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Erfolgreiches  
Fundraising in einer  
digitalisierten Welt

In der digitalen Transformation sehen sich die Menschen mit einer 
kaum zu bewältigenden Informationsflut und mit zunehmender 
Komplexität konfrontiert. Alle sind zu jeder Zeit „connected“ und 
Nachrichten aus der ganzen Welt kommen im Sekundentakt auf die 
Smartphones. Wer in diesem Umfeld mit seiner Botschaft durch-
dringen und effizientes Fundraising betreiben will, muss die Herzen 
der Menschen gewinnen. Dafür gilt es gerade in der digitalisierten 
Welt, echte Emotionen zu wecken.
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 D ie gute Nachricht vorweg: Al-
lein im Jahr 2016 spendeten 
die Schweizer satte 1,79 Mil-

liarden Schweizer Franken und setzten 
damit im internationalen Vergleich 
Massstäbe. Dabei ist die Spendenbe-
reitschaft der Schweizerinnen und 
Schweizer nach wie vor hoch. Rund 82 
Prozent der Haushalte gaben bei einer 
aktuellen Umfrage der Zentralaus-
kunftsstelle für Wohlfahrtsunterneh-
mungen (ZEWO) an, im vergangenen 
Jahr gespendet zu haben. Zum Ver-
gleich – nach Angaben des Deutschen 
Spendenrats e.V. zeigen sich 2017 im 
benachbarten Deutschland nur 32 Pro-
zent der Bundesbürger grosszügig. 
Tendenz abnehmend. Der Schweizer 
Spendenmarkt ist für Fundraiser also 
höchst attraktiv. So verwundert es 
kaum, dass immer neue, meist interna-
tionale Organisationen auf den Markt 
drängen und ein klassischer Verdrän-
gungswettbewerb herrscht. Ausserdem 
müssen Fundraiser immer häufiger 
auch den laufenden Betrieb der ge-
meinnützigen Organisationen mit 
Spendengeldern finanzieren.

Fundraising durch  
professionelle Dienstleister

Das ruft professionelle Dienstleister 
wie etwa Corris und andere Fundrai-
sing-Agenturen auf den Plan. Diese 
haben es sich zur Aufgabe gemacht, 
Hilfswerke und Fundraiser beim Spen-
densammeln beispielsweise mit Stand-
Aktionen in den Fussgängerzonen oder 
mit Call Agents zu unterstützen. Sol-
che Aktionen sind zwar publikums-
wirksam, aber längst keine Selbst
läufer. Durch d ie Medien- und 
Kanalvielfalt sowie die Informations-
überflutung wird es immer schwieri-
ger, potenzielle Spender zu erreichen. 
Fast täglich wird die Bevölkerung über 
diverse Nachrichtenkanäle mit neuen 

humanitären Katastrophen konfron-
tiert. Wer durchdringen will, braucht 
ein klares Profil und muss mit profes-
sionellem Storytelling authentische 
Geschichten erzählen. „Gerade in der 
digitalisierten Welt wollen potenzielle 
Spender emotional angesprochen wer-
den“, so Dr. Oliver Egger, Leiter Mar-
keting PostMail, Post CH AG. Nackte 
Zahlen und harte Fakten müssen mit 
Hintergrundinformationen angerei-
chert und für Menschen greifbar ge-
macht werden. Durch Mailings werden 
Informationen im wahrsten Sinne des 
Wortes haptisch erfassbar. Die Tatsa-
che, dass im vergangenen Jahr über 
200 000 Menschen aus ihrer Heimat 
nach Europa flüchten mussten, ist 

schockierend. Doch ein Bild sagt mehr 
als Tausend Fakten: Emotionen und 
authentische Eindrücke aus den Pro-
jekten der Fundraiser sind die Fakto-
ren, die wirklich emotionalisieren. Das 
Stichwort ist authentisch, denn unter 
Fundraisern gelten strenge ethische 
Richtlinien. Extreme Pressebilder 
emotionalisieren zwar, sind aber nicht 
mit den ethischen Zielen der Fundrai-
ser vereinbar. Angelika Hergesell vom 
Fundraising-Team der Heilsarmee legt 
grossen Wert auf ehrliche Kommunka-
tion: „Wir diskutieren oft, wie viel 
Emotionen nötig sind, denn wir wollen 
ehrlich echte Geschichten erzählen 
und nicht nur, salopp gesagt, auf die 
Tränendrüse drücken.“
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Digital für Traffic,  
Image und Branding

