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Som vi tidigare beskrivit s& kdmpar ménga insam-
lingsorganisationer idag p& en dndlig marknad.
Detta kommer fortsattningsvis att stdlla dnnu
storre krav pd insamlingsorganisationerna och
deras kommunikation. Det syns tydligt att konkur-
rensen om givarna dels hardnat och dels att det
syns svdarare att uppfattas som relevanta i den
harda konkurrensen om vér begrdnsade mentala
bandvidd.

| ORVESTO Passion har ett femtiotal organisationer
mdatts i flera r och varje ar ses listan p& organisationer
over. Detta har lett till att tre nya organisationer har
tillkommit 2018.

IOGT
Musikhjalpen
UNHCR

Efter att ha matt och kartlagt insamlingsorganisa-

tioner under ett antal &r s& kan vi se vilka som ar
drets vinnare och forlorare. Som vanligt s&@ mdater
vi insamlingsorganisationerna i fyra dimensioner:

Kdnnedom

Kdnns viktig (angeldgenhetsgrad)
Aktiv i/Medlem

Skdnker pengar

Ddarutover sé& kan som vanligt all data analyseras
tillsammans med tusentals mélgruppsvariabler
vilket skapar férutsattningar for insiktsarbete kring
budskapsstrategier, kreativa strategier och kom-
munikationsstrategier. Sammantaget innebdr det
ett viktigt komplement till att studera sina egna
givarbaser vilka ofta innehdller begransad data
om drivkrafter, personligheter och konkurrens med
andra organisationer.
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Att mdnniskor kdnner till och forstdr en organisa-
tions syfte &r naturligtvis det forsta kravet pd en
organisation fér att den skall ha férutsattningar
att lyckas.

Vi ser att kdnnedomen fér de 41 varumarken som
mdtts i tre &r dkar i snitt med 6 %.

De tio organisationer med storst relativ 6kning av
sin kannedom &r foljande:

Lakarmissionen

Vérldens Barn

Wateraid

BRIS

Svenska Livraddningssdllskapet
Stadsmissionen

Radda Barnen

World Childhood

. Hjarnfonden

10. Rosa Bandet
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Vad det gdller den upplevda angeldgenhetsgraden
sd ar det uppenbart att Sverige har blivit kallare
och att konkurrensen i mdnniskors medvetenhet
har 6kat. | snitt har de jdmférbara organisationerna
tappat 19 % vad det avser att kénnas viktiga. Den
upplevda relevansen i marknaden minskar alltsd
kraftigt. De tio som minskar minst &r féljande:

Vi Skogen

Min Stora Dag
Wateraid

Ecpat

Svenska Kyrkan
Hjarnfonden
Lakarmissionen
BRIS

. Hjart/Lungfonden
10. We Effect
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Aven om alla insamlingsorganisationer skulle 6nska
att alla som kdnner till varumarket ocksa skulle
skanka pengar till det s& ser vi att det &r mycket
langt ifrén verkligheten.

Av de mdtta varumadrkena sd ser vi att det ar
frdmst tvd kategorier som lyckas bdst i att omvandla
kénnedom till reellt givande. Dessa dr cancerrelaterade
organisationer och katastrofhjdlp.

1. Cancerfonden

2. Barncancerfonden
3. Rosa Bandet

4. Ldkare utan grdanser
5. Rddda Barnen

6. Rdda Korset

7. Unicef

8. Svenska Kyrkan

9. Hjart/Lungfonden
10. WWF

Genomsnittet hos de undersdkta organisationerna
visar att 1 % enhet kdnnedom leder till 0,078 %
givare. Dock &r variationen mellan de undersdkta
organisationerna monumentalt stor och i princip
mdste varje organisation analyseras individuellt.

Det &r uppenbart att pd samma satt som behovet
av insamlingsorganisationers stod till ménniskor i
behov av hjdlp inte minskar s& minskar svenskarnas
upplevda angeldgenhetsgrad. En férklaring kan
vara att en inte ovanlig mansklig reaktion i situa-
tioner av upplevd personlig utsatthet &r att man
fokuserar pd mer ndarstdende frédgor. Med andra ord
har behovet av att bd&ttre forstd de komplicerade
drivkrafter som ligger bakom givande aldrig varit
stérre &dn nu.

Insikterna som beskrivits kommer frén data ur
ORVESTO Passion 2018. Det dr som vanligt mojligt
att képa skradddarsydda analyser/rapporter, work-
shops eller helt egna databaser.

Peter Callius
Affarsomrdadeschef Media
peter.callius@kantarsifo.com

ICANTAR SIFO

Insamlingsorganisationer i tuff konkurrens December 2018



