inmolgx.com

[ SISTEMA EDUCATIVO inmoleyv.com DE FORMACION CONTINUA PARA PROFESIONALES INMOBILIARIOS. © ]

CURSO/GUIA PRACTICA
GESTION

CENTROS DEPORTIVOS

266 pags.

>Para aprender, practicar. il
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Todos los derechos reservados. No esta permitida la reproduccion total o parcial
de este libro, por ningiun medio, ya sea informatico, electrénico, mecanico,
fotocopia, grabacién, o cualquier otro, asi como su préstamo, alquiler o cualquier
otra forma de cesion de uso, sin previa autorizacién por escrito de los titulares de
los derechos de propiedad intelectual.

Esta obra se ha elaborado con fines didacticos, por lo que el editor, autor, o
cualquier persona relacionada con la misma se exoneran de toda responsabilidad
resultante de las actuaciones de cualquier clase realizadas en base a esta obra,
asi como de cualquier error u omisién que pudiese contener.

Copyright © inmoley.com

)

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Indice
¢QUE APRENDERA? 16
Introduccion 18
PRELIMINAR 21
La gestion de centros deportivos en 14 preguntas y respuestas. 21
1. éQué es la Gestion de centros deportivos? 21
a. Prestar gran atencion a las necesidades del cliente. 21
b. Gestion de instalaciones deportivas 21
2. éCuales son los métodos de gestion de un polideportivo puablico? 22
a. Comunitario directo 22
b. La organizacion sin fines de lucro 22
c. Intermunicipal 22
d. Asociaciones publico-privadas o la creaciéon de una empresa "vehiculo" (SPV Special Purpose
Vehicle) (Institutional Partnership) 23
3. éPor qué se dan concesiones a empresas especializadas la gestion de centros
deportivos publicos? 23
a. Encontrar el equilibrio adecuado entre la funcién social de la oferta deportiva y la ldgica
empresarial 23
b. Ventajas de la gestion especializada de centros deportivos. 24
c. Financiacion del proyecto deportivo por el concesionario/empresa gestora de centros
deportivos. 24
4. éCudles son las fases de concesion publica de un centro deportivo? 25
a. Identificacion del Polideportivo 25
b. Plan de negocio y plan de gestion deportiva. 25
c. Concesion del centro deportivo 25
d. Inicio de obras de construccion / rehabilitacién del centro deportivo. 25
e. Gestion del centro deportivo durante el plazo de la concesion 25
5. éComo se valora la importancia econémica en la concesion de centros
deportivos? 26
a. La importancia econdmica del servicio deportivo 26
b. El riesgo operacional de centros deportivos. 26
c. Los cambios en los planes econdmicos y financieros durante la concesion. 27
6. éTiene alguna instalacion deportiva polivalente o esta pensando en disefar y
desarrollar una? 27
a. Planificar instalaciones deportivas de usos multiples 27
b. Identificar lo que ya existe 28
c. Evaluar la estructura de su edificio existente 28
d. Evaluar el espacio interno de su edificio 28
e. Consideraciones sobre el tiempo de conversidn para instalaciones deportivas de usos multiples
29
f. Sistemas de programacién para instalaciones deportivas 29
7. éAbrir un centro deportivo independiente o en régimen de franquicia? 29
a. Franquicias de centro deportivos 29
b. ¢Como se diferenciara de la competencia? 30
c. Plan de negocio para una franquicia deportiva 31
d. Demostrar el modelo econémico y las previsiones financieras. 32
8. éComo hacer un plan de negocios para un centro deportivo? 33
a. Realizar la investigacion de mercado de un centro deportivo 33
b. Encontrar una localizacién para el centro deportivo 33

>Para aprender, practicar. 3

%)

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados




inmolgx.com

c. ¢Qué estructura legal para crear un centro deportivo? 34

d. Las necesidades humanas y materiales 34

e. El plan de marketing de un centro deportivo 34

f. Objetivos del plan de negocios de su centro deportivo 35

g. Recaudacién de fondos para poner en marcha un centro deportivo 35

h. Ventajas competitivas del centro deportivo 36

i. Investigacion de mercado 36

j. La estrategia comercial de un centro deportivo 36

9. éComo redactar el plan financiero de un centro deportivo? 37

a. Mision / Objetivo 37

b. Productos / Servicios 37

c. Clientes / mercado objetivo 37

d. Competencia 37

e. Plan de ingresos 37

f. La viabilidad financiera 38

g. La cuenta de resultados provisional de un centro deportivo 38

h. Estudios de prondstico 38

i. Gastos de un centro deportivo 38

j. Punto de equilibrio (break even point) 39

k. El saldo provisional 39
10. éQué utilidades tienen los programas informaticos de gestion de centros