Um Menschen zu einer Spende zu be-
wegen, sind zudem meist mehrere An-
stösse über verschiedene Interaktions-
punkte notwendig. Daher wird das 
Geschehen rund um das Fundraising 
sukzessive auch in der digitalen Welt 
verankert. Innovative Non-Profit-Or-
ganisationen (NPOs) akquirieren be-
reits über digitale Kanäle und setzen 
im grossen Stil crossmediale Kampag-
nen um. Immer mehr neue Web-Ver-
zeichnisse, Aktionsportale, Spenden-
Plat tformen, Charity-Aukt ionen, 
Shops for Good und Online-Tools 
spriessen wie Pilze aus dem Boden. 

Dabei wirken besonders digitale 
Marktbearbeitungsmassnahmen wie 
Videos und Virals – wenn sie gut ge-
macht sind und den Nerv treffen – be-
sonders auf jüngere Zielgruppen at-
traktiv. Warum? Weil sie Menschen 
über Bild und Ton sinnlich emotional 
ansprechen. Zahlreiche NPOs nutzen 
diese digitalen Tools, um Interessen-
ten auf die eigene Website zu führen, 

und bewährt“ einen Einzahlungs-
schein“, so die Erfahrung von Reto 
Brotschi, Leiter Dialogmarketing 
PostMail, Post CH AG.

Mailing – Trägermedium für 
effiziente Spendenaktionen

Damit bleibt das physische Mailing 
mit den Vorteilen der haptischen An-
mutung schon wegen dem Zahlungs-
verhalten weiterhin das Trägermedium 
für effiziente Spendenaktionen. Nach 
den Erfahrungswerten von Brotschi 
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Erfolgsfaktor „Einzahlungsschein“

Das physische Mailing mit integriertem Einzahlungsschein ist in der 
Schweiz das effiziente Trägermedium für Spendenaktionen. Über 
haptische Mailings lassen sich potenzielle Spender sensorisch und 
emotional ansprechen. Zudem lassen sich in physische Mailings auch 
QR-Rechnungscodes integrieren.

Nach wie vor bevorzugen Spender den bewährten Einzahlungsschein 
und stehen technischen Neuerungen wie den QR-Rechnungscodes 
eher skeptisch gegenüber.

das Brandbuilding zu stärken und um 
das Image zu fördern. Tatsächlich las-
sen sich diese Ziele heute meist sogar 
mit überschaubarem Mitteleinsatz er-
reichen. Die Krux: Selbst emotionale 
Videos und noch so weit verbreitete 
Virals sind nicht in der Lage, in er-
wähnenswertem Umfang Spendengel-
der zu generieren. Ein Grund dafür 
dürfte sein, dass es in der Schweiz 
ohne Einzahlungsschein noch kaum 
Geld von Spendern gibt. „Erfolgreiche 
Spendenaktionen beinhalten so gut 
wie immer nach dem Motto „bekannt 

Antonio M.* (70): «Die Schicksalsschläge, die ich erlitten habe, kann man 
nicht so einfach wegstecken. Mein Leben ist vor meinen Augen zerbrochen. 
Es hat mich viel Kraft gekostet, es wieder zusammenzusetzen. Nun bin ich 
froh, dass ich bei der Heilsarmee wieder ich selbst werden konnte.»

«Meine erste Ehe scheiterte nach 10 Jahren. Meine Frau und unser gemeinsa-
mer Sohn verliessen mich. Fünf Jahre lebte ich allein, bis ich Anna* kennen 
lernte. Wir heirateten und bekamen eine Tochter. Doch als Schmuckhändler auf 
Märkten konnte ich nicht für zwei Familien aufkommen. Deshalb bewarb ich 
mich auf eine Stelle in einer Betonfabrik in Brugg. Aber nach der Selbständigkeit 
war es schwierig für mich, in einer Fabrik zu arbeiten. Nach drei Jahren machte 
ich mich auf die Suche nach einem neuen Job. Bald darauf lieferte ich Rollstühle 
und Pfl egebetten an Spitäler und Altenheime aus. Es war eine gute Arbeit, mit 
der ich sowohl meine Familie ernähren als auch die Alimente bezahlen konnte. 
13 Jahre lang fuhr ich durch die ganze Schweiz.

