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6 ZASAD DOSKONALEGO MAILINGU

WSTEP

Mailing, czyli pocztowa przesytka bezposrednia, jest najbardziej rozpowszechnionym narzedziem
wykorzystywanym w fundraisingu i marketingu bezposrednim. Stosujg go od wielu lat najwieksze na

Swiecie organizacje charytatywne, takie jak UNICEF, SOS Wioski Dzieciece, WWF czy Greenpeace.

Mailing zapewnia im stabilizacje finansowg oraz umozliwia planowanie

przychod6éw i budowanie relacji z darczynca.

Celem wysytki kazdego mailingu jest spowodowanie mierzalnej reakcji adresatéw. W przypadku
organizacji non-profit chodzi zazwyczaj o uzyskanie darowizny pienieznej. Abyscie mogli osiggnac ten
cel, w fazie projektowania powinniscie skupi¢ sie na dwdch podstawowych cechach mailingu:
interaktywnosci i personalizacji. Interaktywnoéc’ oznacza, ze odbiorca przesytki zostanie w
motywujacy sposéb zachecony do wykonania wptaty i bedzie mdgt tej wptaty tatwo dokonac.
Personalizacja to nic innego, jak dostosowanie tresci i poszczegdlnych elementéw mailingu do

jego odbiorcy.

Wysytanie skutecznych mailingdw jest sztukg, ktérej kazdy z nas moze sie nauczy¢. W ponizszym
tekicie przeczytacie o 6 najwazniejszych zasadach tworzenia doskonatych

mailingow.
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Zasada nr 1: Wyslij go pod odpowiedni adres

Czy wiecie do kogo wysytacie Wasze mailingi? Baza danych to kluczowy element sukcesu
kazdej kampanii mailingowej. W zaleznosci od tego, do kogo wysytany jest mailing,
powinnismy dostosowac tres¢ listu, rodzaj prosby o wsparcie, jezyk, ktéorym zwracamy sie do
odbiorcy. Ale przede wszystkim nalezy wysytaé listy do oséb, ktére sg zainteresowane
tematem naszej dziatalnosci i chetnie pomogg naszej organizacji. No tak, ale gdzie znalez¢

takie osoby?

Jesli prowadzimy dziatania fundraisingowe do kilku lat, to sprawa jest prosta: podstawowg
baze do wysytki powinni stanowi¢ darczyncy, ktdrzy juz co najmniej raz wsparli naszg

organizacje. Wtedy mamy pewnosé, ze efektywnos$¢ mailingu bedzie wysoka.

Nie zapominajmy o nieustannym powiekszaniu liczby darczyncéw. W tym celu nalezy
realizowa¢ mailingi rekrutacyjne, ktérych celem jest nie tylko pozyskiwanie funduszy, ale
takze nowych donatoréw. Aby skutecznosé takich mailingdw byta wysoka, nalezy dazy¢ do
tego, aby osoby, do ktérych bedziemy kierowali mailing, posiadaty podobne cechy do
darczyncow z naszej bazy danych (pte¢, wiek, miejsce zamieszkania, sredni dochdd, styl zycia,

osobiste doswiadczenia zyciowe itd.)

Jesli planujemy pierwszy mailing fundraisingowy i nie znamy jeszcze naszych darczyncéw,
powinnismy potraktowac go, jako test. Po zrealizowanej wysytce mozemy przeanalizowad
wyniki pod katem darczyricdéw, ktérzy wptacili pienigdze, a w kolejnym mailingu wykorzystac
te wiedze. Darczynicy, ktdrzy wptacili pienigdze w wyniku akcji to nasza grupa docelowa w

nastepnym mailingu.
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Zasada nr 2: Opisz w przekonujacy sposéb swdj projekt i apel o

pomoc.

Jesli chcecie zmotywowac odbiorce listu do wsparcia Waszej organizacji, to opowiedzcie mu
historie. | najlepiej, aby byta to historia prawdziwa i osobista. Ludzi najbardziej interesujg inni
ludzie. Nie piszcie o Waszej organizacji, o tym kiedy powstata, jaka jest jej misja i jakie s3 jej
plany na przysztos¢... Te informacje sg wazne dla Was, ale nie dla odbiorcy listu. Jedyne co
moze sprawic¢, ze poswieci on swdéj cenny czas na przeczytanie tych kilkunastu zdan, bedzie

ciekawa, wciggajgca i autentyczna historia.

