
CAPITAL SYSTEM

CRM-технологии  
для баскетбола



Клубные интересы

=



Интересы Лиги: Маркетинговый чемпионат

Единая Лига ВТБ

Сapital system

Экосистема проекта

Техническая основа проекта

Сбор информации о посещаемости 
арен, сбор информации о клиентской 
базе, доходах и активности клиентов

Сегментация статистических
данных, формирование сравни-
тельных критериев, расчет 
маркетингового рейтинга

Оценка стоимости рекламного 
потенциала лиги, формирование 
спонсорских пакетов, распределе-
ние рекламных доходов по клубам

 Схема реализации проекта Маркетинговый чемпионат и Биржа спонсорства

Маркетинговый 
чемпионат

Техническая основа проекта

Биржа спонсорства
Информационная система



Онлайн и офлайн  
продажи

Промо-билеты

Анкетирования 

СМС-сервисы

Специальные проекты  
с лендинг пейдж

Социальные сети
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Сбор данных для Базы

Геймифицированная 
программа лояльности



Сводная аналитика 

1.  Посещаемость и продажи в режиме онлайн
2.  Посещаемость и продажи для каждого объекта



Сводная аналитика 

1.	 Реализованные/нереализованные визиты
2.	 Проходы – по абонементам, по промо-визитам, по приглашениям
3.	 Посещаемость по трибунам



Финансовая аналитика

— Раскладка по продажам каждой кассы за каждый день



Sellout Sport Index

— Эффективность объекта в социальных сетях  по критериям лайки/
репосты/комментарии/аудитория



Работа с Базой Болельщиков

1.	 Аналитика базы клиентов  их покупок  
2.	 Сбор активности владельцев абонементов



Работа с Базой: аналитика по посещениям владельцев 
абонементов



Работа с Базой: сегментация

1.	 Демография и психография
2.	 Активность покупок
3.	 Стоимость покупок

Средний 
чек

Демография

Жизненный цикл
болельщика

Сегмент  Фанатичные
Страна  Россия
Город  Москва
Пол   мужчины
Cредний чек  5 000 руб

ОНЛАЙН
СПРАВОЧНИК



Работа с Базой: сегментация
Сегмент Описание

1 Потенциальные  Не посещали спортивные объекты,  
не приобретали продукцию

2 Сомневающиеся             Посетившие объект однажды, сделавшие 
покупку, отметившиеся в акциях однажды

3 Непостоянные                  Посещают объекты нерегулярно, в 
зависимости от сезонности и других 
факторов

4 Преданные Посещают объекты регулярно, вне 
зависимости от внешних факторов

5 Фанатичные              Посещают объекты регулярно, возможно 
посещают несколько объектов, 
занимаются несколькими видами спорта

6 Референтные личности  Ранимают активную жизненную позицию 
по продвижению спорта, привлекают к 
спорту семью, людей из круга общения

7 Покинувшие         Посещали объекты ранее, но покинули 
их по объективным и субъективным 
причинам



Работа с Базой: сегментация

Эффективная коммуникация с каждым сегментом и подсегментом



Маркетинговый чемпионат ВТБ
Маркетинговый чемпионат ВТБ

Формирование 
сравнительных критериев

Контроль маркетинговой 
активности клубов

Вычисление маркетинговой 
доли клубов



Маркетинговый чемпионат ВТБ



Биржа спонсорства ВТББиржа спонсорства ВТБ

Оценка стоимости события
Биржа спонсорства



Тип спонсорства

Спонсор Лиги

Титульный

Национальный Голд

Национальный Силвер

УНИКС

Нижний Новгород

ЦСКА

Выбор тура

Спонсор клуба Спонсор Матча

ЦСКА

УНИКС - ЦСКА
Локо -Кубань — Химки
Автодор - Калев
Енисей - ВЭБ

Выбор матча

Щиты

Соцсети

Полный пакет

УНИКС - ЦСКА

Титульный

Генеральный

Премиум

Стандарт

Щиты

ТВ-трансляции

ТВ-реклама

Игоровая форма

Генеральный

Щиты

ТВ-трансляции

Игровая форма

Соцсети

Биржа спонсорства ВТБ



Спасибо за внимание