Wenn sich das Unglück häuft

Leider wirtschaftete mein Chef in die eigene Tasche und das Unternehmen ging 
bankrott. Mittlerweile war ich 58 Jahre alt und die Chancen auf eine neue Stelle 
waren sehr gering. Nach zwei Jahren Arbeitslosigkeit wurde ich ausgesteuert. 
Ohne Arbeit kamen die Sorgen und Probleme. Meine Ehe litt so sehr darunter, 
dass Anna sich von mir scheiden liess. Während dieser schweren Zeit starb auch 
noch meine Mutter. In kurzer Zeit verlor ich alles, was mir etwas bedeutete. 
Früher war ich ein gestandener Mann mit Frau, Kindern, Auto und Ferien. Nun 
hatte ich nichts mehr. Ich verfi el in eine starke Depression, kam kaum noch aus 
dem Bett und quälte mich durch den Tag. Ich hatte panische Angst, aus dem 
Haus zu gehen, konnte weder Zug noch Auto fahren. Es wurde so schlimm, dass 
ich mich nicht einmal mehr gewaschen habe. Alles erschien hoffnungslos. Ich 
sah keine Zukunft mehr für mich und dachte daran, mein Leben zu beenden.

Der schwierige Weg zurück ins Leben

Nur der Gedanke an meine Kinder hielt mich davon ab. Ich konnte sie nicht ein-
fach im Stich lassen. Deshalb liess ich mich in eine psychiatrische Klinik einwei-
sen. Dort machte ich eine Therapie mit Medikamenten und Behandlungen. Nach 
drei Jahren ging es mir endlich etwas besser. Mein behandelnder Arzt kam zu 
mir und sagte: ‹Sie sind wieder in 
einem stabilen Zustand. Es wird 
Zeit, dass Sie in eine andere Ins-
titution wechseln.› Er empfahl 
mir den Obstgarten der Heilsar-
mee. Ich ging dorthin und wuss-
te auf Anhieb: Hier gehöre ich hin 
– das ist mein Platz. 

Ein Wunsch nach Zweisamkeit

Hier im Obstgarten bin ich endlich 
wieder unter Leuten. Ich wohne in 
einem Zweibettzimmer. Die Mit-
bewohner sehen mich als eine Art 
Vater. Ich bin ein Allrounder und 
packe überall mit an. Endlich fühle 
ich mich wieder gebraucht. Ich fer-
tige Stifthalter – das kann hier sonst 
keiner. Und ich spalte Holz für An-
zündbündel. In meiner Freizeit bin 
ich viel draussen. Jeden Tag fahre 
ich mit dem Velo oder führe die Lamas und Alpakas vom Obstgarten aus. Ob-
wohl ich weiterhin Medikamente gegen die Depression nehmen muss, geht es 
mir gut. Es ist ein Wunder, dass ich die Krankheit überwinden und wieder Antonio 
werden konnte. Meine Kinder besuchen mich regelmässig. Auch sie staunen 
über meine Veränderung. Ich hoffe 90 Jahre alt zu werden, wie meine Mutter. 
Und ich wünsche mir, wieder eine Frau an meiner Seite zu haben. In meinen 
letzten Jahren möchte ich nie wieder einsam sein.» 

Weitere Lebensgeschichten unter: heilsarmee.ch/lebensgeschichten

Geschichten, die das Leben schreibt

* Zum Schutz der Privatsphäre wurden die Namen geändert 
und eine andere Person abgebildet.

Antonio

«Endlich fühle ich mich 
wieder gebraucht.» 

Antonio M.* 

Suppe, Seife, Seelenheil. So hilft die Heilsarmee mit Ihrer Hilfe.

Offene Ohren

Alles beginnt mit einer einfühl-
samen Person, die sich eines 
hilfesuchenden Menschen 
annimmt. Darum empfangen 
wir Menschen in Not sowohl in 
unseren 10 Sozialberatungs-
stellen als auch in unseren 
56 Heilsarmee-Gemeinden mit 
offenen Armen und Ohren.
 

