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A principios de 2023 iniciamos una nueva colaboracion con el Teatro de la Maestranza de Sevilla. Tras un primer analisis en profundidad

de su audiencia, basado en datos de ticketing y marketing digital, pusimos en marcha un servicio de asesoria de marketing y
acompaifamiento analitico.

Disefiamos paneles de datos a medida e iniciamos una serie de reuniones de trabajo mensuales con el equipo de comunicacion y
publicos que nos ayudaron a alinearnos, disefiar una nueva estrategia de desarrollo de audiencias y evaluar con constancia el impacto de
las medidas implementadas, la evolucion de los publicos y el resultado de las acciones y campaiias de marketing.

Detallamos los principales retos que hemos afrontado a lo largo de mas de dos aflos de servicio y los resultados obtenidos gracias a una
nueva estrategia de desarrollo de audiencias relacional y un trabajo de evaluacion y optimizacion constante.

Presentamos a continuacion:

« los principales ejes de trabajo Principales resultados*

+ las acciones implementadas mas destacadas

+ 43% entradas

* los resultados obtenidos tras dos temporadas de implementacion

Queremos agradecer a Rocio Castro y Cristina Delgado del Departamento de
Comunicacion, asi como al resto del equipo del Teatro, su confianza a lo largo
de estos mds de dos afos de trabajo.

+ 9 puntos de ocupacion

Su experiencia y conocimientos en comunicacion, publicos y marketing ha
encajado a la perfeccion con nuestra propuesta, generando, ademds de
excelentes resultados, un ambiente de trabajo inmejorable.

*Comparacién de datos entre las
temporadas 22/23 y 24/25
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Tras identificar en el analisis los factores con mayor potencial de mejora, se definieron 3 lineas de trabajo para
incrementar publicos y ventas del Teatro de la Maestranza:

i" Rediseiiar la estrategia de captacion: publicidad con légica relacional

‘}&: Personalizacion de contenidos para la fidelizacion: microsegmentacion y automatizacion

Iﬁ Mejorar la eficiencia de las campanas de producto: anticipacion y optimizacion
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El Teatro de la Maestranza contaba con un trabajo de marca excelente, con una identidad corporativa muy bien trabajada y con mucho potencial
para destacar en el ambito digital; una excelente base sobre la que afiadimos trabajo técnico y estratégico para llegar a nuevos publicos con
campaias de publicidad en base a una logica relacional que nos ha ayudado a conseguir excelentes resultados.

Acciones implementadas

1. Integracion completa

* En la primera fase configuramos todo el ecosistema necesario para
implementar, evaluar y optimizar: integracién completa del ecommerce con
GA4, nuevos eventos y objetivos con GTM, configuracién del pixel de Meta,
generacion de eventos de conversion de Google y configuracion de cookies.

2. Nueva segmentacion

« En la segunda fase definimos nuevos segmentos basados en aspectos
geograficos, demograficos e intereses, y definimos criterios de asociacion con
la programacion del Teatro para mecanizar la toma de decisiones en el dia a
dia y poder ampliar la actividad en las plataformas de publicidad

3. Enfoque relacional

* Primero la audiencia y después la propuesta. Con este enfoque relacional
conseguimos mantener una comunicacion activa y constante a lo largo de la
temporada en todos los segmentos, ampliando los mensajes mas alla de la
venta de producto para generar mayor recordatorio y engagement con la
marca.

Resultados

+ 37% clientes principiantes

+ 166% principiantes jovenes (<35 afios)

ROI en Meta*: 2.302 %

ROI en Google**: 2.058 %

Comparacion de datos entre la temporada 22/23 y la
24/25

* Media de las camparias de conversién de las temporadas 23/24
y 24/25

** Media de las camparias de conversion de las temporadas
23/24 y 24/25. Sin campafnas de SEM, solamente campafas de
Youtube, Generacién de demanda y Red de display



#2 Personalizacion de contenidos para la fidelizacion teknecultura 5

Gracias a una exhaustiva explotacién de los datos de ticketing, asi como al analisis en vivo de las interacciones en el ambito digital, disefiamos
nuevos segmentos usando diferentes ejes: preferencias, patrones de compra, proximidad, fidelidad y frecuencia, etc.

Con las posibilidades de implementacién que brinda nuestro software CRM tekenaudience, se han activado numerosas campahas
microsegmentadas y se han disefiado automatizaciones para enviar a cada lead el contenido adecuado en el momento oportuno.

Acciones implementadas Resultados

1. Campainas de activacion: promover segundas visitas . a
5 5 g + 54 % clientes activos*

* Automatizamos campafas de email a clientes nuevos de frecuencia 1,
proponiendo propuestas personalizadas segun nuestro algoritmo de
asociacion.

+ 77 % clientes fieles*

2. Campaiias de recuperacion: evitar la desconexion

* Programamos campafias de email segmentadas a clientes en peligro de
desconexion con el Teatro y sus contenidos incluyendo propuestas
personalizadas segln su consumo previo

63 % apertura email postfuncién

3. Campaiias post funcion con encuestador automatico

* Programamos campafias automatizadas para ampliar el viaje del usuario y su
relacién con nuestros contenidos, incluyendo una encuesta de satisfaccién T S S
para ampliar conocimiento cualitativo de la audiencia 22/23 y la 24/25
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Con las bases de las nuevas estrategias de publicidad y email asentadas, implementamos un nuevo protocolo de analisis y estrategia de venta
por producto, combinando asi el enfoque relacional global con un enfoque transaccional.

En el analisis de la programacion es clave la anticipacion. Con objetos visuales y calculos de proyeccion detectamos rapidamente los conciertos
y espectaculos con peor proyeccion y buscamos insights para activar nuevas acciones de venta.

Acciones implementadas Resultados

1. Analisis comparado de ritmo de venta

* Con objetos de visualizacion de curvas comparamos la evolucién de las
ventas entre conciertos con objetivos y formatos similares y proyectamos
resultados, detectando con anticipacion los que requieren trabajo especifico.

+ 7 puntos ocupacién Opera*

6€ Coste por Operacion en META
2. Analisis de perfil de publico

» Disefiamos paneles especificos para el analisis de datos por evento, que nos
permiten comparar los perfiles de compradores de eventos similares para

redefinir o ampliar el target de publico objetivo 1,4 €/envio campaiias segmentadas

3. Optimizacion de campaiias
. o 2 _ T i6n de dat tre la t d
* Con plena integracion con las plataformas digitales y la web del Teatro, Ompamaonﬂzaiﬁs ;2/;?5 R AR
recogemos datos en tiempo real y optimizamos contenidos y segmentos para
mejorar el retorno de las campafas



O teknecultura

teknecultura.com

info@teknecultura.com




	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7