deportivos? 40

a. Gestion de catalogos de precios y tarifas 40

b. Contabilidad e informes 40

c. Estadisticas 40
11. éCoOmo se aplica la domética y automatizacion a la gestion de centros

deportivos? 41
12. éQué es el servicio de transmision o grabacion de video de partidos de clientes

del centro deportivo? 41
13. ¢Como es el contrato general de afiliacion del cliente/usuario de un centro

deportivo? 42

14. iCuales son las condiciones Generales de los Centros Deportivos? 43

a. Respeto por los lugares / equipos 43

b. Vestuarios y guardarropa 44

c. Datos personales 44

d. Clausura del centro deportivo 44

e. Salud y seguridad 45

f. Responsabilidad 45

g. Usuario menor 46

h. Tarifas especiales 46

i. Condiciones de pago 46

j. Condiciones de cancelacion 46

k. Modificaciones 47

PARTE PRIMERA 48

La gestion de centros deportivos publicos. 48

Capitulo 1. Gestion y Management de un centro deportivo publico. 48

1. La gestion de centros deportivos. 48

2. Caracteristicas basicas de un proyecto de centro deportivo. 49

3. Proyectos de centros deportivos autonomos o relacionados a otra actividad. 50

a. Publicos o empresas mixtas 51

b. Privados 51

c. Sociales no lucrativos. 51

>Para aprender, practicar. 4
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

4. Las organizaciones deportivas publicas y privadas.

a. Las organizaciones deportivas publicas.

Municipal

Regional. Autondmico

Estatal

b. Las organizaciones deportivas privadas sin fines de lucro.

c. Las empresas de servicios deportivos.

d. Las sociedades andnimas deportivas.

Capitulo 2. Gestion directa de los servicios deportivos municipales.

1. Modalidades de gestion directa municipal de una instalaciéon deportiva.
a. Por el propio Ayuntamiento directamente.

. Por el propio Ayuntamiento con entidad independiente.

. Por organismo auténomo municipal.

b
C
d. Por organismo publico.
e. Por una Sociedad Mercantil Publica: Empresa de capital municipal.

2. Gestion publica directa

3. Gestion directa por el ayuntamiento, entidad municipal o sociedad municipal.

Ventajas y desventajas.

a. Gestion por la propia entidad local sin érgano especial de la Administracion.
Integracion en el presupuesto ordinario

Control total de la Corporacion

Personal adscrito al servicio municipal de deportes

No contempla cauces de participacion

b. Gestion por la propia entidad local CON érgano especial de la Administracion.
Presupuesto independiente

Control de la Corporacidon

Personal adscrito al 6rgano especial de la Administracion

Participacion de las entidades ciudadanas

c. Organismo auténomo local.

d. Sociedad municipal.

Capitulo 3. Gestion indirecta de centros deportivos municipales.

1. Gestion indirecta de centros deportivos municipales.

a. Modalidades de gestion indirecta

b. Exito de la gestién indirecta.

. La Concesion de explotacion de insolaciones deportivas municipales.

. Concierto de gestion de las instalaciones deportivas municipales

. Arrendamiento de las instalaciones deportivas municipales

u o W N

. Gestion participativa entre ayuntamiento y entidad particular.

6. Sociedades mixtas.

Capitulo 4. La concesion administrativa en la gestion de centros deportivos.

1. La concesion administrativa en la gestion de centros deportivos.

a. Clausulas.

b. Contenido del contrato de concesién de obras publicas.

2. El Pliego de condiciones de las concesiones de gestion de centros deportivos

municipales.

a. La gestién del centro deportivo.

b. Las obligaciones del concesionario de un centro deportivo municipal.

c. Obligaciones del ayuntamiento.

Capitulo 5. Gestion mixta entre el ayuntamiento y sociedad de una instalacién

deportiva municipal.