Freie Betten

Wer den Boden unter den 
Füssen verloren hat, hat 
oftmals auch kein Dach mehr 
über dem Kopf. In insgesamt 
14 Wohn- und 6 Übergangs-
heimen, 4 Alters- und Pflege-
heimen und 5 Passanten-
heimen bieten wir jede Nacht 
über 1200 Menschen ein 
Obdach. Zusätzlich führen 
wir noch 5 Jugend- und  
Kinderheime.

Gedeckte Tische

Oft ist das Problem eines 
hilfesuchenden Menschen 
ganz profan. Er oder sie 
hungert nach Essen oder nach 
ein bisschen Gesellschaft. 
Darum laden wir gern zu Tisch. 
Zum Beispiel bei unseren 
diversen Mittags tischen für 
Jung und Alt oder den Frauen-
Zmorgen.

Tröstende Worte

Unser Tun ist geprägt durch 
unsere Beziehung zu Gott. 
Darum bringen wir die 
Menschen mit Jesus Christus 
in Berührung. Nicht zuletzt mit 
unseren Gottesdiensten, die 
jeden Sonntag in 56 Heilsarmee-
Gemeinden stattfinden. Aber 
auch unsere psychiatrische 
Spitex und der Gefängnisdienst 
sind wertvolle Angebote für 
Menschen in Not.

Stiftung Heilsarmee Schweiz | Laupenstrasse 5 | Postfach | 3001 Bern | Telefon 031 388 05 35 | Fax 031 382 05 91 
spenden@heilsarmee.ch | heilsarmee.ch | Spendenkonto 30-444222-5 | IBAN: CH37 0900 0000 3044 4222 5

Im Obstgarten in Rombach fi nden Frauen und Männer, die an einer psychischen Er-
krankung leiden oder sich in einer sozial schwierigen Lage befi nden, einen Wohn-, 
Arbeits- oder Beschäftigungsplatz. Es stehen 34 Plätze zur Verfügung.
Im «wörkschop» bieten wir 29 Tagesstrukturplätze an. Die Betreuten können ver-
schiedene, abwechslungsreiche Aufgaben im Bereich Werkatelier, Café und Schrei-

nerei kennen lernen und selbstständig bewältigen. Im Ladenlokal werden die hand-
gefertigten und in Eigenproduktion hergestellten Produkte verkauft – von Anzündhilfen 
über Kerzen, Dekorations- und Geschenkartikel sowie Dörrprodukte bis hin zu saiso-
nalen Produkten aus der Gärtnerei.

www.heilsarmee-obstgarten.ch
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Im Grünen wieder zu sich fi nden

«Drei Schicksalsschläge sind zu viel für mich!» Antonio M.*, 70

1234567 
POST CH AG

Frau
Vorname Muster
Strassenmuster
0000 Muster

Stiftung Heilsarmee SchweizRegion Nordwestschweiz
Laupenstrasse 5 – Postfach – 3001 BernTelefon 031 388 05 35 – Fax 031 382 05 91Spendenkonto 30-444222-5

spenden@heilsarmee.ch
heilsarmee.ch

Sehr geehrte/r Frau/Herr xy

Im Leben gibt es laufend Veränderungen. Menschen kommen und gehen. Doch wenn man 
plötzlich ganz alleine dasteht, kann das einen völlig aus der Bahn werfen. Gerade hat man 
noch zusammen mit der Familie gegessen, mit den Kollegen auf der Arbeit gelacht und ist 
am Wochenende die Mutter besuchen gegangen. Und auf einmal sind alle diese geliebten 
und geschätzten Menschen nicht mehr da. 
Genau so ist es Antonio ergangen. Er verlor innerhalb von drei Jahren alles, was sein Leben 
ausgemacht hat. «Ich bin immer gut durchs Leben gekommen. Aber dann durchlebte ich 
drei Schicksalsschläge kurz hintereinander: den Tod meiner Mutter, den Jobverlust und 
die Scheidung von meiner Frau. Das war zu viel für mich!»
Nach einer schweren Depression ist Antonio nun im Obstgarten der Heilsarmee. Lesen  
Sie in der Beilage, wie er dort wieder neuen Lebensmut fasst. Und was sein sehnlichster 
Wunsch für die Zukunft ist. 