Mozecie napisa¢ o osobistych doswiadczeniach wolontariuszy, ktérzy przytgczyli sie do
Waszego projektu, o historii podopiecznych Waszej organizacji i ich rodzinach, o osobistym
apelu zatozyciela organizacji lub jej pracownikdéw itd. Dzieki temu sprawicie, ze Wasz list

bedzie bardziej bezposredni, a jednoczesnie zywy, barwny i dziatajgcy na wyobraznie.

Opiszcie doktadnie potrzebe oraz cel, na ktéry zbieracie fundusze. Jesli to mozliwe,
przedstawcie catkowity budzet akcji, aby darczyrica wiedziat jakie wyzwanie stoi przed Wami

oraz w jaki sposéb jego wptata przyczyni sie do osiggniecia zamierzonego celu.

\\\\\\“\\\m

-
Instytut mmTwe=
COPYRIGHT BY INSTYTUT FUNDRAISINGU, WWW.INSTYTUTFUNDRAISINGU.PL Fundraisingu



6 ZASAD DOSKONALEGO MAILINGU

Strona | 5

Zasada nr 3 : Popros$ o konkretng dotacje

Niektdrzy uwazajg, ze nie wypada prosi¢ wprost o pienigdze, a juz tym bardziej o konkretng
kwote. Jednak praktyka pokazuje co innego. Najbardziej skuteczne mailingi to takie, w
ktérych odbiorca wie doktadne czego oczekuje od niego nadawca. Oznacza to, ze im
precyzyjniej opiszemy naszg prosbe o wsparcie i okreslimy jej parametry, tym wiecej oséb
nam tego wsparcia udzieli. Wiekszos¢ darczyicow wychodzi z zatozenia, ze to organizacja
powinna wiedzie¢ jaka pomoc jest potrzebna, aby planowana akcja zakoniczyta sie sukcesem.
Dlatego nalezy jasno okresli¢ w swoim apelu czego oczekujemy od darczyncy — darczynica nie
powinien sie tego sam domyslaé. Proszac o konkretng kwote darowizny, dopiszcie, co za tg
sume bedziecie mogli kupi¢ w ramach prowadzonej zbidrki — czyli w jaki sposdb darczynca
przyczyni sie do realizacji projektu. W ten sposdéb wsparcie finansowe nabierze bardziej

wymiernych, materialnych korzysci.

Sugerujac kwote, jednoczesnie rozwiewamy watpliwosci tych darczyncow, ktorzy obawiajg
sie, ze ,przekazg za mato”. Wiele oséb z tego powodu w ogdle rezygnuje z wptaty darowizny.
Dlatego warto wpisac trzy sugerowane kwoty: niska, srednig i wysoka, aby kazdy darczynca

znalazt w naszym liscie sume odpowiednig do swoich mozliwosci finansowych.

Wiele organizacje pisze, ze ,beda wdzieczne, za kazdg, nawet najmniejszg wptate”. Takie
zdanie mozna umiesci¢ w tresdci listu, ale nie zapominajac o zasugerowaniu kwoty oraz

podaniu informacji, co za tg kwote darczynica ufunduje w ramach prowadzonej akgji.
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Zasada nr 4: Uzyj jezyka dostosowanego do grupy docelowe] ‘ 6
trona

Jesli zastosowaliscie sie do zalecen zasady nr 1, czyli znacie odbiorce listu, dopiero wtedy

mozecie przejs¢ do realizacji zasady nr 4.

W codziennym Zzyciu staramy sie dostosowaé nasz jezyk i stownictwo do odbiorcy, aby
rozmowa przyniosta zamierzony efekt, tzn. zebySmy mogli sie skutecznie porozumieé. Inaczej
rozmawiamy z naszg babcig, profesorem na uczelni, przyjacidtkg czy przetozonym.
Automatycznie dostosowujemy sie do rozmoéwcy. Jestesmy mniej lub bardziej formalni,
okazujemy szacunek lub lekcewazymy drugg strone, uzywamy kolokwializméw i skrétéw
myslowych, badz trzymamy sie poprawnej polszczyzny. Dlaczego wiec nie zastosowad tej
samej techniki w listach? Jesli wiemy do kogo piszemy, to piszmy tak, jakbySmy mieli z tg

osobg rozmawiac.

