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Was wir heute erreichen wollen

Du bist in der Lage, den Begriff

Marketing Automation
zu erklären

Die wichtigsten

Anwendungen
sind dir bekannt

Du hast konkrete Ideen für 

Massnahmen
in deiner Organisation

Du kennst die

Komponenten
einer Marketing Automation
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Marketing Automation?

Im Kontext einer Non-Profit-Organisation bedeutet 

Marketing Automation die automatisierte 

Steuerung von Fundraising-, Kommunikations- 

und Marketingprozessen.

Übergeordnete Ziele können sein:

•  Aufbau und Pflege von Spenderbeziehungen

• Spenderbindung erhöhen

• Einsparung von Ressourcen einsparen (Zeit, 

Geld, Personal)

• Zeitorientierte Kommunikation

Bildquelle

https://www.custobar.com/blog/what-is-marketing-automation-and-how-does-it-benefit-your-business/
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Ziele von Marketing Automation

Neue 

Spender/-

innen

Lead 

Generation
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Nurturing
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und 

Engage-

ment

Produkt-

verkauf

Folge-

spende und 

Upgrades
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Herausforderungen der Marketing Automation

•  Datenstruktur und Know-how über die Daten

• Schnittstellen (API) zwischen Systemen (z.B. CRM und E-Mail-Marketing-Tool)

• Technische Kenntnisse der verantwortlichen Personen

• Ressourcen (Personal und Budget)

•  Kenntnis der Möglichkeiten

• Donor Journey: Was möchte ich erreichen? Wo beginnt die Reise?

• Kultur des Ausprobierens / Mut zur Lücke / ...…
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Komponenten einer Marketing Automation

• Ziel -> Was möchte ich erreichen?

• Zielgruppe -> Wen möchte ich erreichen?

• Trigger -> Was ist der Start(-event) meiner Kampagne

• Kanäle -> Wo spreche ich die Zielgruppe an?

• Content -> Womit spreche ich die Zielgruppe an?

• Reporting -> Wie messe ich den Erfolg?
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Trigger einer Marketing Automation

• Newsletter-Anmeldungen

• Erstspenden

• Besuch meiner Website oder bestimmter Seiten auf der Website

• Online Anmeldung für einen Event

• Interaktionen in sozialen Medien (z.B. Videoaufrufe, 
Seitenbesuche…) -> Meta Business Manager

• Klicks auf Online-Werbung (Display, Programmatic, SEA, ...).

• Geburtstage oder Jubiläen von Spender:innen oder 
Unterstützer:innen
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Praxis Cases Krebsliga Schweiz

1.QR-Zahlungserinnerung

2.Opt-out E-Mail

3.Failed Donation

4.FB Lead Ad E-Mail Journey

5.Upgrade zu regelmässiger Spende

AC

https://krebsligach.activehosted.com/app/automations
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QR-Zahlungserinnerung

https://krebsligach.activehosted.com/series/75
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QR-Zahlungserinnerung

Case: Personen, die online einen QR-Einzahlungsschein bestellt haben und von denen nach einer 
definierten Zeitdauer keine Spende eingegangen ist, bekommen eine freundliche Erinnerung per E-Mail.

• Ziel: Zahlung erfolgt

• Zielgruppe: Bezüger:innen eines QR-Einzahlungsscheins, deren Spende nach 40 Tagen nicht 
eingetroffen ist.

• Kanäle: E-Mail

• Trigger: Bestelldatum des QR-Einzahlungsscheins

• Content: Freundliche Erinnerung, die Spende nachzuholen

• Reporting: Active Campaign
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Opt-out E-Mail

https://krebsligach.activehosted.com/series/55
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Opt-out E-Mail

Case: E-Mail-Adressen werden für den Newsletter abonniert und informiert, dass sie sich jederzeit abmelden 
können. Inklusive Reminder-E-Mail.

• Ziel: Neue E-Mail-Adressen bleiben abonniert. Abonnent:innen werden über Abo in Kenntnis gesetzt.

