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Kooperation
_warum?



Kooperation
_ja! Aber wie?



Kooperation
_zum Beispiel so.









_Synergien finden
_Ziele und Timings definieren
_Adäquates Tool wählen
_Sinnvolle Zielgruppensegmente bilden
_Inhalte abstimmen, dabei die Gewichtung der Partner und die 
Rezeption des Empfängers nicht aus den Augen verlieren
_Gemeinsame Reportings erstellen, Ergebnisse evaluieren
_Über Erfolge sprechen

Kooperation
_wie vorgehen?



_ Empfänger insgesamt: ca. 13.500 / davon 5.707 der 
Deutschen Oper am Rhein
_ Öffnungsrate (DOR): 49 % / 2.823 Empfänger
_ Verkaufte Ballett-Tickets: 579
_ Presseresonanz

_Investition: Monatlicher Beitrag Mailjet Abo / 32,95 Euro, 
redaktionelle Arbeitszeit, eventuelle externe Agenturkosten

Kooperation: Ballett trifft Kunst
_was wurde erreicht?



Sidenote: Newsletter- und 
Direktmarketing
_was ist wichtig?



_ Saubere (Adress-) Daten/CRM
_ Kampagnenziele definieren
_ Sinnvolle Segmentierungen/Zielgruppen bilden
_ Tools prüfen: Rechtliche Grundlagen/Datenschutzrichtlinien/DSGVO 
_ Dateischwere, Ladezeiten, mobile Nutzung 
_Content: kurze und attraktiv, Betreffzeile beachten
_Testing. Testing! Testing!!
_Evaluation & Monitoring

Newslettermarketing
_was ist wichtig?



Conclusio: Kooperationen im 
Kulturbereich
_was ist wichtig? 
_Wie am besten vorgehen?



_Sinnvolle Synergien und „Partner auf Augenhöhe“ erschließen 
_Zielgruppen segmentieren, Ziele definieren (bsp. Abverkauf, 
Restplatzvermarktung, Imagebildung, etc.)
_Das passende Tool wählen 
_USP deutlich herausstellen und selbstbewusst präsentieren 
_Erfolge messen: Indikatoren für die Erfolgsmessung bestimmen 
und beobachten, Qualitätsprüfung und -sicherung

Kooperationen im Kulturbereich
_was ist wichtig?

Vorführender
Präsentationsnotizen
Beispiele aus der Industrie: LG und Prada, Apple iPod und Nike+, Langnese und Milka, Kooperationen mit Influencern usw.)



Arnika Fürgut
Marketing & Kommunikation 
Deutsche Oper am Rhein Düsseldorf Duisburg
a.fuergut@operamrhein.de

Danke.

mailto:a.fuergut@operamrhein.de



	Kooperationen im Kulturbereich:�Ballett trifft Kunst // Ein Beispiel & sein Tool 
	Foliennummer 2
	Foliennummer 3
	Foliennummer 4
	Foliennummer 5
	Foliennummer 6
	Foliennummer 7
	Foliennummer 8
	_ Empfänger insgesamt: ca. 13.500 / davon 5.707 der Deutschen Oper am Rhein�_ Öffnungsrate (DOR): 49 % / 2.823 Empfänger�_ Verkaufte Ballett-Tickets: 579�_ Presseresonanz��_Investition: Monatlicher Beitrag Mailjet Abo / 32,95 Euro, redaktionelle Arbeitszeit, eventuelle externe Agenturkosten�
	Foliennummer 10
	Foliennummer 11
	Foliennummer 12
	Foliennummer 13
	Foliennummer 14
	Foliennummer 15

