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Mit dem Faktor «Treue»
zu mehr Spendeneinnahmen

44 Prozent der Ehen in der Schweiz werden geschieden. Mit steigender Tendenz. Dies
berichten uns die Statistiken. Es stellt sich die Frage: Weshalb wohl scheitert fast jede
zweite Partnerschaft? Nicht selten diirfte wohl mangelnde Treue dazu beitragen. Oder

umgekehrt gesagt: Eine treue Partnerschaft wéhrt linger!

iner in der Zeitung «Die
Welt» erschienenen Um-
frage zufolge, hatte iiber
die Halfte aller Miénner
und Frauen schon einmal
Sex mit ihrem ehemaligen
Partner. Es scheint demnach so,
dass langjihrige Verbundenheit
getrennte Menschen eher wieder
zusammenfiihrt.

Sie werden sich fragen: Was hat
dies mit Fundraising zu tun? Eini-
ges! Denn der Faktor «Treue» hilft
ganz einfach auch die Spenden-
einnahmen zu erhéhen.

Treue Spender lokalisieren

Es ist beliebt, Spenderinnen und
Spender mit ausgekliigelten Syste-
men in Kategorien einzustufen.
Oft eingesetzt wird beispielsweise
die Qualifikation nach sogenann-
ten RFM-Kriterien. Dabei wird das
Spendenverhalten iiber eine relativ
kurze Zeitperiode (2 bis 3 Jahre)
analysiert und eingestuft. Die drei
RFM-Werte sind:
® Recency value; wie lange liegt
die letzte Spende zuriick
@ Frequency value; wie oft wurde
gespendet
® Monetary value; wie hoch war
die Spendensumme

Die Einstufung der einzelnen
Kriterien kann zum Beispiel in ei-
ner Skala von 1 bis 5 erfolgen. So
ergibt sich eine Vielzahl von Kom-
binationen. Oft ist es dabei nicht
ganz einfach, sinnvolle Segmente
zu bilden und Zielgruppen indivi-
duell anzugehen. Hinzu kommt,
dass der RFM-Wert in der Regel
eine beschrinkte Zeitperiode be-
leuchtet und nicht die ganze Spen-
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denhistory. Die langjihrige Spen-
dertreue wird damit zu wenig abge-
bildet.

Datenbanken kleinerer Organi-
sationen verfiigen selten (iiber
RFM- oder andere Scoring-Funk-
tionen. Denn Spenderqualifikatio-
nen machen erst ab einer grosse-
ren Datenmenge Sinn.

Auch ohne aufwindige RFM-
Funktionen kénnen treue Spender
in der eigenen Datenbank lokali-
siert werden.

Ganz einfach:
Treue zahlt sich aus

Wie uns die Forschung berichtet,
ist Treue in einer Partnerschaft von
Menschen ein Erfolgsfaktor fiir lan-
ges Zusammensein. Es zahlt sich aus,
wenn diese Erkenntnis auch in der
Beziehung zwischen Organisation
und Spendern beriicksichtigt wird.

Verhaltensmuster treuer Spender

2007 | 2006 | 2005 | 2004 | 2003 | 2002 | 2001 | 2000 | 1999 1998‘

Dies gelingt, wenn man folgende bei-

den Grundregeln beachtet:

® Treue Spender kiénnen besser
beQalten und weiterentwickelt
werden.

® Ehemals treue Spender lassen
sich einfacher wieder reaktivie-
ren.

Die Spendertreue lédsst sich auf
einfache Art und Weise erfassen.
Der Betrachtungszeitraum ist da-
bei die gesamte Spenderhistory.
Das Kriterium «Treue» basiert auf
einem aktiven Spendenverhalten
von mindestens 3 aufeinander
folgenden Jahren mit mindestens
einer Spende. Untenstehende *
Tabelle zeigt Spender-Verhaltens-
muster von treuen Spendern.

Eine solche Spenderanalyse
kann mit einfachen Mitteln und
mit jedem Datenbestand erstellt
werden. Nur schon unter Beriick-




sichtigung des Treue-Verhaltens-
musters ldsst sich der finanzielle
Ertrag optimieren.

Es ist immer wieder festzustel-
len, dass die Bildung von Mailing-
Segmenten nur auf der Liegedauer
basiert. D.h., man unterscheidet
zwischen «Aktiven Spendern», die
in den letzten 0 bis 24 Monaten
mindestens eine Spende tétigten,
und den «Inaktiven Spenderns,
deren Spende langer zuriickliegt.
Manchmal werden zusitzlich Ziel-
gruppen mit hoheren Spendenbe-
trigen als «High Donors» defi-
niert. Die Treue der Spender, d.h.
die Anzahl aufeinander folgenden
Spendenjahre, wird kaum beriick-
sichtigt.

Gratulation zum
Spendenjubilaum

«Seit 5 Jahren halten Sie unserer
Organisation die Treue. Zu diesem
besonderen Jubilium danken wir
Ihnen mit einem kleinen Ge-
schenk!» Wer hat seinen treuen
Spendern schon einmal ein solches
Mailing versandt? All jene, die es
machen, selbstverstindlich mit bei-

gelegtem Einzahlungsschein, kon-
nen den Spendenertrag auf, einfa-
che und sympathische Art erhohén .
und gleichzeitig etwas zur stéirkeren

Bindung treuer Spender beitragen., -

Bessere Reaktivierungsquote

Der Treuefaktor schlédgt besonders
bei der Reaktivierung verlorener
Spender positiv zu Buche. Mit ziel-
gruppenspezifischen Mailings an
treue ehemalige Spender lisst sich
die Reaktivierungsquote leicht ver-
doppeln. Wenig Aufwand mit viel
Wirkung also.

Eine verfeinerte Segmentierung
kann unter Einbezug der Spenden-
summe erreicht werden: Hohe
Treue und hohe Spendensumme
optimieren die Reaktivierungs-
quote zusétzlich.

In der Regel wird kostspieliges
Telefonmarketing zur Reaktivie-
rung von Spendern eingesetzt. Die-
ses Vorgehen empfiehlt sich erst
bei erfolglosem Einsatz von giinsti-
geren Reaktivierungs-Mailings. @

fing, Mitinhaber h+k fundraiser
dsmitglied Schaweizerischer
wiraising-Verband
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