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RESUMEN

El objetivo de este articulo es enfatizar la consideracion del tenis y de la ensefianza del mismo como
negocio y compartir algunas estrategias que los entrenadores pueden utilizar para crear valor afiadido a
los servicios y productos que ofrecen. En concreto se presentan sugerencias en cuatro areas principales
en las que los entrenadores pueden crear un gran valor afladido a percibir por sus clientes: calidad del
servicio, variedad de las herramientas utilizadas, interaccion con los clientes y adecuacién de los
servicios a los clientes.

INTRODUCCION

El tenis es un deporte muy popular en todo el mundo. Cuenta
con 87 millones de practicantes en mas de 200 paises, mas de
medio millébn de pistas de tenis y mas de 150,000
entrenadores (ITF, 2019). Desde los afios 70 del siglo pasado
hasta finales del mismo se produjo un aumento considerable
del nimero de jugadores aficionados y clubes (Barget, 2006).
Seguidamente, algunos autores observaron una crisis social e
institucional en el tenis debido a que los clubs pasaron a
considerar a sus miembros mas como clientes que como
socios y a la aparicion de una gran competencia entre
deportes (Waser, 1995). A este fenémeno se le unié la gran
diferencia entre los beneficios que se obtenian en el tenis
profesional a muy alto nivel y las dificultades econdmicas de
algunos clubs y federaciones.

A partir del siglo XXI, el tenis se ha convertido en una
actividad que presenta numerosas oportunidades de negocio,
las cuales se hacen evidentes debido a la evolucién econdmica,
social y cultural del mundo en que vivimos. Las posibilidades
son inmensas, desde el “big data” a los esports (deporte
electrénico), pasando por las redes sociales, el internet de las
cosas (loT), la realidad virtual y otras muchas tecnologias que
contribuyen a la evolucién del tenis y a su adaptacion a las
nuevas tendencias (Infosys, 2020).

El impacto econémico del tenis ha creado una gran cantidad
de negocios durante los Ultimos afios. No Unicamente en el
sector del tenis profesional (circuitos, organizaciones,
eventos, etc.), sino también en las federaciones, los clubs y
entre los profesionales por cuenta propia. De hecho, y en el
caso de Europa, la demanda de los consumidores se considera
el factor principal de impulso para el cambio en los negocios.

Asi, estan apareciendo nuevas ocupaciones en el sector, como
especialistas de psicologia y preparacion fisica, gerentes de
organizaciones y de eventos, directores de marketing y
comunicacion y otros nuevos perfiles laborales. Las iniciativas
empresariales desarrolladas por entrenadores también
reflejan las nuevas tendencias del mercado (Euroseen, 2006).

LA ECONOMIA DEL TENIS Y LA ACTIVIDAD RECREATIVA
O DE PARTICIPACION

Como se ha afirmado, en general y desde los afos 90, la
economia del tenis ha sido objeto de un fuerte crecimiento en
todo el mundo. La practica del tenis y la compra de
equipamiento se consideran como una actividad econémica
que hallegado a su etapa madura (Bayle & Maltese, 2009).

Se espera que el mercado mundial de fabricacién de material
de tenis alcance los 845.7 millones de doélares en 2022. Por
ejemplo, especificamente, en cuanto al mercado de las
raquetas, se estima que se venden anualmente alrededor de
siete millones de raquetas en todo el mundo. El mercado
mundial de raquetas de tenis crecera aproximadamente 0.9%
en los préximos cinco afios, desde 330 millones de US$ en
2019 a 350 millones de ddélares en 2024 (Absolute Report,
2019).

Autores como Van Wyk y Davies (2009, p. 12) sostienen que:
“el negocio del tenis implica comprender ciertos componentes
del negocio y, una vez comprendidos, se los puede adaptar al
juego de tenis. El objetivo principal de los clubes y
federaciones es la promocion general del tenis. Para el club y
la federacion es un incentivo comercial hacer que mas gente
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juegue. Los principios que se cubren son el AIDA Yy las 4 P’s del
marketing mix”.

Al analizar la oferta y la demanda globales de tenis estudiando
tres ejes de “produccion”: los productos, los servicios y los
eventos deportivos (experiencias de consumo), coincidimos
con el andlisis de Bayle y Maltese (2009, p. 25) quienes
afirman que “pareceria que todavia quedan potenciales de
actividad recreativa que se pueden explotar ampliamente a
nivel de clubes. Estos ultimos siguen todavia muy arraigados
(¢demasiado?) en el aspecto competitivo y carecen, en la
mayoria de los casos, de profesionalizacion en los aspectos de
desarrollo y de servicios para trabajar mejor las multiples
facetas y relaciones del tenis: educacion, insercion,
discapacidades, turismo, deporte en las empresas...”.

Por tanto, a medida que el tenis moderno opera cada vez mas
en el sector empresarial, la satisfaccion del cliente con los
productos y servicios de tenis contribuye significativamente a
la competitividad sostenida de las organizaciones de tenis.

