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Ein Brief aus dem alten Ägypten!
Direct Mailing im Kultur-Fundraising



Katrin Riedl
KHM Museumsverband

- Katrin Riedl war während ihrer Studien der Germanistik und 
Kunstgeschichte bei der Österreichischen Gesellschaft für 
Kinder- und Jugendliteraturforschung als wissenschaftliche 
Mitarbeiterin beschäftigt. 

- Seit 2014 arbeitet sie im KHM-Museumsverband, wobei sie seit 
2016 als Fundraiserin tätig ist. 

- Seit Juli 2021 leitet sie das Team „Fundraising & Sponsoring“, 
das als Teil der Abteilung „Development & Events“ die 
Spenden- und Sponsoring-Programme des Kunsthistorischen 
Museum Wiens, des Weltmuseum Wien und des 
Theatermuseum betreut.



- über zehn Jahre in der Theaterszene in den Bereichen 
Marketing, Kommunikation und Sponsoring

- dann Online-Marketing für Privatunternehmen 

- seit 2015 bei der Fundraising-Agentur fundoffice für 
verschiedenste Kulturinstitutionen und NPOs tätig, 
Schwerpunkt Online Fundraising 

Elisabeth Reiter
fundoffice GmbH



- Warum das Direct Mailing fürs die Ägyptische Sammlung?

- Auf welches Package wurde gesetzt?

- Warum braucht es den Willen der Geschäftsführung und ein 
gutes Team?

- Warum war dieses Direct Mailing so erfolgreich?

- Was gibt es für Aha-Erlebnisse und Learnings?

- Was sind unsere Tipps für Direct Mailings im Kulturbereich?

Überblick des Vortrags



Fundraising im KHM

Ausgangslage

- Eigenes Fundraising & Sponsoring Team (2 Vollzeit, 1 Teilzeit)

- Betreuung KHM-Museumsverband (7 Standorte, 3 Museen)

- Diverse Fundraising Maßnahmen & Corporate Sponsorship

- Langfristige Strategie

- Starke Projekte = Starker Case for Support

- (Spendenaffine) Datenbank

- Steter Kontakt mit Spender:innen über diverse Kanäle

- Großspenderbetreuung



Was wird gebraucht?

Restaurierung der Wand- und Deckenmalereien
in der Ägyptisch-Orientalischen Sammlung

FR-Ziel: € 100.000,-



Wie bringen wir das Direct
Mailing zum Laufen?

- Wir brauchen ein starkes visuelles Package, das sich abhebt 
und das Museum nach Hause bringt

- Wir brauchen einen kunsthistorischer Abriss, den die 
Empfänger wertschätzen

- Wir wollen zusätzliche Großspenden gewinnen, die 
normalerweise bei Veranstaltungen wie das FR-Dinner im KHM 
getätigt werden

Package-Entwicklung



Das Kuvert / Die Verpackung



Das Kuvert

Der Öffner: auffälliges Kuvert



Das Kuvert

Der Öffner: auffälliges Kuvert



Es bleiben 
durchschnittlich 

4 Sekunden,

um die Aufmerksamkeit
zu wecken, 

das Kuvert zu öffnen 
und den Inhalt zu

prüfen.

Mag. Georg Duit, Seite 11

Der erste Eindruck



Es bleiben 
durchschnittlich 

11 Sekunden,

für einen 
Blick auf den Brief 
und die Beigaben

und die Entscheidung, 
ob man sich weiter mit dem 

Brief befasst.

Mag. Georg Duit, Seite 12

Der erste Eindruck



Der „größte Feind“ 
des Direct-Mailings...

…ist die 
Belanglosigkeit!



Case for Support

Wir brauchen einen überzeugenden Grund.



Case for Support



Case for Support



Adress-Datenbank

Die Erlaubnis zum Kontakt ist unser Kapital.



Der Brief Höchst-Persönlich

Sabine Haag als Direktorin ruft persönlich auf, dass es nur 
gemeinsam möglich ist, Kunst zu erhalten.
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ue
Hervorheben
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Hervorheben



- der erste Satz muss fesseln

- ICH schreibe dir. Nicht „wir“! 

- ein Angebot/eine Leistung 

- Sage, was du willst/brauchst!