Stownictwo i jezyk listu powinien byé dostosowany do grupy docelowej — czyli darczyncow
do ktorych wysytamy mailing. Jednoczesnie tres¢ listu powinna by¢ jasna i prosta, bez
specjalistycznych okreslen, dotyczacych specyfiki danej branzy czy organizacji, ktéra
darczyricom moze by¢ obca. Budujmy krdtkie, poprawne gramatycznie i stylistycznie zdania, z
logicznym ciggiem myslowym. Skomplikowanych, ztozonych zdan uzywajmy ostroznie lub

zrezygnujmy z nich zupetnie.
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Zasada nr 5: Wyslij go w odpowiednim czasie

Kiedy jest odpowiedni czas na mailing? Po pierwsze wtedy, kiedy nasz odbiorca czeka na
wiadomosé np. list z podziekowaniem za przekazang darowizne. Do drugie — gdy temat listu
jest powigzany z tematem, ktéry w danym momencie dotyczy wiekszos$ci naszych darczyricéw
np. prosba o prezenty od Mikotaja dla podopiecznych domu dziecka wystana przed Swietami
Bozego Narodzenia. Po trzecie — gdy wiemy, ze wiekszo$¢ naszych darczyncow bedzie w

domu, a nie poza nim np. list do studentéw wystany listopadzie, a nie we wrzesniu.

Pamietajcie, ze wakacje, ferie, Swieta i dtugie weekendy nie sprzyjajg skutecznosci mailingéw.
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Wyobraz sobie darczynce, ktéry wyjmuje ze swojej skrzynki, tajemniczg koperte. Koperta
bardzo go zaintrygowata, wiec od razu po wejsciu do domu, z zaciekawieniem jg rozrywa. W
srodku znajduje list, ktorego pierwszy akapit jest tak wciggajacy, ze czyta go do samego
konca... Z listu dowiaduje sie, ze jesli przekaze 50zt, to ,uratuje swiat”. Peten zapatu i emoc;ji,
spontanicznie decyduje sie wesprzeé opisang akcje, aby stac sie czescig tego wspaniatego
przedsiewziecia: chce nakarmi¢ bezdomne psy lub ocali¢ konie wiezione na rzez, a moze

ufundowac szczepionke na polio dla dzieci w Afryce lub poméc odnalezé zaginionych itd. itp.

Zatrzymajmy sie na chwile w tym miejscu. Jak do tej pory mailing osiggnat zamierzony cel:
darczynca go otworzyt, zapoznat sie z jego trescig i podjat decyzje o wsparciu. Wydawatoby
sie, ze tu nasza rola sie konczy... a jednak. Bo czy osiggneliSmy nasz cel? Efektem listu
powinna by¢ wptata darowizny. Co sie stanie, jesli spontaniczna reakcja na naszg prosbe
utknie podczas przekazywania dotacji, poniewaz mechanizm zwrotny bedzie
niedopracowany? Wtedy mailing uznamy za nieskuteczny, mimo tego, ze wszystkie jego

elementy, oprdcz tego ostatniego, zostaty perfekcyjnie dopracowane.

Mechanizm zwrotny, to mechanizm, dzieki ktéoremu darczynca w prosty i szybki sposéb moze
przekaza¢ darowizne, najlepiej od razu po przeczytaniu listu. Utatwcie darczyncy ten ostatni

krok, bo jesli odtozy go na pdzniej, to prawdopodobnie juz nigdy do niego nie wrdci.

Znamy 6 zasad doskonatego mailingu i co dalej?

Aby zacza¢ zbieraé¢ naprawde DUZE fundusze wykorzystujgc mailing, poznajcie jego tajniki na
szkoleniu ,Pisanie skutecznych listow fundraisingowych.” Kosz uczestnictwa to tylko
390zt, wiec zwrdci sie juz po pierwszym mailingu! Wyslijcie swoje zgtoszenie na adres:

szkolenia@i-fr.pl

Instytut Fundraisingu, projektuje mailingi fundraisingowe dla organizacji charytatywnych,

mozecie wiec zleci¢ nam przygotowanie Waszego mailingu. Zapraszamy do wspotpracy!
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