Wir konnten Antonio helfen, sein Leben wieder in die Hand zu nehmen. Und wir bestärkten 
ihn in der Hoffnung, dass sich sein grösster Traum noch erfüllt. Durch Ihre Spende können wir 
für Menschen in schwierigen Lebenssituationen da sein und ihnen Zuversicht schenken. Im Namen der Heilsarmee 
 

Philipp Steiner 
Mitglied der Direktion 

PS: Tragen Sie mit Ihrer Spende dazu bei, dass Antonio und andere Betroffene wieder 
Anschluss und Lebensfreude finden. Herzlichen Dank für Ihre Unterstützung!
* Name geändert

Bern, 13. März 2018

Das Leben schreibt emotionale 
Geschichten Das Feedback auf die 
Lebensläufe in den Mailings der 
Heilsarmee ist oft sehr persönlich.
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Feedback auf die Lebensläufe, die in 
den Mailings der Heilsarmee vorge-
stellt werden. „Als wir die ergreifende 
Geschichte eines Mädchens aus einem 
unserer Kinderheime erzählten, beka-
men wir nicht nur finanzielle Spen-
den, sondern auch Geschenkpakete 
für das Kind“, erzählt die Fundrai-
sing-Expertin. Emotionale Geschich-
ten schreibt das Leben, zum potenziel-
len Spender transportieren sie jedoch 

funktionieren kreative Mailings, die 
auffallen und die Aufmerksamkeit der 
Spender erregen, besonders gut. Ver-
stärkt wird die Werbewirkung durch 
kleine Gadgets, die in der Aussendung 
enthalten sind. „Wichtig ist dabei, dass 
das Gadget nicht billig wirkt und zum 
Spendenthema oder zur Organisation 
passt“, betont Brotschi. Jedoch ist ein 
solches Mailing in der Umsetzung 
häufig aufwendig und mit höheren An-
forderungen verbunden: Couverts mit 
Gadgets können von den vollautomati-
schen Sortiermaschinen oftmals nicht 
erkannt und müssen von Hand sortiert 
werden. Um Mehrkosten und Verzöge-
rungen zu vermeiden, bietet die Post 
mit ihrer „Gut-zum-Druck-Stelle“ eine 

Mit der PromoPost direkt in Schweizer Briefkästen

Bestehende Spender informieren, neue Spender gewinnen:  
Mit den unadressierten Mailings der Post kann eine Spendenkampagne 
auf den Tag genau geplant und zielgruppenorientiert in den Brief
kästen der Schweizer platziert werden. NPOs profitieren vom  
detaillierten Netzwerk und der Reichweite der Schweizerischen Post. 
Ausserdem können spezielle Empfängergruppen 
gezielt angesprochen werden: seien es geografische 
Eingrenzungen oder die Segmentierung nach  
Privat- und Geschäftskunden.

Weitere Informationen unter:  
www.post.ch/promopost

Professionelles Adressmanagement

Die Adress- und Geodaten der Schweizerischen Post sind zuverlässig: 
Täglich sammeln Zustellende neueste Angaben, Empfänger aktualisieren 
Adressen nach ihren Umzügen. 

NPOs können also nicht nur ihre Adressen über die Tools der Post 
bequem und effizient verwalten, sondern durch einen Datenabgleich 
auch die Aktualität ihrer Daten überprüfen. So erreichen Sendungen die 
richtigen Empfänger und NPOs stellen die Effektivität von Spendenauf-
rufen sicher. Und wer im Adressmanagement noch mehr Informationen 
und Anleitung möchte, bekommt  
bei der Post auch Online-Workshops, 
die jeden Schritt begleiten.

Weitere Informationen unter: 
www.post.ch/adresspflege-online 
www.post.ch/directpoint-onlinekurse

die Fundraiser. Bei der Heilsarmee ist 
man sich dabei bewusst, dass hapti-
sche Kampagnen nur bei bestimmten 
Zielgruppen funktionieren: „Natür-
lich gehen wir bei der Spenden-Ak-
quise mit der Zeit und beziehen beson-
ders zur Ansprache jüngerer Zielgrup-
pen auch die digitalen Medien in un-
ser Fundraising-Konzept ein.“

Eine sanfte Brücke zwischen On-
line- und Offline-Kommunikation 

Prüfung der Mailings auf die Anforde-
rungen besagter Maschinen. 

