Gates hebben honderden bibliotheken en digitale 
inclusieprojecten mede mogelijk gemaakt. Ook in het Verenigd Koninkrijk dragen Friends of the 
Library-kringen en filantropische bedrijven zichtbaar bij aan vestigingen en 
vernieuwingsprojecten. 

In Nederland is er eveneens groeiende belangstelling voor dit type financiering. Initiatieven voor 
bibliotheek-mecenaat bestaan wel, zoals adviesdocumenten en experimenten, maar bevinden 
zich nog in de beginfase. Grote vermogensfondsen investeren op dit moment vooral in bredere 
culturele doelen. Voor bibliotheken ligt hier dus nog een belangrijke kans: door actieve 
fondsenwerving, relatieopbouw en het benutten van fiscaal aantrekkelijke giften (zoals legaten) 
kan deze vorm van financiering versneld worden ontwikkeld. 

Dit onderzoek verkent of en hoe Nederlandse bibliotheken mecenaatfinanciering kunnen inzetten 
als aanvullende pijler naast publieke middelen en eigen inkomsten, en presenteert bevindingen 
en conclusies die dienen als suggesties, voorbeelden en inspiratie om deze financieringsvorm in 
de praktijk breder te omarmen.  

Het project wordt mede mogelijk gemaakt door Teslin Capital Management uit Maarsbergen, 
investeerder in Noord-Europese mid- en smallcaps. Teslin wil zijn expertise in langetermijnrelaties 
met particuliere beleggers inzetten om een sector met grote maatschappelijke betekenis te 
versterken. Het doel is praktische handvatten te bieden waarmee bibliotheken hun financiële 
basis kunnen verbreden zonder hun publieke waarden te verliezen. 

 

2. Wat is mecenaatfinanciering 

Mecenaatfinanciering is de structurele of periodieke toekenning van substantiële bedragen door 
vermogende particulieren of familiefondsen aan een publieke instelling zonder commerciële 
tegenprestatie. Het Inspiratiedocument Financieringsmix van Probiblio beschrijft het als grote 
giften van zogeheten mecenasfiguren die vooral gebaseerd zijn op relaties, vertrouwen en een 
gedeeld maatschappelijk doel.  

In de Verenigde Staten kreeg het concept een vliegende start toen Andrew Carnegie tussen 1886 
en 1919 ruim 40 miljoen dollar schonk voor 1.679 bibliotheekgebouwen. Zijn voorbeeld maakte 
filantropische steun voor bibliotheken sociaal gewenst en zichtbaar. De overheid versterkte dit 
patroon met de Revenue Act 1917, die giften aan erkende goede doelen aftrekbaar maakte van de 
federale inkomstenbelasting. Vanaf de jaren twintig professionaliseerden grote stadsbibliotheken 
hun fondsenwerving via eigen Library Foundations en Friends of the Library-verenigingen, die tot 
vandaag een constante stroom particuliere middelen verzorgen.  

Ook in het Verenigd Koninkrijk werd de eerste impuls gegeven door particuliere bouwers. 
Suikermagnaat Henry Tate financierde vanaf 1888 diverse Londense vestigingen en Andrew 
Carnegie schonk later geld voor nog eens honderden Britse bibliotheken. Daarnaast ontstond een 
fijnmazig netwerk van Friends of the Library-kringen die renovaties, collecties en programma’s 
financieren. 

 



 

Vier factoren verklaren de brede acceptatie in beide landen. Ten eerste zorgden de vroege 
succesvoorbeelden voor een positief sociaal narratief rond schenken aan bibliotheken. Ten 
tweede bieden royale, eenvoudig toepasbare belastingvoordelen een directe financiële prikkel 
waardoor de netto waarde van een gift duidelijk hoger uitvalt. Ten derde bestaat er een 
uitgesproken filantropische cultuur waarin grote giften maatschappelijke status opleveren, 
ondersteund door naming-rights of publieke erkenning. Ten vierde beschikken bibliotheken over 
professionele fondsenwervingsorganisaties zoals Library Foundations en Friends-groepen die 
systematisch grote gevers benaderen en diensten ontwikkelen voor langdurige relatieopbouw.  

