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✓

✓ Adquisición

✓ Engagement

✓ Fidelización/Retención

✓

✓ Anti-churn

✓ Recuperación de inactivos

✓ Cross-sell

✓ Acciones de loyalty

✓ Personalización de contenidos

✓ Lookaliking



✓

✓ Day
✓ Week
✓ Month
✓ Season

✓

✓ Device
✓ Inferred registered user

✓

✓ Client
✓ Product
✓ Product Group
✓ etc.

Nuevo

Recurrente

Churn

Inactivo

Reactivado

Intensidad Heavy

Riesgo medio churn

Riesgo alto churn

Actividad

Riesgo

✓ Cada segmento representa un estatus 
distinto en el ciclo de vida del fan, 
dependiendo de su actividad en los assets
de LaLiga



•





Actividad Comportamiento Antigüedad 
Nos basaremos en un análisis 
Recency/Frequency de visitas 

para determinar su valor

Nos basaremos en su interacción 
con las comunicaciones que le 

enviemos. 

Nos basaremos en cuándo se dio 
de alta para determinar su valor.

De la unión de los tres criterios saldrá 
la puntuación que determine a qué 

grupo pertenece el usuario de cara a 
cómo gestionar las comunicaciones 

con él 





13

Clubs

Webs Apps

Cuadros de mando e 
informes para clubes

Data Warehouse

Data Lake

Business 
Intelligence

&
Analytics

Plataforma de datos 

DATOS DATOS

DATOS

Redes Sociales

Ticketing – Abonados 
AVET 

Servicios Clubes 

Webs Clubes 
by LaLiga

Apps Clubes 
by LaLiga

DATOS DATOS

Webs LaLiga Apps LaLiga

Redes Sociales

LaLiga / Clubes

Audiencias

Control 
Económico

DATOS

Otros datos

Datos externos

Registro único

Plataforma DSP 

GamificaciónAsistente 
de voz

DATOS DATOS DATOS

Sandbox de datos de tracking y eventing para clubes

Telemetría

Campañas
Clubes by LaLiga

GDPR

LaLiga Sports TV

Servicios

Datos Maestros

In progress

Pending

Disponible para clubes con acuerdo
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1. Loyalty NON BUYERS

2. Loyalty SEASON PASS HOLDERS

3. Loyalty BUYERS – TICKETING & MERCHAN

1.

2.

3.