• Zielgruppe: Menschen, deren E-Mail-Adresse in unser System gelangt ist.

• Kanäle: E-Mail

• Trigger: Neues E-Mail im System

• Content: Du bist abonniert, kannst dich aber mit einem Klick abmelden.

• Reporting: Active Campaign
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Failed Donation Follow-up

https://krebsligach.activehosted.com/series/25
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Failed Donation Follow-up

Case: Fehlgeschlagene Spenden (Zahlungsmittel funktionierte nicht) werden kontaktiert mit der Absicht, die 
Spender:innen zu einem weiteren Versuch zu bewegen.

• Ziel: Spende wird nachgeholt

• Zielgruppe: Spender, deren Zahlungsmittel nicht funktioniert hat

• Kanäle: E-Mail

• Trigger: Failed Donation Datum und Betrag

• Content: Bitte, es nochmals zu versuchen. Anbieten von Hilfe durch Spendendienst.

• Reporting: Active Campaign
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Lead Ads Journey

https://krebsligach.activehosted.com/series/61
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Lead Ads Journey

Case: Neue Leads gewinnen mittels Facebook Lead Ads. Daraufhin vierteilige E-Mail-Kette versenden mit 
Informationen zum Thema sowie Spendenaufforderung zum Schluss.

• Ziel: E-Mail-Adressen (Leads) & Spende

• Zielgruppe: tbd. (hier: Frauen ab 40)

• Kanäle: Facebook, Active Campaign

• Trigger: E-Mail im System

• Content: vierteilige E-Mail-Kette

• Reporting: Active Campaign
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Upgrade zu regelmässiger Spende

https://krebsligach.activehosted.com/series/68
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Upgrade zu regelmässiger Spende

Case: Spender:innen ab Betrag x werden eingeladen, eine regelmässige Onlinespende zu hinterlegen

• Ziel: Abschluss von Zahlungsabo mit Kreditkarte

• Zielgruppe: Spender > CHF 60.-

• Kanäle: E-Mail

• Trigger: Spendendatum

• Content: Einladung, ein Zahlungsabo einzurichten.

• Reporting: RaiseNow Manager
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Best practises

• E-Mail-Marketing:

• Newsletter-Anmeldung mit Double-Opt-in

• Listbuilding: Webhooks auf Formularen, Wettbewerb

• Newsletter: Projekt Updates, Follow-up Kampagnen, Veranstaltungen, …

• Transaktionale E-Mails rund um die Spende

• Spenden E-Mails («digitale Mailings»)

• Spender Up- und Crossgrades

• Datenupdates, z.B. Adressupdate durch Spender:innen

• Landing Pages (Retargeting nutzen)

• Analyse, learn, improve, repeat

• Involviere «analoge» Mitarbeitende, mache sie Teil deiner Sache

• Für Fortgeschrittene:

• Lead Scoring, Aufbau einer Donor Lifecycle Journey

• Personalisierte Content-Strategie



Kooperationslehrgang

• Intensiv-Lehrgang

• «Digital Fundraising für NPO»

• Das Fundraising und dessen Potenziale verändern sich 

gerade stark und tiefgreifend – die Digitalisierung sowie 

Technologisierung hält Einzug und die Generation Z hat 

ihre eigenen Ansprüche. Diese Veränderungen stellen 

spendensammelnde Organisationen vor ganz neue 

Herausforderungen. Darauf haben wir reagiert und einen 

einwöchigen Lehrgang zu digitalem Fundraising im 

deutschsprachigen Raum geschaffen.

• Datum: 8. bis 13. Oktober 2023

• Informationen unter: www.vmi.ch

• Rabatt für Mitglieder von Swissfundraising



Hier steht ein Untertitel, der etwas aussagt

Swissfundraising

Rosenbergstrasse 85

9000 St.Gallen

Telefon: +41 71 777 20 11

E-Mail: info@swissfundraising.org

Vielen Dank für eure 

Aufmerksamkeit.

Wir leben Fundraising – mit Freude und im Dialog.

/swissfundraising/swissfundraisinghttps://swissfundraising.org/
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