>Para aprender, practicar. 5
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

51
51
51
52
52
52
53
53

54

54
54
55
56
59
60

61

61
62
62
62
62
62
63
63
63
64
64
65
66

67

67
68
69

70
71
71
72
73

_74

74
74
75

76
76
77
78

79




inmolgx.com

1. Gestion mixta entre el ayuntamiento y sociedad de una instalacion deportiva

municipal. 79

2. Gestion mixta mediante un club deportivo. 80

3. Gestion mixta mediante sociedad mercantil. 81

Capitulo 6. Auditoria de control de riesgos en la gestion indirecta de un

centro deportivo. 83

1. Auditoria de control de riesgos en la gestion indirecta de un centro deportivo. 83

2. Gestion de riesgos en la gestion indirecta de un centro deportivo. 84

a. Riesgo de construccion (asumido por el adjudicatario) 84

Riesgo de constructor 84

Riesgo de incremento de costes 84

Riesgo de retraso 84

b. Riesgo tecnoldgico (suele ser compartido por la administracion y el adjudicatario) 84

Riesgo de adolescencia tecnoldgica 84

Riesgo de deterioro de instalaciones 84

c. Riesgo de explotacién (asumido por el adjudicatario) 84

Riesgo de demanda 84

Riesgo de gestion 84

d. Riesgos politicos (asumidos generalmente por la administracion) 85

Riesgo de cambio de normativa. 85

Riesgo de tarifa 85

3. Inspecciones y seguimiento periodico. 85

PARTE SEGUNDA. 86

Todos los pasos para la creaciéon de un centro deportivo. 86

Capitulo 7. Proceso de creacién de servicio deportivo. 86

1. Proceso de creacion de servicio deportivo. 86

a. Identificacion de las necesidades del mercado 86

b. Disefo del servicio 86

c. Planificacién de la operacion 87

d. Desarrollo y prueba del servicio 87

e. Implementacién del servicio 87

f. Evaluacion y mejora continua 87

2. Proceso de creacion de servicio deportivo. 88

a. ¢Qué servicio deportivo demanda la zona? 88

b. Creacidn de servicio deportivo. 88

c. El servicio debe estar complementado por actividades relacionadas. 88

d. La especializacion. 89

3. Ubicacion. 89

a. Zona céntrica o periferia bien comunicada. 89

b. Radio de influencia. 90

c. Parkings. 90

d. Normativa de ruido. 90

4. Caso practico de estudio de viabilidad y plan de gestion de un centro deportivo. _ 91

a. Cuestionario a realizar antes de promover un centro deportivo. 91

b. Analisis de la oferta deportiva de la zona. 92

c. Radio de influencia de cada centro deportivo existente (competencia). 92

Mapa de localizaciones 92
Radio de influencia. Tiempo que se tarda en llegar al centro deportivo (segun deporte,

andando, coche, etc.). 93

Calculo de parametros en funcién del tipo de centro deportivo. 93

Espacios generalistas que acercan el deporte a todas las edades. 93

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

o




inmolgx.com

Espacios para la practica de deportes especificos. 94
Espacios para el ejercicio libre del deporte. 95
d. Analisis de la demanda de centros deportivos. 95
e. Analisis de la calidad de las instalaciones existentes. Calidad de la competencia. 95
La versatilidad de las instalaciones deportivas 96
Polivalencia de las instalaciones deportivas 97
f. Referencia al plan director municipal o regional/autonémico. 97
5. Caso practico de un estudio de mercado para centro deportivo en zona céntrica
de ciudad. 98
Estudio de mercado 98
Sector de centros deportivos y gimnasios 98
Estructura de la actividad deportiva 98
Evolucidn en la creacion de empresas relacionadas con centros deportivos 98
Tamafio del mercado de centros deportivos 99
Previsiones para el futuro 99
Analisis de las empresas competidoras en el sector de los centros deportivos 99
Referencia a los competidores potenciales 99
Previsiones de ingresos 99
Estructura de la cuenta de resultados 99
Financiacion 99
Recursos humanos 100
Estructura organizativa 100
Capitulo 8. Plan de negocio de un Centro Deportivo. Business Plan de un
Centro Deportivo. 101
1. Plan de negocio de un Centro Deportivo. Business Plan de un Centro Deportivo._ 101
a. Resumen Ejecutivo 101
b. Analisis de Mercado 101
c. Estrategia de Marketing 101
d. Plan Operativo 102
e. Analisis Financiero 102
f. Plan de Accién 102
g. Anexos 102
2. Fase preliminar. Estudio de Viabilidad de un centro deportivo. 102
a. Estudios previos de viabilidad. 102
b. Estudio de viabilidad técnico y econémico. Estrategia de desarrollo. 103
c. Viabilidad Econémico- Financiera. 103
3. Impacto del diseiio y la arquitectura en la explotacion de un centro deportivo.__ 104
4. Marketing de Centro deportivos. 104
5. Estructura organizativa. 105
6. Caso practico Plan de Negocio completo para un Centro Deportivo 106
Resumen Ejecutivo 106
Andlisis de mercado 106
Estrategia y Plan de Marketing 106
Plan de operaciones 106
Plan financiero 107
Conclusién 107
Capitulo 9. El plan presupuestario que pedira un banco para financiar un
centro deportivo. 108
1. Solicitar un préstamo bancario para financiar un centro deportivo 108
a. Inversion inicial 108
b. Gastos operativos 108
c. Proyecciones de ingresos 108
d. Flujo de caja 109
e. Analisis de mercado 109

