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El dilema de la asistencia a los torneos de
entrenadores junior: ;cual es la disposicion de
los padres para pagar a los entrenadores para
que asistan a los partidos?
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A muchos entrenadores de tenis se les paga por horas. Por desgracia, esta estructura

salarial puede contribuir a la escasa asistencia de los entrenadores a los torneos.
Este estudio pretendia determinar si los padres estarian dispuestos a pagar a los
entrenadores para asistir a los torneos. Los resultados muestran que los padres estan
dispuestos a pagar. Esto tiene implicaciones para que los entrenadores puedan reducir la
carga econdmica que supone renunciar a un fin de semana de entrenamiento, al tiempo

que se puede mejorar el desarrollo de los deportistas.

INTRODUCCION

Un numero considerable de entrenadores de tenis cobra
por horas. A medida que acumulan mas horas en la pista, sus
ingresos aumentan. Un modelo de compensacion centrado en
el pago por hora tiene sentido en este contexto. La demanda
de entrenadores de tenis puede fluctuar. Al pagar a los
entrenadores un salario por hora, los clubes y organizaciones
de tenis asumen menos riesgos. En consecuencia, los
entrenadores con esta estructura salarial se ven incentivados
a maximizar el tiempo que dedican a entrenar en la pista.
Aunque esta forma de motivacion puede ser beneficiosa para
los clubes, asi como para los entrenadores, que gozan de un
mayor grado de libertad ala hora de configurar sus horarios de
trabajo con una estructura salarial por horas, no esta exenta
de inconvenientes. Los entrenadores estdn mas solicitados
fuera de las semanas laborales y escolares (es decir, por las
nochesy los fines de semana). Esto puede ser problematico, ya
que estas horas suelen coincidir con torneos y competiciones
juveniles. Los entrenadores se enfrentan entonces a la
eleccion de dedicar los fines de semana a entrenar en la
cancha o a asistir a los torneos de sus jugadores, por los que
rara vez son remunerados. En consecuencia, en el deporte del
tenis es bastante habitual que los entrenadores pasen largos
periodos sin ver competir a sus deportistas, para lamento de
los padres de los tenistas junior (Horne et al., 2020).

En algunos casos, los entrenadores cobran una cuota por su
presencia en los torneos. Estos entrenadores pueden asistir
sin renunciar a los ingresos de un fin de semana, a la vez que
prestan un valioso servicio a los deportistas y a sus padres.
Un servicio que incluye la preparacion previa al partido, el
analisis del mismo y el informe final, ademas de proporcionar
a los entrenadores conocimientos de primera mano para
disefar las futuras sesiones de entrenamiento y los horarios.
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Desgraciadamente, esta practica no estd muy extendida y
tiende a limitarse a los programas de alto rendimiento y a las
academias en las que la cuota de asistencia a los torneos de
los entrenadores esta incluida en el paquete del programa.
Todavia no se sabe si estas practicas pueden reproducirse
fuera de los entornos de alto rendimiento. Un entorno en el
que es mas probable que los padres, que se consideran los
compradores de la programacion deportiva juvenil (Green y
Chalip, 1998; Vealey y Chase, 2016), paguen directamente
a los entrenadores. Por lo tanto, para determinar si existe la
oportunidad de que los entrenadores cobren por su asistencia
a los torneos en otros clubes e instalaciones de tenis, se
justifica una mayor investigacion. Para tratar de resolver el
dilema de la asistencia de los entrenadores a los torneos, el
objetivo del presente estudio era determinar la disposicion a
pagar (DAP) de los padres por la asistencia de los entrenadores
alos partidos de los torneos de sus hijos.
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DISPOSICION A PAGAR

La disposicién a pagar es un método popular empleado por
los investigadores de mercado para medir el precio que los
consumidores estan dispuestos a pagar por un producto o
servicio especifico. Se ha adoptado en la industria del deporte
paramedirelinterésenlos programasdeportivosyrecreativos
para aficionados (por ejemplo, Johnson et al., 2007), el precio
delasentradas en los partidos de futbol profesional (Kempery
Breuer, 2015) y el precio de las cuotas de los clubes deportivos
(Wicker, 2011). El modelo de valoracion contingente
(MCV) se considerd el mas adecuado para el propdsito del
estudio, ya que en este modelo se pregunta directamente
a los encuestados qué pagarian por un producto o servicio
especifico (Mitchell y Carson, 1989). Sin embargo, el MCV ha
recibido algunas criticas. Una de las principales criticas contra
el uso del MCV se refiere al potencial de sesgo. El temor es
que los participantes en el estudio respondan con la DAP un
precio hipotético mas alto que el que realmente pagarian. En
el contexto del presente estudio, los participantes pueden
mostrar una DAP mas alta por la asistencia de un entrenador
que la que pagarian en realidad. Es importante tener esto en
cuenta a la hora de evaluar los resultados del estudio.

Al determinar la DAP de los padres para que los entrenadores
de sus hijos asistan a un partido del torneo, el estudio se
propusoresponder alas siguientes preguntas deinvestigacion:

e ;Estarianlospadresdispuestosapagaralosentrenadores
para que asistan a los partidos de sus hijos?

e ;Hasta cuanto estan los padres dispuestos a pagar a los
entrenadores para que asistan a los partidos de sus hijos?

