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“El grado sumo del saber es contemplar el porqué” 

Sócrates (470-399 AC) 
 

He querido reflejar en este prólogo las palabras del 
filósofo griego al objeto de expresar desde un primer 
momento el espíritu de este libro. Me parecen de todo 
punto improductivas las obras de recetario y de lectura 
fácil. No parecen pensarlo así buena parte de los editores 
que como bien comentaba no hace mucho un conocido 
editor independiente parecen buscar “libros de fácil venta 
o libros de usar y tirar que no dejen huella o trasfondo en 
la vida de la gente”. Ese mismo conocido editor español 
efectuaba esta otra valoración acerca de lo que 
constituye un gran libro: “Un gran libro es un doble viaje: 
hacia fuera, para entender el mundo que nos circunda, y 
hacia dentro para entendernos a nosotros mismos”. 
Valoración que era recogida en el diario económico 
Expansión y que compartimos plenamente. Desde 
nuestro personal punto de vista, y volviendo al ámbito 
temático que nos ocupa, el conocer el porqué de las 
cosas es el factor que va a permitir a los responsables de 
la gestión de los clubes el ir adaptándose en cada caso a 
las condiciones continuamente cambiantes de la industria 
del deporte profesional. 

 
Efectuada esta introducción quisiera referirme de un modo sucinto al contenido de esta 
obra. Años atrás era habitual oír hablar en España del término saneamiento. Se 
empleaba al hablar del Plan de Saneamiento puesto en marcha por la Administración 
Deportiva del Estado para el mundo del fútbol profesional español. Se consideraba por 
parte de ésta que era una medida que habría de favorecer el proceso de conversión de 
los clubes de fútbol en sociedades anónimas deportivas. Pues bien, el uso que se hace 
del vocablo saneamiento en este libro es considerablemente más amplio y aparece 
siempre ligado al término estrategia. Y es que dentro del concepto de Estrategias de 
Saneamiento se han de contemplar a su vez cuatro subestrategias: estrategia de recorte 
de gastos, estrategia de administración, estrategia de crecimiento y estrategia de 
reestructuración de la organización y el liderazgo. Las tres últimas  contarán con un 
análisis pormenorizado en diversos capítulos de esta obra, como podrá advertir el lector 
en el índice de la misma. La primera de ellas, la de recorte de gastos, no tendrá un 
capítulo específico pero sí será examinada en diversos momentos. Eso sí; siempre 
visionada como una medida de carácter estratégico. No puede pasarse por alto que las 
propias acciones de reducción de gastos pueden y deben gozar de una orientación 
ofensiva (y no siempre necesariamente defensiva) y proactiva (y no siempre 
necesariamente reactiva). 
 
 
Por último, quisiera animar a los lectores de este libro a que me hagan llegar todo tipo de 
observaciones sobre el mismo. También les invito a compartir conmigo sus experiencias, 
visiones y análisis de la realidad del deporte profesional. Para lo cual pongo a su entera 
disposición la siguiente dirección de correo electrónico: ccampos@unex.es Y es que 
como tan brillantemente apuntaba el conocido escritor Joseph Conrad: “El autor sólo 
escribe la mitad del libro. De la otra mitad debe ocuparse el lector” 
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ESTRATEGIAS DE SANEAMIENTO DEL DEPORTE PROFESIONAL 

 PRÓLOGO 

Apreciados lectores, 

La historia del deporte español de las últimas décadas va de la mano de 
continuos intentos, y en algunos casos de importantes logros, en aras de 
conseguir un imprescindible saneamiento de las estructuras económicas que 
lo regían. La labor realizada para equiparar el innegable nivel deportivo de 
nuestros equipos en distintas disciplinas deportivas, a unas políticas 
económicas que se revelaban insuficientes y poco sólidas, fueron los 
motivos que arrastraron a los clubes a convertirse en sociedades anónimas 
deportivas. Fue un proceso largo, en algunos casos muy complicado, pero 
que ha conferido al deporte español una situación de saneamiento 
económico suficiente que le permite afrontar el futuro con una solidez 
estructural envidiable. 

El futuro depara nuevas necesidades y análisis distintos. La globalización, a 
la que todos los sectores sociales no vemos abocados, nos obliga a 
reflexionar sobre nuevas estratégicas y planteamientos para abordarla con 
posibilidades de éxitos y así seguir liderando el deporte europeo. En el caso 
concreto del baloncesto, las experiencias vividas en el proceso de fundación 
de la primera liga profesional deportiva de ámbito paneuropeo, la 
Euroleague Basketball, creo que ofrece a los dirigentes deportivos un 
modelo novedoso que pretende romper estructuras arcaicas y poco 
rentables.  

En este contexto cambiante es imprescindible abrir nuevas vías de 
investigación y así encontrar respuestas a un sin fin de nuevas opciones y 
tendencias. Todos los sectores vinculados al deporte sabemos de la terrible 
competencia en la que debemos sostener y promover nuestro ámbito 
empresarial concreto.  

