
Højere engagement hos teatergængere



Kommunikationsafdelingen dækker hele Det Kongelige Teater
3 huse og 7 scener + 2 udendørs

4(5) kunstarter
Cirka 65 titler + 400 andre aktiviteter

2 premiere om ugen
Turné-forestillinger

Ét samlet brand

Vi har ca. 6 mio. kr. årligt til markedsføring af forestillinger/aktiviteter.



Side 3

En skattekiste af content

Sæson 2223

https://video.kglteater.dk/glaed-dig-til-store-oplevelser-i


Titel på præsentationSide 4



E-mail marketing afdelingen anno 2016



Side 6

Marketing automation giver os overordnet to nye muligheder

1. automatisering gør at flere kan modtage relevant 
segmenteret og personaliseret indhold, på det rette 
tidspunkt.

2. automatisering frigiver mere tid generelt f.eks. til at 
arbejde mere med salgsflows og salgsfremmende 
aktiviteter.



Kundecyklus



Side 8

Billetkøb

Preshow

Postevent

Nyhedsbrev

Salgsmail

Engagement

Billetholdere
Database, relaterede 
titler, segmenteret, 
webadfærd

Database, segmenteret

Et typisk flow hos frekvent kunde



Side 9

Kundeflow



Side 10

Strategisk formål med vores mailkategorier

Attract Develop Retain

Engagement mails

Dynamisk nyhedsmails

(Adfærdsbaseret 
annoncering)

Udvikle kundeoplevelse

• Pre-show mail

• Post-show anbefalinger

• Segmenterede mails på 
most likely to buy

NPS-mail

-relateret på køb

Eks.. Service reminder om at 
ens drikkevarer er ved at 
udløbe

- kuraterede nyhedsbreve



Side 11

Nye implementerede flows

Dynamisk nyhedsbrev Engagement Postevent

Formål Awareness, information og 
interne behov

Salg Gensalg

Målgruppe Nyhedsbrevsmodtagere Kendte brugere med 
permission

Eksisterende kunder

Håndtering Håndholdt Automatiseret Automatiseret

Behov og 
udgangspunkt

Behov for at håndtere 
interne interesser 

(kunstarter, ABC-pakker 
etc.) samt eksterne 
samarbejdspartnere

Brugerinteraktion med 
kanaler.

Adfærdsstyret og 
brugercentreret

Med udgangspunkt i 
brugeren, baseret på 

brugerrejse.
Igangsættes efter 

forestillingen og sendes 
til billetholdere.
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Segmentering – Tessitura



Side 13

Automatisk aflysningsflow

Kunden

Kundeservice



Preshow
7 dage før, 2 dage før, SMS på dagen



Side 15

Mail: Du skal snart i teatret

Mail: Du skal snart i teatret

SMS: Du skal i teatret i aften

Mail: Tak for i går, NPS

Mail: Tak for sidst, Anbefalinger

Preshow og postevent mails



Kundeoplevelsen er udgangspunktet 
for de transaktionelle mails.

Vi prøver ikke at lave mersalg

Kundeoplevelsen skaber engagement

Engagerede kunder kommer igen

Sporet direkte omsætning 290.000 kr.
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Preshow – Ballet



Side 18

Preshow – Opera



Side 19

Preshow – Skuespil



Side 20

Preshow – SMS
* OBS: Tekst omkring 
pausedrinks vises kun, hvis 
der er en pause i 
forestillingen.



Postevent 
Dagen efter, 3 dage efter



Side 22

Post event flow

NPS survey



Side 23

Postevent - NPS



Side 24

Postevent – Anbefalinger

* GIF



Side 25

Vi skal stadig selv kuratere indhold



Side 26

Nyhedsbrev – blandede bolsjer

"Andre har også købt" anbefalinger 
baseret på adfærd

Promovering frasorteret 
billetholdere

Kurateret indhold



Side 27

Hvor er vi nu?

• Vi skal trykke mere på speederen

• Vi skal lege endnu mere med Agillics værktøjskasse

• Vi skal finde endnu bedre afrapporteringsmuligheder

• Opdatere roadmap (ud fra den viden og erfaring vi har nu)

• Genbesøge roadmap (prioritering på tværs af teatret)



TAK FOR i DAG

@Pernillerasch @kglteater.dk
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