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WSTĘP 
Mailing, czyli pocztowa przesyłka ďezpośredŶia, jest najbardziej rozpowszechnionym Ŷarzędzieŵ 

wykorzystywanym w fundraisingu i marketingu ďezpośredŶim. Stosują go od wielu lat Ŷajwiększe Ŷa 

świeĐie orgaŶizaĐje ĐharytatywŶe, takie jak UNICEF, SOS Wioski DzieĐięĐe, WWF Đzy GreeŶpeaĐe.  

Mailing zapewnia im stabilizację finansową oraz umożliwia planowanie przychodów i budowanie relacji z darczyńcą. 
Celeŵ wysyłki każdego ŵailiŶgu jest spowodowaŶie ŵierzalŶej reakĐji adresatów. W przypadku 

organizacji non-profit Đhodzi zazwyĐzaj o uzyskaŶie darowizŶy pieŶiężŶej. AďyśĐie ŵogli osiągŶąć ten 

Đel, w fazie projektowaŶia powiŶŶiśĐie skupić się Ŷa dwóĐh podstawowych cechach mailingu: 

iŶteraktywŶośĐi i persoŶalizaĐji. Interaktywność ozŶaĐza, że odďiorĐa przesyłki zostaŶie w 

ŵotywująĐy sposóď zaĐhęĐoŶy do wykoŶaŶia wpłaty i ďędzie ŵógł tej wpłaty łatwo dokoŶać. 

Personalizacja to nic innego, jak dostosowanie treśĐi i poszĐzególŶyĐh eleŵeŶtów ŵailiŶgu do 

jego odbiorcy.  

WysyłaŶie skuteĐzŶyĐh ŵailiŶgów jest sztuką, której każdy z Ŷas ŵoże się ŶauĐzyć. W poŶiższyŵ 

tekśĐie przeĐzytaĐie o 6 najważniejszych zasadach tworzenia doskonałych mailingów. 
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Zasada nr 1: Wyślij go pod odpowiedni adres 

 

Czy wiecie do kogo wysyłaĐie Wasze ŵailiŶgi? Baza danych to kluczowy element sukcesu 

każdej kaŵpaŶii mailingowej. W zależŶośĐi od tego, do kogo wysyłaŶy jest ŵailiŶg, 

powiŶŶiśŵy dostosować treść listu, rodzaj prośďy o wsparĐie, język, któryŵ zwraĐaŵy się do 

odbiorcy. Ale przede wszystkiŵ Ŷależy wysyłać listy do osóď, które są zaiŶteresowane 

teŵateŵ Ŷaszej działalŶośĐi i ĐhętŶie poŵogą Ŷaszej orgaŶizaĐji. No tak, ale gdzie zŶaleźć 

takie osoby?  

Jeśli prowadziŵy działaŶia fundraisingowe do kilku lat, to sprawa jest prosta: podstawową 

ďazę do wysyłki powiŶŶi staŶowić darĐzyńĐy, którzy już Đo ŶajŵŶiej raz wsparli Ŷaszą 

orgaŶizaĐję. Wtedy ŵaŵy pewŶość, że efektywŶość ŵailiŶgu ďędzie wysoka. 

Nie zapominajmy o nieustannym powiększaniu liczby darĐzyńĐów. W tyŵ Đelu Ŷależy 

realizować ŵailiŶgi rekrutaĐyjŶe, któryĐh Đeleŵ jest Ŷie tylko pozyskiwaŶie fuŶduszy, ale 

także ŶowyĐh doŶatorów. Aďy skuteĐzŶość takich mailiŶgów ďyła wysoka, Ŷależy dążyć do 

tego, aby osoby, do któryĐh ďędziemy kierowali mailing, posiadały podoďŶe ĐeĐhy do 

darĐzyńĐów z Ŷaszej ďazy daŶyĐh (płeć, wiek, ŵiejsĐe zaŵieszkaŶia, średŶi doĐhód, styl żyĐia, 

osoďiste doświadĐzeŶia żyĐiowe itd.)  

