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SINOPSIS

Cuando sientes la necesidad de hacer las cosas de otra forma para solventar un
problema, una situacién o sencillamente para mejorar; buscas en libros, foros y demas
lugares deseando encontrar aquellos mensajes que logren darte luz. Una experiencia
contada por un amigo en un contexto distendido puede ser el mejor aliado.

Esto es lo que hace este libro por ti, contarte cOmo idear o mejorar tus proyectos en el
ambito deportivo, uniendo la experiencia de los autores con la teoria y estudios mas
actuales sobre marketing en los servicios deportivos.

Cuando comiences a leer el libro te daras cuenta que las trece historias recreadas en
entornos cotidianos y tu, sois los protagonistas que lograréis resolver los retos que se
proponen a través de los personajes.

Coémo promocionar u organizar un evento deportivo, coémo utilizar las redes sociales
para posicionar tu actividad, como evaluar el impacto de las acciones, qué mensajes
utilizar para seducir a tu cliente o patrocinadores, c6mo emprender o estudiar el
mercado, asi como los secretos de una campafia publicitaria; seran algunos de los
contenidos que encontraras.

Desearas escribir en cada esquina de este libro anotando las ideas que afloren para
gue tus proyectos se materialicen.



PROLOGO

Desde pequeiios, escuchar historias ha sido una de las formas mas amenas de
aprender; una metodologia que en el ambito profesional, recibe el nombre de estudio
de casos.

Extremadura esta haciendo una fuerte apuesta por dar al deporte un lugar
estratégico, no solo como agente preventivo de la salud, sino también como
elemento clave en el ocio y la economia. Para lograrlo, es preciso que ayudemos a
conocer nuestra realidad y la forma de orientar nuestros proyectos.

En esta publicacion, una de las frases que podras descubrir es que si algo no se
comunica, no existe o que todo comunica. A veces, N0 somos conscientes de que
nuestros silencios, nuestras miradas o la forma en la que presentamos nuestra idea;
habla de nosotros mismos y de la entidad a la que representamos.

Estela, Ramén, Silvia o Emilio son algunos de los protagonistas que, a lo largo de trece
historias recreadas en diferentes entornos, van a guiarnos por diferentes areas del
marketing deportivo. Sus inquietudes y sentimientos acompafiaran el camino que
recorreran hasta lograr el reto que se proponen; siendo los conocimientos basados en
la experiencia profesional de los autores y el soporte cientifico, los aliados que
ayudaran a conseguirlo.

Como podras comprobar, se trata de situaciones cercanas con las que podras
identificarte y con la que aprenderas de una forma simple y practica, aspectos claves
del marketing deportivo que hubieras logrado tras afios de formacion.

Temas como coaching, plan de marketing, estudio de mercados, protocolo de
eventos deportivos, cémo enviar e-mails efectivos o recibir llamadas con
profesionalidad, @ cémo abordar una crisis en una entidad, cémo encontrar
patrocinadores o saber convencerles, cOmo posicionar nuestra marca en las redes
sociales, cO6mo evaluar el impacto de nuestras acciones, como hacer de una idea una
camparia exitosa o emprender un proyecto con ejemplos cercanos; seran algunos de
los contenidos que podras descubrir aqui.

Lo singular de este libro es el lugar que ocupamos los lectores como protagonistas
principales al que se dirigen los contenidos, invitandonos a que anotemos nuestras
propias ideas en el margen. El disefio, las ilustraciones y las historias que dan vida a los
capitulos haran de facilitadotes para que la lectura del mismo sea un disfrute.
Finalmente recordar que esta medida se enmarca dentro del Plan Integral de
promocién de la actividad fisica y del deporte en Extremadura, ayudando a mejorar

tanto a entidades como a personas interesadas en este sector.
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