Nederlandse openbare bibliotheken ontvangen naar schatting 80 tot 85 procent van hun 
inkomsten uit subsidies, vooral van gemeenten, zodat de noodzaak om grote particuliere giften te 
zoeken minder scherp wordt gevoeld. Tegelijk is de fiscale prikkel beperkt voor zogeheten gewone 
giften: pas het bedrag boven één procent van het verzamelinkomen mag worden afgetrokken en 
de aftrek stopt bij tien procent. Voor volledige aftrek bestaat echter een tweede route, de 
periodieke gift die minimaal vijf jaar loopt en schriftelijk wordt vastgelegd; in dat geval vervallen 
zowel de drempel als het plafond en sinds twee-duizend-veertien is daarvoor geen notariële akte 
meer nodig maar volstaat een eenvoudige, door de Belastingdienst goedgekeurde overeenkomst. 
Desondanks laten metingen van het Centrum voor Filantropische Studies zien dat vermogende 
Nederlanders de afgelopen jaren juist minder aan cultuur gaven, ondanks bestaande 
belastingvoordelen. Probiblio constateert bovendien dat mecenaatfinanciering voor bibliotheken 
hier nog vrijwel onbekend is en dat het ontbreekt aan een stevig netwerk van Friends-organisaties 
en professionele fondsenwervers om grote gevers systematisch te benaderen 

 

3. (Mecenaat)financiering op maat: lessen uit drie stedelijke bibliotheken  

Voor dit onderzoek zijn drie verdiepende gesprekken gevoerd met bibliotheken in Amsterdam, 
Rotterdam en de regio Eindhoven. Doel was te inventariseren welke alternatieve 
inkomstenbronnen zij al benutten en hoever zij staan met mecenaatfinanciering. Twee duidelijke 
inzichten kwamen naar voren. Ten eerste bestaat er bij alle drie een uitgesproken interesse in 
mecenaatfinanciering, al varieert de mate van verkenning sterk per instelling. Ten tweede blijkt 
dat de enorme verschillen in omvang, stedelijke omgeving en publieksprofiel leiden tot 
uiteenlopende activiteiten, rollen en projecten, waardoor een uniforme strategie voor 
mecenaatfinanciering weinig kansrijk lijkt. Toch bieden deze casussen waardevolle lessen waar 
andere bibliotheken inspiratie uit kunnen putten. Uit de drie gesprekken destilleerden we vijf 
gemeenschappelijke patronen, die in de volgende alinea's nader worden besproken. 

Een eerste, gedeeld patroon is de erkenning van het belang om inkomsten te spreiden. Alle drie 
de bibliotheken merken dat hun grote afhankelijkheid van gemeentelijke subsidies kwetsbaar 
maakt, zeker nu projectgelden en incidentele regelingen ongewis zijn. Daarom zoeken zij actief 
naar aanvullende stromen zoals zaalverhuur, horeca exploitatie, theaters, corporate sponsoring 
en particuliere giften. Het besef dat diversificatie essentieel is voor financiële veerkracht vormt de 
basis voor hun strategische plannen. 

 



 

Het tweede patroon is een groeiende belangstelling voor mecenaatfinanciering. Zowel 
Amsterdam, Eindhoven als Rotterdam zien donaties van vermogende particulieren of bedrijven 
als kansrijk, ook al staat de verkenning in verschillende stadia. Bij alle drie is er overeenstemming 
dat mecenaat een logische volgende stap is om ambities op lange termijn te kunnen realiseren 
zonder steeds terug te vallen op kortlopende projectsubsidies. 

Derde gemene deler is de behoefte aan professionele fondsenwerving met heldere kaders. De 
gesprekken tonen aan dat structureel relatiebeheer, ethische toetsing en transparante processen 
nog in de kinderschoenen staan. Teams of kwartiermakers worden opgezet om prospectresearch, 
giftplanning en impactrapportage te organiseren. Zonder zo een stevige organisatorische basis 
blijft mecenaatfinanciering vooral ad hoc en afhankelijk van individuele inspanningen. 