El libro “Estrategias de Saneamiento en el Deporte Profesional” abre las 
puertas a un montón de matices y posibilidades que, aplicadas en tiempos y 
espacios apropiados, nutre de nuevas ideas y estrategias a todos aquellos 
que quieran buscar soluciones a los constantes interrogantes que la gestión 
deportiva plantea.  

Jordi Bertomeu 
C.E.O. Euroleague Basketball 
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 El autor 

CARLOS CAMPOS 
 

En el transcurso de un seminario José Ángel Sánchez, Director General de 
Marketing del Real Madrid C. F., afirmó lo siguiente sobre Carlos Campos: “Da un 
poco de corte salir a hablar aquí después de que hable Carlos, que es el tío que más 
sabe de esto con diferencia. Él es uno de los pocos que habla cada día de una cosa 
distinta y siempre con la misma propiedad”. 

Carlos Campos es Licenciado en Ciencias Económicas y Empresariales por la 
Universidad Autónoma de Barcelona y Doctor en Ciencias Económicas por la 
Universidad de Cádiz. Actualmente es Profesor Titular en la Facultad de Ciencias 
del Deporte de Cáceres. Anteriormente fue profesor en la Universidad de Cádiz 
así como en la Universidad Europea de Madrid. También ha sido profesor invitado 
en los Departamentos de Gestión de Deportiva de la Ohio State University y la 
University of Massachusetts, en EEUU. Es autor del libro Marketing y Patrocinio 
Deportivo; obra que fue prologada por Juanjo Lacalle –mánager de Carlos 
Sainz- y que fue considerada por IPMARK (en su número-aniversario 500) como una 
de las 25 obras a tener en cuenta en años venideros sobre temas de marketing y 
comunicación comercial (la única sobre patrocinio). Se trata de un libro que se 
encuentra en la biblioteca de directivos y profesionales de firmas y organizaciones tan 
prestigiosas como las que siguen: ADECCO Trabajo Temporal, Agencia EFE, 
Airtel-Vodafone, Asociación de Clubes de Baloncesto, Unicaja Málaga SAD, 
Joventut de Badalona SAD, Banco Herreros, Caja Madrid, CARAT España, 
Castrol, Cepsa, Coca-Cola España, Consejo Ciclismo Profesional, Federación 
Española de Fútbol, Grupo Cruzcampo, Grupo Deportivo Once, Iberia, Liga 
Nacional de Fútbol Profesional, Atlético Madrid SAD, Media Planning, 
Mercedes Benz España, Allied Domecq, Radio Televisión Española, Telefónica, 
Unipublic, Valenciana de Cementos, Volkswagen-Audi España, Alternativa 
Bates, Fundación F.C. Barcelona, Larios, Recoletos Cía Editorial-Diario Marca, 
Universidad de Deusto, Real Madrid C. F., etc. 
Más recientemente ha publicado la obra “Dirección y Marketing de Servicios 
Deportivos” prologada por Jesús Vázquez, Director del Departamento Municipal de 
Deportes del Ayuntamiento de Vitoria-Gasteiz y ex–gerente del Tau Vitoria. 
En el ámbito del deporte profesional fue Consejero Delegado de Marketing del Club 
Polideportivo Cacereño SAD durante su periplo por el Grupo IV de la Segunda B, 
llegando a ser calificado por el Diario Hoy –editado en Extremadura- como un 
“Ronaldinho” de la causa del marketing deportivo. 
Carlos Campos ha dirigido asimismo iniciativas de benchmarking en España con la 
organización líder a nivel mundial en el ámbito de la gestión de centros deportivos: 
The International Health, Racquet & Sportsclub Association (IHRSA) 
(www.ihrsa.org). Actualmente es “contributor” de la revista europea de IHRSA (Club 
Business Europe). Es también miembro del Consejo Asesor de la Federación Nacional 
de Empresarios de Instalaciones Deportivas (FNEID), siendo responsable de las 
relaciones internacionales de la misma así como de su plan de patrocinio. Algunos de 
sus proyectos de investigación y estudios de mercado han sido patrocinados por 
Reebok Fitness Equipment, Cybex, DKV Previasa, Make a Team (firma 
presidida por Jorge Valdano)... Comentar también que ha gestionado operaciones de 
patrocinio con empresas como Canon, Coca-Cola, Diario Hoy, Carrefour, 
Federópticos, ERG Petróleos, Unión Ferretera, Chiqui Park, New Park, etc. 
Reseñar también que el autor de esta obra ha presidido y/o coordinado seminarios y 
conferencias promovidos por instituciones como CISS Grupo Especial Directivos, 
Institute for International Research Spain, Recoletos Compañía Editorial 
(editora del diario Marca), European Association for Sport Management, etc. 
 