Jeśli planujemy pierwszy mailing fundraisingowy i nie znamy jeszcze naszych darĐzyńĐów, 

powiŶŶiśŵy potraktować go, jako test. Po zrealizowaŶej wysyłĐe ŵożeŵy  przeaŶalizować 

wyŶiki pod kąteŵ darĐzyńĐów, którzy wpłaĐili pieŶiądze, a w kolejŶyŵ ŵailiŶgu wykorzystać 

tę wiedzę. DarĐzyńĐy, którzy wpłaĐili pieŶiądze w wyŶiku akĐji to Ŷasza grupa docelowa w 

ŶastępŶyŵ ŵailiŶgu. 
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Zasada nr 2: Opisz w przekonujący sposób swój projekt i apel o 

pomoc. 

 

Jeśli ĐhĐeĐie zŵotywować odďiorĐę listu do wsparcia Waszej organizacji, to opowiedzcie mu 

historię. I najlepiej, aďy ďyła to historia prawdziwa i osobista. Ludzi Ŷajďardziej iŶteresują iŶŶi 

ludzie. Nie  piszcie o Waszej organizacji, o tyŵ kiedy powstała, jaka jest jej ŵisja i jakie są jej 

plany Ŷa przyszłość... Te iŶforŵaĐje są ważŶe dla Was, ale Ŷie dla odďiorĐy listu. JedyŶe Đo 

ŵoże sprawić, że poświęĐi oŶ swój ĐeŶŶy Đzas Ŷa przeĐzytaŶie tyĐh kilkuŶastu zdań, ďędzie 

Điekawa, wĐiągająĐa i auteŶtyĐzŶa historia.  

MożeĐie Ŷapisać o osoďistyĐh doświadĐzeŶiaĐh woloŶtariuszy, którzy przyłąĐzyli się do 

Waszego projektu, o historii podopiecznych Waszej organizacji i ich rodzinach, o  osobistym 

apelu założyĐiela orgaŶizaĐji luď jej praĐowŶików itd. Dzięki teŵu sprawiĐie, że Wasz list 

ďędzie ďardziej ďezpośredŶi, a jedŶoĐześŶie żywy, ďarwŶy i działająĐy Ŷa wyoďraźŶię.  

OpiszĐie dokładŶie potrzeďę oraz cel, Ŷa który zďieraĐie fuŶdusze. Jeśli to ŵożliwe, 

przedstawĐie Đałkowity ďudżet akĐji, aďy darĐzyńĐa wiedział jakie wyzwaŶie stoi przed Waŵi 

oraz w jaki sposóď jego wpłata przyĐzyŶi się do osiągŶięĐia zaŵierzoŶego Đelu.  
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Zasada nr 3 : Poproś o konkretną dotację 

 

Niektórzy uważają, że Ŷie wypada prosić wprost o pieŶiądze, a już tyŵ ďardziej o koŶkretŶą 

kwotę. Jednak praktyka pokazuje co innego. Najbardziej skuteczne mailingi to takie, w 

któryĐh odďiorĐa wie dokładŶe Đzego oĐzekuje od Ŷiego Ŷadawca. OzŶaĐza to, że iŵ 

preĐyzyjŶiej opiszeŵy Ŷaszą prośďę o wsparĐie i określiŵy jej paraŵetry, tyŵ więĐej osóď 

nam tego wsparcia udzieli. Większość darĐzyńĐów wyĐhodzi z założeŶia, że to organizacja 

powinna wiedzieć jaka poŵoĐ jest potrzeďŶa, aby planowana akĐja zakońĐzyła się sukĐeseŵ. 

Dlatego Ŷależy jasno określić w swoiŵ apelu  Đzego oĐzekujeŵy od darĐzyńĐy – darĐzyńĐa Ŷie 

powiŶieŶ się tego saŵ doŵyślać.  Prosząc o koŶkretŶą kwotę darowizŶy, dopiszĐie, Đo za tą 

suŵę ďędzieĐie ŵogli kupić  w ramach prowadzoŶej zďiórki – Đzyli w jaki sposóď darĐzyńĐa 

przyĐzyŶi się do realizaĐji projektu. W teŶ sposóď wsparĐie fiŶaŶsowe nabierze bardziej 

wyŵierŶyĐh, ŵaterialŶyĐh korzyśĐi.  