>Para aprender, practicar. 7
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

f. Estrategias de marketing 109
g. Estrategias de contingencia 109
h. Conclusiones y objetivos 109
2. Examen preliminar de informacion financiera. 109
a. Los gastos de establecimiento 109
b. Inmovilizaciones materiales 110
c. Inmovilizaciones inmateriales 110
d. Inmovilizaciones financieras 110
e. Presupuesto del personal. 110
3. Plan de financiacion y valoracion de la capacidad financiera. 110
4. Caso practico de un plan presupuestario para financiar un centro deportivo 111
Inversion inicial 111
Gastos operativos mensuales 111
Proyecciones de ingresos 111
Flujo de caja 111
Analisis de mercado 112
Estrategias de marketing 112
Estrategias de contingencia 112
Conclusiones y objetivos 112
Riesgos y consecuencias de posibles retrasos en los plazos de amortizacidon del préstamo 112
PARTE TERCERA. 114
Marketing de centros deportivos. 114
Capitulo 10. Marketing de centros deportivos. 114
1. Marketing de centros deportivos. 114
a. Imagen del centro deportivo. 114
b. Oferta “social” relacionada con el deporte. 115
Programas de salud y bienestar 115
Actividades para nifios 115
Servicios de entrenamiento personalizado 115
Eventos y competiciones 115
Espacios de recreacién 115
c. Personal "muy seleccionado”. 116
d. La fidelizacion de la clientela en centros deportivos. 116
2. Control informatico de clientes. 117
3. Protocolo de servicio. Control de calidad del centro deportivo. 117
4. Técnicas de fidelizacion. 118
a. Programas de lealtad o puntos 118
b. Descuentos y promociones 118
c. Atencién al cliente 119
d. Comunicacion 119
5. Caso practico de un plan de marketing para un centro deportivo en una zona con
otro centro de la competencia 119
Investigacidon de mercado 119
Definir un publico objetivo 119
Estrategias de diferenciacion 120
Marketing digital 120
Publicidad 120
Programas de lealtad 120
Alianzas estratégicas 120
Medicién y seguimiento 120
Capitulo 11. Canales de marketing de centros deportivos. 122
1. Sistema tradicional. Canales basicos de distribucion. 122

@9

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

a. Canal de distribucién directo 122
b. Canal de distribucion indirecto 122
2. Sistema moderno. Estrategia multicanal. 123

3. Herramientas de captacion (telemarketing, internet, fidelizacion de clientes, etc.)124

PARTE CUARTA 126

Control y Facility Management de instalaciones deportivas. 126

Capitulo 12. Control de instalaciones deportivas. 126

1. éQué informacion debe tener el gestor de un centro deportivo? 126

a. Usuarios 126

b. Horarios 126

c. Servicios deportivos 127

d. Actividades 127

2. Datos personales. 127

a. Usuarios de las instalaciones deportivas 127

b. Registro de usuarios en instalaciones deportivas 127

3. Planning de actividades. Horario. 128

4. Control y programacion de actividades deportivas. 129

a. Control de produccion de servicios deportivos 129

b. Control sectorial por actividades 129

Capitulo 13. Fases de control de un proyecto de centro deportivo. 130

1. Control de un centro deportivo como parte de la gestion. 130

2. Fases del proceso de control de un centro deportivo. 131

a. Fases del proceso de control en un centro deportivo 131

b. Fases del proceso de gestién en un centro deportivo 131

c. Caso practico de fases del proceso de control en un centro deportivo 131

Establecimiento de estandares y criterios 131

Observacién del desempeiio o ejecucidn del proyecto 132

Medicidn 132

Accion correctiva 132

Puntos criticos de control 133

d. Caso practico de fases del proceso de gestidon en un centro deportivo 133

Fase 1: Planificacion 133

Fase 2: Ejecucion 134

Fase 3: Control 134

Fase 4: Mejora continua 134

3. Herramientas de control y seguimiento de un centro deportivo. 135

a. Software de gestidon deportiva 135

b. Cuadro de mando integral (CMI) 135

c. Planificacién de actividades 135

d. Encuestas y feedback de los clientes 135

e. Analisis de datos y estadisticas 135
4. Caso practico completo de un centro deportivo que emplea las herramientas