Auch Angelika Hergesell weiss 
um die Effektivität der physischen 
Mailings. Die Fundraiser der Heilsar-
mee setzen mit Mailings vor allem auf 
die Bindung der Stammspender. „In 
unseren Kampagnen können wir Men-
schen mit komplexeren Inhalten und 
tiefgehenden, emotionalen Geschich-
ten ansprechen. Das wird als echter 
Mehrwert empfunden und bewegt die 
Menschen innerlich.“ Wie stark, be-
legt das oftmals sehr persönliche 

„Die Akteure in  
unseren Geschichten 

nehmen förmlich 
Gestalt an und  

Spender kennen viel-
leicht Personen mit  

ähnlichem Schicksal.“ 
Angelika Hergesell,  

Fundraisingteam der Heilsarmee
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schaffen QR-Codes – sei es auf Kommu-
nikationsmitteln oder künftig auf Rech-
nungen. Der Code kann nicht nur auf 
Papier, sondern auch auf elektronischen 
Dokumenten wiedergegeben und mit 
dem Smartphone eingelesen werden. 

Personalisierte und 
regionalisierte Aussteuerung

Nach wie vor sind also Direct Mai-
lings das Instrument der Wahl, um 
Spenden zu generieren. Experten 
schätzen, dass rund 80 Prozent der 
Spendeneinnahmen unmittelbar auf 
Mailingkampagnen zurückgeführt 
werden können. Über die inhaltliche 
Gestaltung hinaus liegen entscheiden-
de Faktoren für den Erfolg von Mai-

lings in den Möglichkeiten der perso-
nal isier ten und regional isier ten 
Aussteuerung der Kampagnen.

Fundraiser schätzen zudem, dass 
der Erfolg der Mailings individuell 
messbar ist und sich für jede Kampagne 
der Return on Investment (RoI) errech-
nen lässt. Zudem gibt es in der Branche 
langjährige Erfahrungswerte. So kann 
beispielsweise bei Mailings an Perso-
nen, die bereits einmal gespendet ha-
ben, mit einem Responsewert von fünf 
Prozent gerechnet werden. Verwöhnen 
die Mailings mit kleinen Gadgets, kann 
die Responsequote sogar bei 15 Prozent 
liegen. Richtet sich das Mailing dage-
gen an gänzlich neue Spenderinnen und 
Spender, ist naturgemäss mit weniger 
Response zu rechnen: zwischen 0,3 Pro-

zent bei nicht adressierten und zwei 
Prozent bei adressierten Sendungen.

Werbefranken optimal 
einsetzen

Für NPOs besteht wie für jedes Wirt-
schaftsunternehmen die zentrale He-
rausforderung darin, die Werbefranken 
optimal einzusetzen. Deshalb sind die 
Spendenlösungen der Post auf die Be-
dürfnisse der NPOs abgestimmt. „Wir 
bieten Fundraisern eine umfassende 
Service-Palette“, sagt Dr. Oliver Egger. 
Die Schweizerische Post stellt zwar 
keine eigentliche Kreation von Mai-
lings, das Unternehmen steht aber bera-
tend zur Seite, wenn es zu beurteilen 
gilt, wie ein Spendenmailing gestaltet 

Das physische Mailing 
bleibt mit den Vorteilen 
der haptischen Anmutung 
schon allein wegen des 
Zahlungsverhaltens 
weiterhin das Träger
medium für effiziente 
Spendenaktionen. 

74 Marketing Review St. Gallen    4 | 2018



Post CH AG  Direct Mail

sein muss, damit es optimal wirkt. „Ei-
nerseits verfügen unsere Consultants 
über grosse praktische Erfahrung, an-
dererseits setzen wir auf technische 
Hilfsmittel wie beispielsweise professi-
onelles Eye-Tracking zur Optimierung 
von Mailings“, erklärt Dr. Egger. Zu-
dem gestaltet die Post kundenindividu-
elle Workshops. „Die helfen den Fund-
raisern, Antworten auf ihre spezifischen 
Bedürfnisse zu finden“, sagt Egger und 
verweist auf das Adressmanagement 
oder den bereits genannten „Gut-zum-
Druck-Service“. Gerade die langjähri-
gen Erfahrungswerte der Post sind für 
NPOs wertvoll. „Die PromoPost mit 
unadressierten Sendungen eignet sich 
besonders für die Neuspender-Akquisi-
tion – und das zu einem sehr günstigen 
Preis“, so Reto Brotschi. 

