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COM du SPORT outil global de
gestion de la relation client
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1. 

LE CONTEXTE
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Le développement commercial d’un club est organisé autour de 4 principaux pôles :
Billetterie, Partenariat, Media, Merchandising

La perspective des nouveaux Stades et des besoins financiers croissants poussent les
clubs à mettre en place aujourd’hui les outils qui leur permettront de faire face demain
à ces nouveaux enjeux.

4 centres de profits

Un besoin de performance accrue

Contexte et Perspectives
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Les clients des clubs proviennent de 4 principaux pôles d’activité :

Les bases de données
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Exploitation actuelle

Il n’y a pour l’instant pas de base de données commune qui permettrait une synergie
commerciale plus forte et efficace. C’est un frein face aux nouveaux enjeux du club.

Connaissance partielle des clients

Difficultés pour avoir une communication globale

Difficultés pour mener des opérations commerciales transversales
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2. 

CRM ??!
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En construisant une base de données interactive basée sur des informations de bonne
qualité dynamiquement mises à jour, le club peut accroître la fidélité de ces
supporters et promouvoir ses produits plus efficacement.

Les programmes de fidélisation permettent de suivre la consommation des
supporters, leurs centres d’intérêts, et leur fidélité. L’objectif estd’accroitrele chiffre
d’affairedu club en proposant des services correspondant aux désirs et aux besoins
exprimés par ces supporters.

Pourquoi un CRM globale ?

La connaissance de ces clients facteur de développement
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Cette relation club/supporters représente un point stratégique pour les partenaires des clubs.
En effet ces informations ont une grande valeur pour les marques de produits et services, il est
temps pour les clubs de capitaliser sur cet atout.
L’objectif est de permettre au club d’offrir à ces partenaires la possibilité de s’associer à une
marque à fort pouvoir d’attraction, et de communiquer par le biais du club directement à ces
supporters.

Pourquoi un CRM globale ?

Mieux connaitre ces supporters pour répondre aux nouvelles 
attentes des partenaires :
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Bénéficier d’une meilleure connaissance de ces supporters 

&
Bénéficier d’outils de communication plus efficaces

Pourquoi un CRM globale ?

Améliorer l’offre du club
billetterie, produits dérivés, événementiel, partenariat… 

&
Améliorer la qualité de service

Accroitre la fidélité des supporters

&
Accroitre les revenus du club
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3. 

COM DU SPORT La 
solution de relation 

client
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COM DU SPORT

S’appuyer sur la technologie de COM DU SPORT pour bâtir une vision globale et homogène de 
ses clients. 

Gérer l’ensemble de vos informations clients à partir d'une source unique alimentée par les autres systèmes
existants au sein de votre club. S’appuyer sur cette nouvelle base de données pour mettre en place des
opérations commerciales pour chaque pôle d’activité du club :

DIGITICK
ISYBILL/ORANGE
DATASPORT
CIMA
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Un richesse inexploitée

Billetterie Partenariat Media Merchandising

Données à 
récupérer

Nom, Prénom Nom, Prénom Nom, Prénom Nom, Prénom

Sexe Sexe Sexe Sexe

Age Age Age Age

Part ou Prof Part ou Prof Part ou Prof Part ou Prof

Adresse Adresse Adresse Adresse

Email Email Email Email

Téléphone Téléphone Téléphone Téléphone

Historique Achats Historique
Achats

Historique
Achats

Historique
Achats

Fréquentation Stade Société

La plupart des informations contenues dans les différentes bases du club sont souvent de même
nature. Ce qui permet de constituer dans COM du SPORT une base initiale déjà riche en
informations :
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Une fiche supporter complète

INFOS GENERALES INFOS COMMERCIALES INFOS COMMUNAUTE

Nom Préférences Historique contacts clubs

Adresse Niveau de fidélité Carte de crédit du club

NÁmembre Abonnement historique Date adhésion membre

NÁTel Abonnement en cours Type ̄  ̅̃̏̎̔́̃  ̔̐̒ͬ̆ͬ̒  ͬˈ̍́̉̌  ̱̔̅̌  ̱̐̏̓̔́̌Ψˉ

Email Niveau de dépense Dernière info du club

Sexe Liste achats Infos réseaux sociaux

Anniversaire Canal achat Twitter

Distance stade résidence Historiques achats Facebook

Moyen de transport Point fidélité Abonné Media club (web, mag  ̱˴˶Ψˉ

Carte parking Total achats par saison Ψ

Statut civil Match à l'extérieur

Priorité sur des matches

Prénom épouse

Nombre enfants

Infirmité pour accès Tribune

Joueur préféré

Blacklisté

Travailler dans la durée en mettant en place un planning d’exploitation de la base afin de construire
une connaissance approfondie de ces supporters. Ces informations seront ensuite autant de critères de
tri pour affiner les opérations marketing en fonction des objectifs du club :
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4. 