Een vierde gemeenschappelijke factor is waakzaamheid rond merkreputatie en 
onafhankelijkheid. Controversiële bedrijven worden afgewezen en bij samenwerkingen met grote 
partijen worden inhoudelijke grenzen en KPI’s expliciet vastgelegd om hun invloed te beperken. 
Tegelijk moet worden onderstreept dat bedrijven die een bibliotheek willen steunen zelden alleen 
uit goodwill handelen: zij streven vaak ook naar zichtbaarheid, reputatie-impact of toegang tot 
specifieke doelgroepen. Dat maakt bibliotheken in kleinere leefgebieden met beperkte exposure 
voor grote corporates minder aantrekkelijk. Zo’n uitdaging kan worden ondervangen door 
regionaal samen op te trekken en hun bereik te bundelen, of door bewust lokale ondernemers te 
zoeken wier maatschappelijke doelstellingen aansluiten bij de bibliotheekmissie. Op die manier 
ontstaan schaalvoordelen en synergieën terwijl de bibliotheek haar onafhankelijkheid en 
reputatie bewaakt. 

Tot slot blijkt uit de casussen dat netwerken het verschil maken. Succesvolle financieringsdeals 
kwamen tot stand via persoonlijke relaties van directeuren, wethouders en bestuursleden. Het 
actief bouwen en onderhouden van relaties met lokale bedrijfsnetwerken, rotaryclubs en familie 
fondsen wordt gezien als doorslaggevend voor toegang tot grote gevers. In alle drie de steden staat 
het systematisch uitbreiden van deze netwerken hoog op de agenda als voorwaarde voor 
duurzame mecenaatfinanciering. 

De gesprekken laten zien dat mecenaatfinanciering in elke stad vorm krijgt binnen een eigen 
ecosysteem van lokale netwerken, maatschappelijke thema’s en bestuurlijke verhoudingen. In 
Amsterdam draait de agenda sterk om brede toegankelijkheid en cultureel programma, in de regio 
Eindhoven staan internationalisering en financiële zelfredzaamheid centraal en in Rotterdam ligt 
de nadruk op digitale inclusie en sociale ondersteuning. De partners die bibliotheken aantrekken, 
variëren overeenkomstig: een high-tech multinational in Brainport, een cultureel 
investeringsfonds in Rotterdam en een mix van lokale fondsen en ondernemingen in Amsterdam. 
Cruciaal is telkens het persoonlijke netwerk van directie, toezichthouders en ambtenaren, dat 
deuren opent naar bedrijven, fondsen en vermogende particulieren. Omdat zulke netwerken en 
omgevingsfactoren per stad sterk verschillen, is een uniforme aanpak voor mecenaatfinanciering 
onwaarschijnlijk. Bibliotheken kunnen wel profiteren van gedeelde lessen rond inkomsten 
spreiden, professioneel relatiebeheer en heldere ethische kaders, maar moeten hun strategie 
altijd afstemmen op hun eigen omgeving en maatschappelijke prioriteiten. 

 

  



 

4. Kansen en belemmeringen 

Uit praktijkobservaties en deskresearch komen drie kansrijke richtingen naar voren voor 
bibliotheken die mecenaatfinanciering willen omarmen. Allereerst het versterken en doelgericht 
benutten van netwerken en partnerschappen: persoonlijke relaties blijken de sleutel tot 
substantiële giften. Daarnaast vraagt de soms onregelmatige en “bumpy” instroom van 
mecenaatgelden om een robuuste financiële structuur, bijvoorbeeld een aparte stichting, waarin 
grote, incidentele bedragen veilig kunnen worden geparkeerd en over meerdere jaren kunnen 
worden ingezet. Een derde, vaak onderschatte kans is gerichte externe communicatie: 
consistente storytelling, impactrapportage en zichtbaarheid zijn cruciaal om potentiële 
mecenassen te overtuigen. Tot slot biedt samenwerking tussen (vooral kleinere) bibliotheken 
schaalvoordelen: door bereik, expertise en fondsenwerving te bundelen worden zij aantrekkelijker 
voor sponsors en blijft de organisatorische druk beheersbaar. In de volgende paragrafen 
bespreken we deze vier kansen, én de bijbehorende belemmeringen, uitgebreid. 