De hecho, el sector de la participacion en el tenis, compuesto
por los jugadores aficionados o amateurs, tiene una relevancia
fundamental para la economia de nuestro deporte. Sin
embargo, como sostiene Barget (2006, p. 430) “nunca ha
habido una valoracién global en términos monetarios de todos
los efectos externos de la participacion en el tenis. Podria ser
de interés para determinar el beneficio social neto o el costo
del tenis amateur para la sociedad, una cuestion
controvertida”.

LOS ENTRENADORES COMO AGENTES DE CREACION DE
VALOR EN EL NEGOCIO DE LA ENSENANZA DEL TENIS

La ensefianza del tenis es un negocio que podemos situar
dentro del sector de servicios el cual requiere interacciones
sociales continuas. Asi, los entrenadores interactiian con una
variedad de personas, desde aficionados y medios de
comunicacion, hasta  directores  deportivos, otros
profesionales (por ejemplo, preparadores fisicos, gerentes) y
tenistas. Por ejemplo, para los entrenadores que trabajan en el
tenis juvenil, los padres de los tenistas son una de las
poblaciones mas importantes con las que interactian (Knight
y Harwood, 2009).

Las investigaciones sugieren la existencia de una relacion
entre la calidad del entrenamiento de tenis, el éxito y la
satisfaccion de los alumnos y, en Ultima instancia, su
disposicion a permanecer en el tenis (Crespo, Mclnerney &
Reid, 2006). Aunque la calidad del entrenamiento de tenis no
es la Unica variable que interviene en la participacion
continua, se reconoce como un factor que contribuye
significativamente al desarrollo y la retencion de jugadores
(Misener y Danylchuk, 2009).

El papel de los entrenadores de tenis en el proceso de la
creacion de valor afadido al negocio es clave, ya que son un
agente primordial en lo que respecta a la creacién de valor
anadido. Como destacan Tennant y Marklow (2009), “/os
entrenadores deben trabajar y pensar de manera profesional
para desarrollar una empresa exitosa y rentable’.
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Se considera clave el papel de los entrenadores en el plano de
negocio y econdmico del tenis hasta el punto de que autores
como Maenpas, Jobson y Loffer (2009) aseguran que “os
entrenadores toman cada vez mds el rol de consultor y
consefero en lo que se refiere a temas de material y
patrocinio’.

En este articulo destacamos cuatro areas principales en las
que los entrenadores pueden crear un gran valor afadido a
percibir por sus clientes: la calidad del servicio, la variedad de
las herramientas utilizadas, la interaccidn con los clientes y la
adecuacion de los servicios a los mismos.

Cabe apuntar que, dentro del concepto del cliente en el
entorno que nos ocupa, incluimos tanto a los alumnos como al
resto de stakeholders presentes en el ‘camino/experiencia de/
cliente’.

En la tabla 1 se resumen algunas sugerencias que pueden
ayudar a los entrenadores a generar valor en su propuesta de
negocio.

ASPECTO EJEMPLO
Calidad del | - Analizar de manera mas precisa los
servicio golpes de los alumnos mediante el

uso de dispositivos electrénicos
(cdmaras, tabletas, smartphones...)

- Grabar los golpes de los alumnos y
enviarselos a sus teléfonos

- Sugerir que los alumnos utilicen
sus teléfonos para controlar su
frecuencia cardiaca y otros
parametros fisicos

Variedad de las | -
herramientas

Ofrecer clases de cardio tenis y
otras modalidades

utilizadas - Instalar una pista de tenis playa o
realizar salidas a una vya
establecida

- Disponer de una bateria de
ejercicios actualizados de manera
continua

Interacciénconlos | -
clientes

Organizar actividades sociales
antes, durante o tras las clases a
las que acudan alumnos, padres,
hijos y amigos interesados

- Solicitar a los alumnos que evalten
los entrenamientos y ejercicios y
compartan sus sugerencias

Adecuacion de los | - Programa para niflos menores de 4

servicios a los anos
clientes - Programas para jovenes de 17
hasta 35
- Programas para mayores de 40 y
de 65

- Programa para tenistas en silla de
ruedas, personas con dificultades
visuales...

Tabla 1. Sugerencias para generar valor en /la propuesta de
negocio en tenis.

CONCLUSIONES

Abril 2020. Ao 28. Numéro 80

€



Coaching & Sport Science Review

Independientemente de la popularidad y la generaciéon de
beneficios que supone el tenis profesional al mas alto nivel, es
importante comprender que el tenis aficionado, el que se
enmarca en el sector de la participacion y de la masificacion,
supone una inmensa oportunidad de negocio para todos
aquellos que estén involucrados.

Ademas del caso de los entrenadores tratado en este articulo,
los directivos, los gerentes y el resto de personas dedicadas al
tenis en cualquier dmbito de responsabilidad deben intentar
llevar a cabo programas, proyectos e iniciativas que generen
valor en la propuesta de negocio en tenis.

Esperamos que las sugerencias compartidas en este articulo
ayuden a fomentar la creatividad y la inventiva para ser capaz
de adaptar la oferta de productos y servicios del tenis con el
fin de satisfacer la demanda de los clientes.
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