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Loyalty

Generacion de
Compromiso
Brand Bonding
Stickability
Amplitud de uso
Cross transactionality
Vinculo

Mejoramiento

Desempeho
Satisfaccion
Repitencia
Frecuencia de uso
Referrals
Vinculo

Entretenimiento

Valor emocional positivo
Reemplazo de “otras
actividades”
Creacion de sensaciones
compartibles
Vinculo

Comunidad

Pertenencia
Familiaridad
Commonalities
Magnetismo
Participacion
Vinculo




|
Reserva

SPORTS & SOCIAL CLUB

Retencion °

El primer anillo de
seguridad del
Crecimiento

Adquisicion @

Elementos que nos hagan tener una
Propuesta de Valor unica

Engagement &
Aumento de
Frecuencia

Patrones
habituales de uso

Conductores de Valor
transversales y por
segmento

Seleccion de 3 a 4 segmentos clave
que sumen valor a Reserva como
CLUB DEPORTIVO & SOCIAL

Loyalty @ DATOS
e VALORES CRM
e ACCESOS Mapeo de Datos
e PRIVILEGIOS Utilizacion de Datos
e DERECHOS Valor a traveés de los Datos

Puntos transaccionales

** Mucho mas que “solo Beneficios”"es una combinacion
** Key Resources internos : medular

equilibrada de exclusividad, reconocimiento y proposito.



Roadmap de Valor & Crecimiento

. . X Quiénes Somos
Analisis y Diagrama A-2-B ®  inde estamos
Quiénes Queremos Ser
Donde Queremos ir
Culture Deck & Rules of Engagement
Recursos de la Empresa

EStrategia 6 meses o Decisiones & Renuncias
El Qué haremos

Lo que No haremos

KPl's & Métricas Py Como mediremos nuestras:
» Decisiones

e Gestion

i
Reserv

e Aciertosy Desaciertos

Tactica &
|mp|ementacién ® Ejecucion de Testeo REAL

Ejercicios tacticos y de implementacion

. PY Mediciones sobre |los esfuerzos,
EvaluaCIOn alcancesy logros.

Aumento en KPI's
Aumento en Valor de Marca
Aumento en Enterprise Value
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Proceso consultivo 3 meses

Resultados medibles en 6 meses