METODO

Como parte de un proyecto mas amplio, se distribuyeron
encuestas a los padres de jugadores de tenis junior que
habian competido regularmente en los seis meses anteriores
al estudio. Inicialmente se utilizé un muestreo intencionado
para contactar con los padres en los torneos del Medio Oeste
de Estados Unidos. También se llegd a los padres a través
de paginas populares de medios sociales, asi como a través
de la red de entrenadores y administradores de tenis del
investigador. A continuacion, se pidié a los participantes que
compartieran con otros padres tenistas cuyos hijos habian
competido con regularidad. Se completaron y devolvieron
un total de 130 encuestas de padres. La medida de la VDP
se incluyd en la encuesta para el proyecto mas amplio, con
la medida adaptada para ajustarse al contexto del estudio
actual (es decir, la VDP de los padres de tenistas junior para
asistir a un partido de torneo). Se pidi6 a los participantes que
eligieran una de las siete opciones disponibles en la lista. Las
opciones incluian: que no asistiera el entrenador, O délares, 50
ddlares, 100 délares, 150 dolares, 200 ddlares y 250 dolares.
El andlisis de los datos para la medida de la VDP incluyé un
recuento de frecuencias para determinar la VDP de los padres
para las opciones disponibles.

RESULTADOS

La Tabla 1 muestra la distribucién de frecuencias de la DAP
de los padres para que los entrenadores asistan a un torneo.
Aunque las preferencias de los padres variaban, su opcién
preferida era pagar 50 délares para que un entrenador
asistiera a un partido. Un abrumador 42,3% de los padres
estaba dispuesto a pagar esta cantidad, y la siguiente
opcion preferida por los padres era pagar 100 délares por la
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asistencia de un entrenador a un partido, con un 27,7% de
los padres seleccionando esta opcién. Al ser las dos opciones
mas populares, la DAP exacta de los padres por asistir a un
partido del torneo se sitla probablemente entre los 50 y los
100 ddlares. Los resultados también demuestran que casi
el 20% de los padres no pagarian para que un entrenador
asistiera al partido de sus hijos o preferirian que el entrenador
no asistiera. Dado que mas del 80% de los padres estaban
dispuestos a pagar al menos 50 ddlares a un entrenador por
asistir a un partido, los resultados sugieren que existe un
mercado para que los entrenadores cobren por asistir a los
torneos.

Tabla 1
Distribucion de frecuencias de la disposicion a pagar de los padres
Voluntad Frecuencia Porcentaje
No asiste ningun 7 54
entrenador
$0 18 13.8
$50 55 423
$100 36 27.7
$150 5 3.8
$200 5 3.8
$250 4 3.1
Total 130 100.0
DISCUSION

El estudio se propuso determinar la DAP de los padres para
que los entrenadores asistieran a los partidos de sus hijos
en torneos. Los resultados muestran que los padres estarian
dispuestos a compensar a un entrenador por asistir a un
partido de torneo. Se trata de un aspecto importante, ya que
ilustra como podria mejorarse el desarrollo de los deportistas
dentro de los limites del actual modelo de negocio del tenis
juvenil.

El estudio destaca una solucién viable a la falta de asistencia
de los entrenadores a los torneos de sus jugadores dentro
del modelo de compensacion existente. Cobrar a los padres
una cuota por asistir a los partidos de los jugadores en los
torneos puede ser beneficioso por varias razones. En primer
lugar, incentivara la asistencia de los entrenadores a los
partidos. Es probable que mejore la asistencia y, por tanto,
el desarrollo de los tenistas. En segundo lugar, no requiere
que los entrenadores renuncien a los ingresos de todo un
fin de semana. Ademas, la transaccion puede realizarse
dentro del modelo de negocio existente para el tenis juvenil.
Y, por Ultimo, al mejorar la asistencia de los entrenadores a
los torneos, aliviara las frustraciones de los padres con los
actuales registros de asistencia de los entrenadores.

Tal y como sugieren los resultados, se recomienda que los
entrenadores cobren a los padres una tarifa similar a la que
cobran por una o dos horas de clase. Ademas, es concebible
que los entrenadores puedan asistir a un torneo en el que
participen varios jugadores, con lo que ganarian cuotas de
asistencia adicionales. Ciertamente, los detalles de cada
acuerdo entre los padres y los entrenadores requeririan una
negociaciéon para determinar un precio, y precisamente qué
servicios estan comprando los padres (es decir, preparacion
antes del partido, informe/analisis escrito después del partido).
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El actual modelo de negocio del tenis juvenil estd bien
establecido y es poco probable que cambie en un futuro
proximo. Es imperativo que se busquen formas de mejorar
las practicas actuales dentro de la estructura existente del
tenis. El estudio actual lo consigue al demostrar que los
padres estan dispuestos a pagar a los entrenadores por
asistir dentro de la estructura tipica de salarios por hora.
Una asistencia mas frecuente a los torneos apaciguaria a
los padres y, lo que es mas importante, proporcionaria a los
entrenadores un conocimiento mas profundo del rendimiento
de sus deportistas en entornos competitivos. De este modo,
se mejorarian las relaciones entre padres y entrenadores y se
potenciaria el desarrollo de los deportistas. Para establecer
la verdadera viabilidad de que los padres paguen por la
asistencia de los entrenadores, las investigaciones futuras
deberian investigar a qué precio estarian dispuestos a asistir
los entrenadores. El hecho de que padres y entrenadores no
se pongan de acuerdo sobre una tarifa adecuada supondria un
obstaculo para el desarrollo de este tipo de acuerdos.
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