 SugerująĐ kwotę, jedŶoĐześŶie rozwiewaŵy wątpliwośĐi tych darĐzyńĐów, którzy oďawiają 

się, że „przekażą za ŵało”. Wiele osóď z tego powodu w ogóle rezygŶuje z wpłaty darowizŶy. 

Dlatego warto wpisać trzy sugerowaŶe kwoty: Ŷiską, średŶią i wysoką, aďy każdy darĐzyńĐa 

zŶalazł w Ŷaszyŵ liśĐie suŵę odpowiedŶią do swoiĐh ŵożliwośĐi fiŶaŶsowyĐh. 

Wiele organizacje pisze, że „ďędą wdzięĐzŶe, za każdą, Ŷawet ŶajŵŶiejszą wpłatę”. Takie 

zdaŶie ŵożŶa uŵieśĐić w treśĐi listu, ale Ŷie zapoŵiŶająĐ o zasugerowaniu kwoty oraz 

podaŶiu iŶforŵaĐji, Đo za tą kwotę darĐzyńĐa ufuŶduje w raŵaĐh prowadzonej akcji.  
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Zasada nr 4: Użyj języka dostosowanego do grupy docelowej 
 

Jeśli zastosowaliśĐie się do zaleĐeń zasady nr 1, Đzyli zŶaĐie odďiorĐę listu, dopiero wtedy 

ŵożeĐie przejść do realizaĐji zasady nr 4.  

W ĐodzieŶŶyŵ żyĐiu staraŵy się dostosować Ŷasz język i słowŶiĐtwo do odbiorcy, aby 

rozŵowa przyŶiosła zaŵierzoŶy efekt, tzŶ. żeďyśŵy ŵogli się skuteĐzŶie porozuŵieć. IŶaĐzej 

rozŵawiaŵy z Ŷaszą ďaďĐią, profesoreŵ Ŷa uĐzelŶi, przyjaĐiółką czy przełożoŶyŵ. 

Automatycznie dostosowujemy się do rozŵówĐy. Jesteśŵy ŵŶiej lub bardziej formalni, 

okazujemy szacunek lub lekĐeważyŵy drugą stroŶę, używaŵy kolokwializŵów i skrótów 

ŵyślowyĐh, ďądź trzyŵaŵy się poprawŶej polszĐzyzŶy. DlaĐzego więĐ Ŷie zastosować tej 

samej techniki w listach? Jeśli wieŵy do kogo piszemy, to piszŵy tak, jakďyśŵy ŵieli z tą 

osoďą  rozŵawiać. 

SłowŶiĐtwo i język listu powiŶieŶ ďyć dostosowany do  grupy docelowej – Đzyli darĐzyńĐów 

do któryĐh wysyłaŵy ŵailiŶg. JedŶoĐześŶie treść listu powiŶna ďyć jasŶa i prosta, bez 

specjalistycznych określeń, dotyĐząĐyĐh speĐyfiki daŶej ďraŶży Đzy orgaŶizaĐji, która 

darĐzyńĐoŵ ŵoże ďyć oďĐa. Budujmy krótkie, poprawne gramatycznie i stylistycznie zdania, z 

logiĐzŶyŵ Điągieŵ ŵyślowyŵ. Skoŵplikowanych, złożoŶyĐh zdań używajŵy ostrożŶie lub 

zrezygnujmy z ŶiĐh zupełŶie.  
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Zasada nr 5: Wyślij go w odpowiednim czasie 

 

Kiedy jest odpowiedni czas na mailing? Po pierwsze wtedy, kiedy nasz odbiorca czeka na 

wiadoŵość Ŷp. list z podziękowaŶieŵ za przekazaŶą darowizŶę. Do drugie – gdy temat listu 

jest powiązaŶy z teŵateŵ, który w daŶyŵ ŵoŵeŶĐie dotyĐzy większośĐi ŶaszyĐh darĐzyńĐów 

Ŷp. prośďa o prezeŶty od Mikołaja dla podopieĐzŶyĐh doŵu dzieĐka wysłaŶa przed Świętaŵi 

Bożego NarodzeŶia. Po trzeĐie – gdy wieŵy, że większość ŶaszyĐh darĐzyńĐów ďędzie w 

domu, a Ŷie poza Ŷiŵ Ŷp. list do studeŶtów wysłaŶy listopadzie, a Ŷie we wrześŶiu.  