 

A. Netwerken en partnerschappen: de basis voor duurzame mecenaatfinanciering 

Internationale voorbeelden tonen aan dat substantiële particuliere giften niet spontaan ontstaan, 
maar voortkomen uit systematisch relatiebeheer. Succesvolle bibliotheken onderhouden 
doelbewust contacten met weldoeners, stichtingen, serviceclubs, alumnikringen en lokale 
ondernemingen. In de Verenigde Staten en het Verenigd Koninkrijk is dit werk veelal belegd bij een 
development office met professionele fondsenwervers die prospects identificeren, trajecten 
uitzetten en relaties op lange termijn onderhouden. Relatiemanagement houdt daarbij méér in 
dan periodieke nieuwsbrieven: instellingen organiseren exclusieve rondleidingen, diners of 
netwerk­bijeenkomsten waarbij mecenassen in contact komen met bestuurders, burgemeesters 
of wethouders en waarbij hun bijdrage zichtbaar wordt uitvergroot, een podium dat erkenning én 
betrokkenheid verdiept. 

Voor Nederlandse bibliotheken impliceert dit dat zij hun relatie-ecosysteem gestructureerd 
moeten opbouwen en vastleggen. Zichtbaarheid in regionale netwerken, gastoptredens bij 
ondernemerscollectieven, deelname aan maatschappelijke overlegtafels, vormt daarbij een 
eerste stap.  

Bedrijfsrelaties vragen echter om bijzondere zorgvuldigheid. Sponsors streven doorgaans eigen 
doelstellingen na, zoals merkexposure, ESG-profilering of toegang tot specifieke doelgroepen. 
Om de eigen neutraliteit te waarborgen is daarom een formeel sponsor- en mecenaatbeleid 
vereist, inclusief due-diligence­procedures, een ethisch kader, transparante besluitvorming en 
duidelijke exit-clausules. 

Een scherp onderscheid tussen donaties (filantropisch budget, beperkte zichtbaarheid) en 
sponsorbijdragen (marketingbudget, nadruk op logo’s, programma-integratie of 
naamgevingsrechten) is essentieel. Sponsorcontracten zijn doorgaans meerjarig; zonder vooraf 
vastgelegde beëindigingsvoorwaarden kan de bibliotheek na afloop met doorlopende 
exploitatiekosten blijven zitten. De onderhoudslast—account­management, impactrapportage 
en relatiemarketing—is bovendien aanzienlijk. Kleine teams kunnen deze druk verlichten door in 
regionale consortia samen te werken, zoals de Brainport-bibliotheken, zodat taken, bereik en 



 

zichtbaarheid worden gedeeld. Voor kleinere vestigingen kan een gerichte focus op lokale mkb-
partners met sterke gemeenschapsbanden een evenwichtige en haalbare route zijn. Op deze 
wijze behouden bibliotheken hun onafhankelijkheid en reputatie, terwijl zij de kansen van 
particuliere en zakelijke mecenaatfinanciering optimaal benutten. 

 

B. Financiële inbedding: van onregelmatige giften naar beheersbare stromen 

Mecenaatfinanciering, met name van particuliere donoren, is per definitie onregelmatig. Grote 
bedragen kunnen onverwacht binnenkomen, waarna lange tijd weinig volgt. Voor een bibliotheek 
is het doorgaans onwenselijk zulke middelen als eigen reserve op de balans aan te houden: 
omvangrijke reserves roepen bij subsidieverstrekkers al snel de vraag op of extra publieke steun 
nog wel nodig is. Een beproefde oplossing is het onderbrengen van mecenaat­inkomsten in een 
aparte stichting of steunstichting. Van daaruit kan het geld periodiek of project gestuurd worden 
overgemaakt naar de bibliotheek, zodat de exploitatie voorspelbaar blijft terwijl de balans 
“schoon” blijft. 