para aumentar la satisfaccion de los clientes. 136

Recoleccion de datos 136

Brainstorming 136

Diagrama de Pareto 136

Diagrama de Ishikawa 137

Diagrama de flujo 137

Capitulo 14. Conservacion y mantenimiento de los centros deportivos. 138

1. Mantenimiento preventivo de un centro deportivo. 138

w

>Para aprender, practicar. )
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

a. Planificacion 138
b. Inspeccion 138
c. Mantenimiento 138
d. Reparacién 139
2. Reparaciones ordinarias en un centro deportivo. 139
a. Correccidn 139
b. Remodelacion 139
c. Conservacion 140
d. Reparacién 140
Mantenimiento ordinario 141
Mantenimiento correctivo 141
Mantenimiento extraordinario 141
Mantenimiento de choque 141
3. El plan de mantenimiento. 142
a. Soporte documental. 142
b. Periodicidad de las tareas de mantenimiento. 143
c. Control presupuestario. 143
4. Caso practico del plan de mantenimiento de un centro deportivo. 143
a. Medidas a realizar 144
Inspeccion de las instalaciones 144
Planificacion de las tareas de mantenimiento 144
Priorizacion de las tareas 144
Establecimiento de un presupuesto 144
Establecimiento de un programa de mantenimiento preventivo 144
b. Plan de mantenimiento 144
Area: Piscina 144
Area: Gimnasio 145
Area: Canchas de tenis 145
Area: Campo de futbol 145
PARTE QUINTA 147
Gestion econdmica de un centro deportivo. 147
Capitulo 15. Presupuesto. Gestion econémica de un centro deportivo. 147
1. Control exhaustivo de los gastos e ingresos generados por la instalaciéon
deportiva. 147
2. Aspectos esenciales de la gestion economica de un centro deportivo. 148
a. Presupuesto 148
b. Fijacion de precios 148
c. Control de gastos 148
d. Marketing 148
e. Diversificacion de ingresos 149
f. Financiacion 149
3. Caso practico de gestion econdmica de un centro deportivo. 149
a. Introduccion 149
b. Presupuesto anual 150
Ingresos 150
Gastos 150
Mantenimiento 150
Energia y servicios publicos 150
Equipamiento y suministros 150
Alquiler y mantenimiento de instalaciones 151
Otros gastos 151
c. Conclusiones 151

Capitulo 16. Plan de viabilidad de un centro deportivo. Rentabilidad y
viabilidad. 152

>Para aprender, practicar. 10
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados




inmolgx.com

1. El plan de viabilidad de un centro deportivo es una herramienta fundamental

2.

1.

N & i1 A W N

para determinar su rentabilidad y viabilidad econémica a largo plazo. 152
Caracteristicas de un plan de viabilidad de un centro deportivo 153
a. Analisis de mercado 153
b. Estudio de la oferta 153
c. Analisis financiero 154
d. Analisis de riesgos 154
e. Estrategia de marketing 154
f. Plan de accion 154
g. Evaluacion continua 154
. Caso practico de un plan de viabilidad para un centro deportivo 154
Resumen ejecutivo 154
Andlisis de mercado 155
Analisis financiero 155
Conclusién 156
PARTE SEXTA 157
Recursos humanos de un centro deportivo. 157
Capitulo 17. Recursos humanos de un centro deportivo. 157
1. El equipo de profesionales. 157
2. Proceso de determinacion de necesidades de Recursos Humanos. 158
a. Proceso de determinacion de necesidades de Recursos Humanos 158
b. Proceso de definicion del puesto de trabajo 158
c. Seleccidn del candidato adecuado 158
d. Integracion del empleado 158
e. Establecimiento de sistemas de comunicacién y evaluacion 158