- P.S.: ? Ja! Wird gelesen. Meist als erster gesamter Satz 
überhaupt. 

Schreiben fürs Fundraising



Der Zauber des eigenen Namens



Der Zauber des eigenen Namens



Der Zauber des eigenen Namens



Ein all-time Hit



Ein all-time Hit



Spendenschnitt steigern (Upgrading)

durch individuelle 
Spendenvorschläge



Keine Scheu zu fragen



Keine Scheu zu fragen



Jahresspendensumme Einzelspende Vorschlag

€ 200.- bis € 300.- <=€ 100.- € 180.-/250.-
€ 300.- bis € 400.- <=€ 100.- € 200.-/300.-

€ 400.- bis € 500.- <=€ 100.- € 300.-/400.-
€ 500.- bis € 750.- <=€ 100.- € 350.-/500.-

€ 750.- bis € 1.500.- <=€ 100.- € 700.-/1.000.-

<= € 1.500.- individuell

Upgrading
Selektionsmodell



- Rechtzeitig Nicht-Spender*innen 
identifizieren

- Eigene Reminder-Mailings 
Wiederaktivierungsrate ca. 4% bis 6%

Reaktivierung

Gewinnung von Neuspender*innen 
teurer als 

Reaktivierung von inaktiven Spender*innen 



Daten aktuell halten



Das Incentive

Die nützliche Grußkarte 
ist ein besonderes Geschenk aus dem Haus.



Der Zahlschein

Warum es den braucht und was der alles können muss?



Begeisterung auslösen



Vermarktung auf unterschiedlichen 
Kanälen

Wir fragen überall gezielt nach Spenden.



Jahresplan



So oft der Kulturbetrieb einen Grund hat

- Hausmailing (6-10 mal/Jahr)
- Reminder
- Bedankungen
- Fragebogen
- Einladungen zu Veranstaltungen
- Jahresbericht
- Zeitungen / Magazine

Wie oft anschreiben?

Mag. Georg Duit, Seite 36



Wir schicken ein Mailing raus.
Und dann?

Was kommt zurück?

Mag. Georg Duit, Seite 37



Im Idealfall: Eine Spende

Rückmeldungen auf Mailings

Mag. Georg Duit, Seite 38



Postretouren

Rückmeldungen auf Mailings

Mag. Georg Duit, Seite 39



Anrufe / Emails

Rückmeldungen auf Mailings

Mag. Georg Duit, Seite 40

Typische Wünsche:
- Spendenabsetzbarkeit
- Keine/weniger 

Zusendungen
- Verstorben
- Adressänderung
- Adressquelle

90% Positive Meldungen
- Mehr Informationen zum 

Projekt



Wichtige Benchmarks

Mag. Georg Duit, Seite 41

• Mag.Georg 
Duit, Seite 41



Danke sagen

Wir sagen „danke“ und halten Kontakt.



- gegenüber ein vergleichbares Mailing des KHM im 
Vorjahr ein PLUS im Response, im ROI und 
Mehreinnahmen

- Hohe Durchschnittsspende

- Verein der Freunde mit im Boot

- Zusatzspenden-Option im Online-Shop möglich

- Gewinner der FR-Awards

Erfolge feiern



Fundraising Awards 2021
Direct Mailing des Jahres

Erfolge feiern



Die wichtigsten Learnings auf einen Blick:

- verschied. Themen - unterschiedl. Herangehensweisen 

- starker Spendengrund

- Ressourcen – Wer macht das und wer macht was?

- Investition für Neuspender – was kostet mich das?

- Sensibilisierung intern - alle Bereiche müssen an einen Strang 
ziehen

- Belohnungen – werden verlangt und ziehen!

- Zeit – für die Adressdatenbank 

- Raum - für Brainstorming & Reflexion

Fazit



Alles Gute bei der Umsetzung
Ihrer Fundraising-Pläne! 

Kontakt: KHM Museumsverband
Mag. Katrin Riedl, BA
Tel. +43 1 52524 4032
katrin.riedl@khm.at, www.khm.at

Kontakt: fundoffice GmbH
Mag. Elisabeth Reiter
Tel. +43 699 11 69 80 13
elisabeth.reiter@fundoffice.at, www.fundoffice.at

mailto:katrin.riedl@khm.at
mailto:elisabeth.reiter@fundoffice.at