PaŵiętajĐie, że wakaĐje, ferie, święta i długie weekeŶdy Ŷie sprzyjają skuteĐzŶośĐi ŵailiŶgów. 
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Zasada nr 6: Zastosuj skuteczny mechanizm zwrotny 

 

Wyoďraź soďie darĐzyńĐę, który wyjmuje ze swojej skrzynki, tajeŵŶiĐzą kopertę. Koperta 

ďardzo go zaiŶtrygowała, więĐ od razu po wejśĐiu do doŵu, z zaĐiekawieŶieŵ ją rozrywa. W 

środku znajduje list, którego pierwszy akapit jest tak wĐiągająĐy, że czyta go do samego 

końĐa… Z listu dowiaduje się,  że jeśli przekaże 50zł,  to „uratuje świat”. PełeŶ zapału i eŵoĐji, 

spoŶtaŶiĐzŶie deĐyduje się wesprzeć opisaŶą akĐję, aďy stać się ĐzęśĐią tego wspaŶiałego 

przedsięwzięĐia: ĐhĐe Ŷakarŵić ďezdoŵŶe psy luď oĐalić koŶie wiezioŶe Ŷa rzeź, a ŵoże  

ufuŶdować szĐzepioŶkę Ŷa polio dla dzieci w Afryce lub poŵóĐ odŶaleźć zagiŶioŶyĐh itd. itp.  

Zatrzyŵajŵy się Ŷa Đhwilę w tyŵ ŵiejsĐu. Jak do tej pory mailing osiągŶął zaŵierzoŶy Đel: 

darĐzyńĐa go otworzył, zapozŶał się z jego treśĐią i podjął deĐyzję o wsparĐiu. Wydawałoďy 

się, że tu Ŷasza rola się końĐzy… a jedŶak. Bo Đzy osiągŶęliśŵy Ŷasz Đel? Efektem listu 

powiŶŶa ďyć wpłata darowizŶy. Co się staŶie, jeśli spoŶtaŶiĐzŶa reakĐja Ŷa Ŷaszą prośďę 

utknie podczas przekazywania dotacji, poŶieważ mechanizm zwrotny ďędzie 

ŶiedopraĐowaŶy? Wtedy ŵailiŶg uzŶaŵy za ŶieskuteĐzŶy, ŵiŵo tego, że wszystkie jego 

eleŵeŶty, opróĐz tego ostatŶiego,  zostały perfekĐyjŶie dopraĐowaŶe.  

Mechanizm zwrotny, to mechanizm, dzięki któreŵu darĐzyńĐa w prosty i szyďki sposóď ŵoże 

przekazać darowizŶę, najlepiej od razu po przeczytaniu listu. Ułatwcie darĐzyńĐy teŶ ostatŶi 

krok, ďo jeśli odłoży go Ŷa późŶiej, to prawdopodoďŶie już Ŷigdy do Ŷiego Ŷie wróĐi. 

 Znamy 6 zasad doskonałego mailingu i co dalej?  

 Aby zaĐząć zďierać Ŷaprawdę DUŻE fuŶdusze wykorzystująĐ ŵailiŶg, poznajcie jego tajniki na 

 szkoleniu „Pisanie skutecznych listów fundraisingowych.” Kosz  uczestnictwa to tylko 

 390zł, więĐ zwróĐi się już po pierwszym mailingu! WyślijĐie swoje zgłoszenie na adres:  

 szkolenia@i-fr.pl 

 Instytut Fundraisingu, projektuje mailingi fundraisingowe dla organizacji charytatywnych, 

 ŵożeĐie więĐ zleĐić nam przygotowanie Waszego mailingu. Zapraszaŵy do współpraĐy!   

http://www.instytutfundraisingu.pl/oferta/szkolenia-dla-fundraiserow.html#pisanie
mailto:szkolenia@i-fr.pl