. Caso practico completo del proceso de seleccion de personal para un centro
deportivo de centro ciudad. 158
a. Analisis del puesto de trabajo 159
b. Publicacion de la oferta de trabajo 159
c. Recepcidn de solicitudes 159
d. Entrevistas telefénicas 159
e. Entrevistas en persona 160
f. Evaluacion técnica 160
g. Comprobacién de referencias 160
h. Oferta de trabajo 160
i. Integracion del empleado 160
Capitulo 18. Personal de un Centro deportivo. 161
Director general de un centro deportivo. 161
. Director técnico de un centro deportivo. 162
. Gerente. Director ejecutivo. Gestor de centro deportivo. 163
. Servicio de recepcion. 163
. Técnico de mantenimiento de un centro deportivo. 164
. Terapeutas, quiromasajistas y esteticistas. 165
. Caso practico completo del personal de un Centro deportivo 165
a. Director general de un centro deportivo 165
b. Director técnico de un centro deportivo 166
c. Gerente. Director ejecutivo. Gestor de centro deportivo 166
d. Servicio de recepcién 166
e. Técnico de mantenimiento de un centro deportivo 167
f. Terapeutas, quiromasajistas y esteticistas 167

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

11




inmolgx.com

Capitulo 19. Relaciones profesionales entre el promotor de un centro
168

deportivo y sus 6rganos de direccion.

1. La relacidon profesional entre el promotor deportivo y los 6rganos de direccion del

centro deportivo 168
2. Planificacion, programacion, ejecucion, coordinaciéon, evaluacion y control de
todas las acciones promocionales 169
a. Seguimiento del Plan de Marketing, Comunicaciéon y Promocién 169
b. Promocion de actividades 169
c. Relaciones publicas 169
d. Patrocinios 169
e. Comunicacion interna y externa 169
f. Publicidad 170
g. Merchandising 170
3. Realizacion de dictamenes, informes, etc. de caracter técnico. 170
4. Caso practico completo de la relaciéon del promotor de un centro deportivo con la
direccion del centro. 171
PARTE SEPTIMA 173
Proceso constructivo de un centro deportivo. 173
Capitulo 20. Project management de proyecto de centro deportivo. 173
1. Etapas del Project Management de proyecto de centro deportivo. 173
a. Definicién del proyecto 173
b. Planificacion del proyecto 173
c. Ejecucion del proyecto 174
d. Control del proyecto 174
e. Cierre del proyecto 174
2. Aplicacion del Project Management en un proyecto de centro deportivo. 174
a. Subprocesos del Project management de un centro deportivo. 174
b. Planning en el proyecto de un centro deportivo. 175
c. Documentos principales del Project management de un centro deportivo. 177
3. Procesos del Project management de un centro deportivo. Gestion de riesgos,
plazos, tiempo, calidad, etc. 177
a. Grupos de Procesos 177
Iniciacion. 177
Planificacion. 177
Ejecucion. 177
Seguimiento y Control. 177
Cierre. 177
b. Procesos de la direccién de proyectos. 178
Gestidén de la Integracion 178
Gestion del alcance. 178
Gestidn del Tiempo 178
Gestion de los Costes 178
Gestidén de la Calidad 178
Gestion de los Recursos Humanos 178
Gestién de la Comunicacién 179
Gestidn de los Riesgos 179
Gestion de las Adquisiciones y contratos 179
4. Gestion de la integracion 179
5. Gestion del alcance del proyecto. 180
a. La gestién del tiempo del proyecto. 180
b. La gestion de los costes del proyecto. 180
c. La gestidn de la calidad del proyecto 180

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados




inmolgx.com

d. La gestién de los recursos humanos del proyecto
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edificatorios esencial de un centro deportivo

Estudio geotécnico

Estructura de un centro deportivo

a. Estructura de un centro deportivo

b. Muros y cubiertas de centros deportivos

Iluminacion y ventanales en cubiertas de un espacio deportivo

Luminosidad y cerramientos
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8. Iluminacion de piscinas.

9. Sostenibilidad energética en piscinas

a. Calefaccion

b. Calentamiento del agua junto con el tratamiento de la humedad.

c. Agua caliente sanitaria (ACS).

8. SPA. Viabilidad Técnica. Requisitos arquitectonicos.

a. Emplazamiento en Balnearios tradicionales.

. Disefio, tecnologia e interiorismo en balnearios y SPA.

. Equipamientos de hidroterapia.

b
C
d. La eleccion de la ubicacion.
e. Clases de instalaciones de un Balneario / SPA.

Zona humeda. Hidromasaje.

Zona seca. Masaje y estética.

Fachadas de balnearios y SPA.

Materiales arquitectonicos interiores. Interiorismo de balnearios y SPA
Piscinas. Vitroceramica en balnearios y SPA.