Voor kleine bibliotheken biedt een gezamenlijke steunstichting extra voordelen. Door in één 
entiteit krachten te bundelen, spreiden zij de administratieve lasten, creëren zij schaalvoordelen 
bij fonds­werving en vergroten zij hun aantrekkelijkheid voor corporate sponsors. Tegelijk 
introduceert zo’n constructie nieuwe verantwoordelijkheden: een stichting vereist eigen 
governance, rapportage, compliance en, in een samenwerkingsverband, afstemming tussen 
meerdere bestuurders. De extra belasting in tijd, geld en proces moet daarom worden afgewogen 
tegen de baten in financiële flexibiliteit en schaalvoordeel. Elke bibliotheek zal op basis van 
omvang, bemensingscapaciteit en lokale subsidie­condities moeten bepalen of een zelfstandige 
of gezamenlijke stichting werkelijk de meest efficiënte route is. 

 

C. Communicatie en zichtbaarheid: van stille instelling naar uitnodigend merk 

Een voorwaarde om mecenaatfinanciering aan te trekken is een actieve, publiek gerichte 
communicatie­strategie. Potentiële gevers vinden hun weg naar de bibliotheek pas wanneer zij 
duidelijk kunnen zien wat er gebeurt, waartoe hun bijdrage dient en hoe die wordt erkend. 
Transparantie over besteding, via impact­rapportages en projectupdates, wekt vertrouwen; 
zichtbaarheid, via (pers)berichten, sociale media en lokale media, vergroot bereik. Tegelijk biedt 
die zichtbaarheid een podium aan mecenassen en sponsors: exclusieve rondleidingen, 
benefietavonden of inhoudelijke lezingen koppelen hen persoonlijk aan het project en versterken 
de relatie. 

Internationale voorbeelden tonen dat een uitgesproken filantropische cultuur dit proces versnelt. 
In het Verenigd Koninkrijk en de Verenigde Staten genieten gevers maatschappelijke status via 
naming rights of erkenning op evenementen; bibliotheken profileren zich daar bewust als goed 
doel met een duidelijke “propositie”. Nederlandse instellingen kunnen hierop aansluiten door 
giften en sponsoring projectgericht te verpakken: een mecenas financiert bijvoorbeeld een 
taalhuis, een coder-dojo of een voorleesbus, in plaats van een anonieme algemene post. Een 
concrete, herkenbare ‘vitrine’ maakt de impact tastbaar en sluit aan bij persoonlijke affiniteiten 
van gevers en ESG-doelstellingen van bedrijven. 



 

Dit vraagt om een meer commerciële blik: de bibliotheek formuleert duidelijke “producten” 
(projecten, programma’s, ruimtes) en positioneert deze in de markt, vergelijkbaar met grotere 
goede-doelenorganisaties. Heldere titels, doelbedragen, tijdlijnen en verhaalvormen (“adopteer 
een boekenclub”, “help 100 jongeren digitaal vaardig worden”) maken het aanbod begrijpelijk en 
aantrekkelijk. In samenhang met professioneel relatiebeheer en een solide ethisch kader vormt 
zo’n communicatie- en zichtbaarheidsstrategie de derde pijler onder een duurzaam 
mecenaatbeleid. 