Abwanderung von  
Spendern verhindern

Im schärfer werdenden Wettbewerbs-
umfeld ist es von besonderer Bedeu-
tung, die Beziehung zu den Stamm-
spendern zu pf legen und weiter 
Vertrauen aufzubauen. Angesichts der 
steigenden Kosten für die Gewinnung 
von Neuspenden und für die Bezie-
hungspflege ist es wichtig, die Abwan-
derung von Spendern zu potenziellen 
Konkurrenten zu verhindern. Die Spen-
denbereitschaft der Menschen ist vor 
allem gegeben, wenn sie sich angespro-
chen fühlen und unterschwellig in der 
Verantwortung sehen. „Die Akteure in 
unseren Geschichten nehmen förmlich 
Gestalt an und Spender kennen viel-
leicht Personen mit ähnlichem Schick-
sal – Menschen am Rande der Gesell-
schaft“, beschreibt Angelika Hergesell, 
was dem Team der Heilsarmee am Her-
zen liegt. Von einer Abstumpfung in 
der Gesellschaft spürt sie nichts. Im 
Gegenteil, die Rückmeldungen auf ihre 
Mailings sind oft nicht nur finanzieller 

nendanlässen gilt: Je eher eine Kampa-
gne publiziert wird und das Mailing im 
Briefkasten liegt, desto grösser ist die 
Chance helfende Mittel zu erlangen. 
„Nach Eintritt einer Krise ist es für die 
Fundraiser wichtig, sofort nach deren 
Auftreten mit einem Spendenaufruf in 
den Briefkästen zu sein“, weiss Dr. Oli-
ver Egger. Denn das Mailing stellt nach 
Egger idealerweise die Verlängerung 
einer öffentlichen Kommunikation dar, 
die in den Medien stattfand oder gar 
noch präsent ist. Die Schweizerische 
Post bietet dafür mit einem A-Post-Ver-
sand die passende Lösung. „Wir können 
in diesen Fällen innerhalb weniger Tage 
sicherstellen, dass die entsprechende 
Spendenorganisation im Briefkasten 
präsent ist“, erklärt Dr. Egger das Ange-
bot. Genau dieses Hand in Hand Arbei-
ten schätzem die Fundraiser und final 
bewirkt die Kooperation, dass die Hilfe 
rechtzeitig dort ankommt, wo sie wirk-
lich gebraucht wird. �
Friedrich M. Kirn, Iris Schmutz

Art, sondern auch ganz pragmatisch: 
„In einem Päckchen waren mal selbst 
gestrickte Socken drin – sowas kommt 
an. Im doppelten Sinne.“

Timing von Spenden- 
Kampagnen

Auch in der schnelllebigen digitalen 
Welt kommt es also auf emotionales In-
volvement an. Entscheidend ist dabei 
auch das Timing von Spenden-Kampa-
gnen. Insbesondere bei akuten Spe-

Menschen sind nach 
wie vor bereit zu 

spenden, wenn sie 
sich angesprochen 
fühlen und unter-

schwellig in der  
Verantwortung sehen. 

Starke Partner im Marketing 

Das Dialogmarketing ist ein spannendes und sehr wirkungsvolles 
Instrument für erfolgreiche Kommunikation – gerade für NPOs.  
Damit die Massnahmen gelingen und ihr volles Potenzial ausschöpfen, 
bietet die Post ihren Kunden ausführliche Beratung durch Experten. 
Gemeinsam können Konzepte und Ideen analysiert und so die  
Kommunikation gemeinsam zum Ziel geführt werden.

Ausserdem macht die Post auf der Plattform DirectPoint eine  
ganze Bandbreite an ergänzenden Informationen zugänglich.  
Ideen generieren, Strategien entwickeln, Fallbeispiele entdecken:  
Vom Marketing über digitale Kanalvernetzung bis hin zur Datenanalyse 
kann hier Input gefunden werden. So kann die Post von der Inspiration 
bis zur Messung relevanter Erfolgs-
kennzahlen einen echten Mehrwert  
für NPOs bieten.

Weitere Informationen unter: 
www.post.ch/dms 
www.post.ch/directpoint
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