Interiorismo. Visualizacion de Instalaciones (tuberias, etc)

El disefio del SPA en el marketing.

Vestuarios.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

18

255

257
257
257
257

258
258
258
259
259
260
260
261
261
262
263
263
264
265




inmolgz.com

¢ QUE APRENDERA?

> La gestion practica de los recursos de un centro deportivo.

> Gestionar de forma o6ptima las infraestructuras deportivas, sean
complejos deportivos, clubes deportivos publicos y privados,
gimnasios o estadios requiere tener una vision de la organizacion
deportiva tanto estratégica como operativa.

> Aplicacion de las herramientas de gestion operativa que necesitara
en su responsabilidad como gestor de una instalacion deportiva.

> Conocer y aplicar los principios de un proceso de licitacion de
centros deportivos.

> Entender y poner en practica los aspectos de la gestion financiera
de un centro deportivo.

» Coordinar los recursos, capacidades y habilidades de las personas
que colaboran en la instalacion.

> Aplicar métodos de control de la calidad del servicio de la
instalaciéon deportiva.

> Conocer el sector deportivo, asi como sus empresas y modelos de
negocio y distinguir los requerimientos de la organizacion.

> Conocer las diferentes areas de gestion de una entidad: marketing,
planificacién, recursos humanos, atencion al cliente.

> Analizar la situacion de una instalacion deportiva y su equipo de
trabajo.

>Para aprender, practicar. 16
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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> Aplicar, de manera practica los conceptos aprendidos en el disefo
de programas de implantacién, proyectos profesionales vinculados
a la gestion y coordinacion de instalaciones deportivas fitness.

> Casos practicos y situaciones que se dan en la actualidad de las
instalaciones de centros deportivos.

> Conocimientos practicos de los diferentes flujos de clientes en una

instalacion deportiva: comercial y captacion, venta directa, servicio
deportivo, fidelizacion.

>Para aprender, practicar. 17
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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Introduccion

GESTION DE CENTROS DEPORTIVOS: COMO PASAR DE “ABRIR PUERTAS” A
LLENAR AFORQOS, FIDELIZAR SOCIOS Y MEJORAR LA RENTABILIDAD

Gestionar un centro deportivo hoy ya no consiste Unicamente en tener buenas
instalaciones y un equipo técnico competente. El sector se ha profesionalizado: el
usuario compara, exige flexibilidad, valora la experiencia, penaliza la falta de
servicio y abandona con facilidad cuando no percibe un retorno claro. A la vez,
los costes operativos (energia, mantenimiento, personal, tecnologia, limpieza,
reposicion de equipamiento) presionan los margenes, y la competencia —publica
y privada— obliga a diferenciarse. En este contexto, el marketing deja de ser
“publicidad” y pasa a ser una disciplina de gestion: entender al cliente, disefiar
una propuesta de valor creible, fijar precios con criterio, comunicar con precision,
y convertir la operacién diaria en una experiencia que retiene y recomienda.

La necesidad es evidente: muchos centros deportivos trabajan mucho y, sin
embargo, no consolidan una base estable de socios, no optimizan ingresos
complementarios y reaccionan tarde a los cambios de demanda. Se lanzan
campanas sin datos, se improvisan promociones que degradan el precio, se
descuida la captacion corporativa, y se infravalora el impacto de la organizacion
interna y del mantenimiento sobre la satisfaccion del usuario. El resultado suele
repetirse: rotacion alta, baja recurrencia, tensiones de tesoreria, decisiones de
inversidon mal orientadas y una sensaciéon permanente de ir “apagando fuegos”.

Esta guia practica estd disefada para romper ese patrén. No propone teoria
abstracta, sino un enfoque de trabajo completo para dirigir un centro deportivo
COmMoO un negocio de servicios con altas exigencias operativas. Integra la
planificacion, el modelo econdmico, la organizacién, la tecnologia y, de forma
central, el marketing aplicado: cdmo atraer al publico adecuado, cdmo convertir
visitas en socios, como mantener la vinculacién, como reactivar bajas, cémo
diversificar ingresos y cdmo justificar cada decision con datos y objetivos claros.

A lo largo de la guia se abordan, entre otros, los grandes pilares que determinan
el éxito de un centro deportivo:

>Para aprender, practicar. 18
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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- Planificacion y puesta en marcha: investigacion de mercado, localizacion,
definicidon del concepto, requisitos de disefio y criterios para diferenciarse.

- Plan de negocio y viabilidad: estructura del business plan, previsiones, punto
de equilibrio, escenarios y métricas para decidir con rigor.