 

D. Kleine bibliotheken: schaalvoordeel door regionale samenwerking 

De lokale context bepaalt in hoge mate welke mogelijkheden een bibliotheek heeft om sponsors 
en potentiële mecenassen aan zich te binden. Een uniforme aanpak bestaat niet: kleinere 
bibliotheken beschikken, net als kleinere ondernemingen, over minder middelen, hebben een 
bescheidener zichtbaarheid en een beperkter werkgebied. Daardoor bieden zij sponsors en 
mecenassen minder exposure en lijken zij op het eerste gezicht minder aantrekkelijke partners. 
Samenwerking kan hier uitkomst bieden. Door met andere bibliotheken een gezamenlijke 
structuur, bijvoorbeeld een onafhankelijke stichting, op te zetten die fondsenwerving, beheer en 
communicatie centraliseert, stijgt zowel de aantrekkelijkheid voor externe financiers als de 
interne werkbaarheid. Dit vergt echter alsnog extra inzet, zodat elke bibliotheek zorgvuldig moet 
afwegen of de opbrengsten opwegen tegen de belasting.  

Belangrijk is bovendien te onderkennen dat succesvol mecenaat nooit een project is dat van de 
ene op de andere dag resultaat oplevert: het vraagt langdurige investering in zichtbaarheid, 
relaties en, niet in de laatste plaats, het groeien van een uitgesproken filantropische cultuur. 

Effectief mecenaat vraagt om strategisch relatiebeheer, solide financiële inbedding en krachtige, 
consequente communicatie. Door netwerken actief te cultiveren en giften via een aparte 
(gezamenlijke) stichting te structureren, worden bibliotheken zowel aantrekkelijker voor donoren 
als financieel wendbaarder. Consistente storytelling en zichtbaarheid maken de 
maatschappelijke impact tastbaar en vergroten het vertrouwen van potentiële gevers. Vooral 
kleinere bibliotheken boeken de meeste winst wanneer zij regionaal samenwerken, zodat zij 
schaalvoordelen benutten zonder hun organisatie te overbelasten. 

 

Conclusie en aanbevelingen 

De openbare bibliotheek is in drie decennia uitgegroeid tot een breed maatschappelijk 
dienstencentrum, maar haar financieringsbasis blijft kwetsbaar door de grote afhankelijkheid van 
gemeentelijke subsidies. Mecenaatfinanciering biedt een reële kans op extra, 
conjunctuur­onafhankelijke middelen, mits zij wordt ingebed in professioneel relatiebeheer, een 
robuuste financiële structuur (bij voorkeur via een, al dan niet gezamenlijke, steunstichting) en 
een consistente, publieksgerichte communicatie­strategie. Internationale voorbeelden en 
Nederlandse praktijkcases tonen aan dat substantiële giften vooral voortkomen uit persoonlijke 
netwerken en een nadrukkelijk filantropische cultuur; tegelijk vergt dit proces jarenlange 
investering in zichtbaarheid en vertrouwen. Een uniforme aanpak bestaat niet: elke bibliotheek 
moet haar strategie afstemmen op lokale netwerken, schaal en maatschappelijke prioriteiten. 



 

Om daadwerkelijk te profiteren van mecenaatfinanciering hebben bibliotheken baat bij een 
samenhangende meerjarige aanpak op dit gebied. Dat begint met het vrijmaken van een 
gespecialiseerde fonds- of relatiemanager die structureel nieuwe gevers identificeert en 
langdurige banden onderhoudt. De middelen die dit oplevert, kunnen worden ondergebracht in 
een zelfstandige stichting: zo blijven governance en fiscale voordelen helder gescheiden van de 
reguliere exploitatie en kunnen grote giften gespreid worden ingezet. Cruciaal is verder dat de 
bibliotheek haar maatschappelijke projecten verpakt als aansprekende, verhalende proposities, 
en daarover regelmatig, transparant rapporteert via lokale media en impactupdates. Ten slotte 
geldt vooral voor kleinere vestigingen dat zij hun slagkracht aanzienlijk vergroten wanneer zij 
regionaal de handen ineenslaan, zodat fondsenwerving, communicatie en compliance 
gezamenlijk worden gedragen en de individuele werkdruk beheersbaar blijft. 

Door doelbewust te investeren in relaties, structuur en zichtbaarheid, zaaien bibliotheken een 
toekomstbestendige mecenaatpijler die hun maatschappelijke impact laat groeien, ongeacht hoe 
de politieke of economische wind waait. 

 