EXPLOITATION DE LA BASE
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Accroitre la fidélité des supporters

Accroitre les chiffres d’affaires des différents pôles d’activité du club

Exploitation de la Base

- Une base de données complètes et transversale

- Des données quotidiennement mises à jour

- Pouvoir extraire des listes adaptées à chaque opération

- Bénéficier d’outils simples pour mener rapidement des opérations marketing efficace
sur la base : E-mailing ; Mailing ; SMS ; Phoning

2 objectifs principaux :

Les principaux besoins concernant les données marketing  pour 
répondre à ces objectifs :
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Une interface avec des filtres multiples et une boite à outil marketing complète permettent à
chaque responsable de pôle de réaliser rapidement une opération commerciale ou de
communication :

Exploitation de la Base

Sélection d’une liste 
de contacts

SMS

Enrichissement 
de la BDD

BDD du club

Boite à outils 
marketing

Utilisation de 
modèles types
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Une base de données complète

Exemple de fiche supporter :
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En fonction du besoin de fréquence de mise à jour des données et d’éventuelles
contraintes techniques, deux types de mise à jour des données peuvent être mises en
place :

Des données mises à jour

Communiquer dynamiquement avecl’outilde billetterie du club et le site internet

Type d’interface à définir en fonction de chaque outil. Aujourd’hui COM du SPORT
possède de nombreuses interfaces de communication (web services, scripts, base de
données, fichiers, ....)

Mettre en place un système d’importationasynchrone pour les données des
boutiques et des media

Basé sur l’import standard de COM du SPORT: dépôt d’un fichier puis traitement
spécifique en fonction des règles de gestion définies
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Des résultats quantifiables*

LEISTER CITY FC (2nd Division Angleterre)
23 556 spectateurs de moyenne
14,7 M£ de CA
Résultat : + 2M£
- Augmentation des revenus 2007/2008 : 1 200 000 £
- Ticketing : Revenue: +1.1% (+£300,000) 
- Match Ticket sales: + 5.5% (+ £100,000)
- Membres : +31.9% (+ £15,000)
- Hospitalités : +15.4% (+£200,000)
- Sponsoring : + 14.2% (+£200,000)
- Merchandising : +46.6% (+£350,000) dont 20% des ventes par Internet

ABERDEN  FC (1er Division Ecosse)
14 000 spectateurs de moyenne
9 M€ de CA
Résultat : La base de données est passée de 16 000 à 142 000 contacts qualifiés (adresse 
mail valides etc.)

* Données INEUM CONSULTING MARS 2009
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Fiche complète de supporter : données personnelles, historique d’achat, communication
avec le club

Communication efficace : Possibilité de définir un mode de communication préféré pour
chaque supporter

Indice de fidélité du supporter : indice mise à jour automatiquement lors de ces achats
(boutique, billetterie…)

Questionnaires web : Possibilité de créer des questionnaires online à destination des
supporters avec analyses des réponses directement dans COM du SPORT

Modèles d’emailtypes en HTML : personnalisés aux couleurs du club, Newsletter, Offre
billetterie, Offre partenariat, info club

Outil de suivi client : Possibilité d’enregistrer les échanges avec chaque supporter : appel
entrant ou sortant, email…

Gestion d’une carte de fidélité pour améliorer la traçabilité des achats

Campagne emailing automatique : anniversaire, cumul de points fidélité…

Principales fonctionnalités
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5.

MISE EN OEUVRE
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- Analyse technique des bases actuelles

- Analyse des types de données à centraliser à partir de chaque base

- Récupération de l’ensemble de vos fichiers, dé-doublonnage et fusion

Création de la base initiale

Création de la base de données centralisée du club

- Mise en place de passerelles dynamiques ou manuelles entre les applications et COM
du SPORT en collaboration avec vos prestataires

- Personnalisation de l’interface commune de gestion de fiche contact avec l’ensemble
des champs nécessaires

- Mise en place de statistiques et de reporting en fonction des besoins de la direction
et des responsables de pôle

Des données et des outils sur mesures en fonction des besoins du club
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Nous sommes là pour vous accompagner dans la maîtrise du changement :

- La prise en compte des aspects humains, l’impact sur l’organisation et les processus

- Les grandes étapes du projet et les facteurs de succès

- L’importance majeure de la maîtrise du changement et de la communication : comment
sensibiliser les collaborateurs impliqués ? Quels bénéfices pour les différents pôles mais aussi quels
besoins ?

Et également pour vous accompagner sur les aspects pratiques, juridiques et
économiques :
- L’impérative progressivité de la mise en œuvre
- Tenir compte des objectifs de personnalisation
- Le contexte juridique : respect de la vie privée, liberté d’accès aux données enregistrées,
permission marketing
- Les aspects économiques : quels budgets pour de quels projets ? Quels délais ?

Un accompagnement dans la durée
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Ils utilisent COM du SPORT
RUGBY

EVENEMENTS

FOOTBALL

BASKET HANDBALL

AGENCES
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COM du SPORT

Lionel FAUQUIER

+33 6 23 20 49 43

l.fauquier@comdusport.fr

www.comdusport.fr
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