- Marketing y estrategia comercial: segmentacién, propuesta de valor, captacion,
comunicacién, promociones inteligentes, patrocinios, relaciones publicas y
campanas orientadas a resultados.

- Gestidn econdmica y financiacién: control de ingresos y gastos, fijacién de
precios y tarifas, diversificacion de ingresos, y cdmo preparar la documentacion
gue pedird un banco o un inversor.

- Operacién y calidad del servicio: procesos de atencién, experiencia del usuario,
protocolos internos, y coordinacidn entre direccion, recepcion, técnicos vy
proveedores.

- Recursos humanos: estructura organizativa, perfiles clave, seleccion,
integracion, evaluacién y motivacién del equipo.

- Tecnologia y eficiencia: software de gestién, analitica, automatizacion/domotica
y herramientas que aumentan control, productividad y fidelizacién.

- Contratos y relacion con el cliente: bases contractuales de afiliacion,
condiciones generales, seguridad y responsabilidad operativa.

- Mantenimiento y conservacion: del mantenimiento preventivo al plan anual,
con control presupuestario y enfoque en continuidad del servicio.

¢QUE GANA UN PROFESIONAL CUANDO DOMINA ESTA METODOLOGIA?

En primer lugar, control. Un centro deportivo rentable no es el que “tiene
suerte”, sino el que gestiona por sistema: objetivos, indicadores, procesos y
decisiones coherentes. Esta guia te ayuda a convertir la intuicion en método.

Beneficios tangibles:

- Captacion mas eficiente: campafias mejor enfocadas, menos gasto
improductivo y mas conversiones (visita — prueba — alta).

- Mayor retencion: reduccién de bajas por mejora de experiencia, comunicacion y
consistencia operativa.

- Mejor politica de precios: tarifas defendibles, promociones que no destruyen
valor y mayor ingreso medio por cliente.

- Diversificacidn real de ingresos: servicios complementarios, acuerdos
corporativos, eventos, patrocinios y actividades con margen.

- Gestidbn econdmica mas sdlida: presupuestos Utiles, control de costes,
planificacion de inversiones y mejora de tesoreria.

- Proyectos financiables: documentacion y légica econdmica que facilitan dialogo
con bancos e inversores.

Beneficios intangibles:

- Reputacion profesional: dirigir con criterio, hablar con datos y sostener
decisiones complejas ante direccién, propiedad o administracion.

- Equipo alineado: organizacién clara, roles definidos y cultura orientada a
servicio y resultados.

- Menos estrés operativo: anticipacién de problemas, procesos estables y
capacidad de reaccién sin improvisacién.
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- Ventaja competitiva sostenible: diferenciacion por experiencia, eficiencia y
propuesta de valor, no solo por precio.

Y hay un beneficio decisivo: el marketing deja de ser un departamento aislado y
se convierte en el hilo conductor de toda la gestién. Cuando la operacién diaria,
la atencién al usuario, el mantenimiento, la comunicacion y la estrategia
comercial estan alineados, el centro deportivo deja de “sobrevivir” y empieza a
crecer con estabilidad.

LLAMADA A LA ACCION

Si eres promotor, gestor, director, responsable de explotacién o consultor del
sector, esta guia te ofrece un atajo profesional: aprender de forma ordenada lo
gue normalmente se aprende a base de errores caros. La inversidon en
conocimiento aqui se traduce en decisiones mas seguras, mejores resultados y
una capacidad real de competir en un mercado exigente.

No se trata de trabajar mas, sino de gestionar mejor. Y gestionar mejor significa
saber qué hacer, en qué orden, con qué herramientas y con qué criterios de
éxito. Esta guia practica estd pensada para que puedas aplicar desde el primer
dia mejoras concretas en captacién, fidelizacidn, rentabilidad y control operativo.

CIERRE MOTIVACIONAL

Los centros deportivos que marcaran la diferencia en los proximos afios seran los
que entiendan que el usuario compra experiencia, confianza y continuidad; y que
la rentabilidad nace de la suma de cientos de decisiones bien tomadas: precios,
procesos, equipo, tecnologia, mantenimiento y comunicacion. Estar actualizado
ya no es opcional; es la barrera de entrada para seguir siendo relevante.

Da el siguiente paso hacia la excelencia en la gestidon de tu centro deportivo.
Profesionaliza tu marketing, refuerza tu operacion y convierte tu instalaciéon en
un proyecto sostenible, rentable y recomendado.



