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La desigual Liga de las camisetas

O El Real Madrid prepara un megacontrato para competir con el Barca, mientras la clase media
se queda a anos luz en ingresos © Las marcas de ropa asumen grandes riesgos en sus contratos

O Miguel Pifieiro
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Los clubes de fuitbol no solo sudan
la camiseta en el campo. También
tratan de exprimirla en los despa-
chos, donde se lleva a cabo otra
competicion paralela ala protago-
nizada por los futbolistas. Y bastan-
temds desigual. La liga de las cami-
setas mds cotizadas presenta unas
distancias mucho mayores que la
deportiva e incluso que la compe-
ticién porlos derechos televisivos.
Mientras el Barcelona pondrd en
efecto un contrato firmado con Ni-
ke por entre 100y 150 millones de
euros al afo, clubes de la clase me-
dia como el Deportivo dan por muy
satisfactoria una relacién comer-
cial con Macron por valor del en-
torno de los 500.000 euros. Por su
parte, algunas marcas de ropa te-
men que se esté produciendo una
burbuja en el sector y reconocen
que corren un gran riesgo embar-
candose en esta carrera.

UN DUOPOLIO EN ESPANA

Nike y Adidas copan el mercado de
las camisetas en el futbol espatiol,
con 11 equipos de Primera division
entre ambos y 5 en Segunda. Son
operaciones de mucho menor ries-
go para los dos gigantes de la ropa
deportiva en el mundo, también Ii-
deres destacados en Europa. La ven-
ta de articulos deportivos en Espa-
fia alcanzo el afio pasado 4.800 mi-
llones de euros, segtin estudios del
sector, pero esas cifras incluyen to-
do tipo de productos. Hay que ven-
der muchas camisetas (que ademds
1o son baratas) para una compen-

sacién directa de algunas cifras que
reciben los clubes, y otras mayores
que recibirdn. El escenario es espe-
cialmente complicado paralas mar-
cas que aspiran a hacerse un hue-
co con las migajas que dejan Adi-
dasy Nike.

Un ejemplo paradigmadtico es
New Balance, una marca reconoci-
daporsu calzado, que desde su cen-
tro de distribucién de Vigo ahora
adquirido por la empresa estadou-
ninse aposté por vestir a Sevilla y
Oporto. El contrato con el club his-
palense se estima en 3,5 millones
por temporada. «Vestir a un club
no genera dinero, lo que si genera
esimagen. Salvo los muy grandes,
con repercusion a nivel global, no
hay clubes econdmicamente renta-
bles para las marcas porque las in-
versiones son tan enormes que re-
sulta dificil rentabilizarlas», reco-
nocialaahoraresponsable de New
Balance en Espafia, Anna Scheid-
gen, en una entrevista con La Voz
de Galicia.

EL EJEMPLO DEL DEPOR

ANew Balance le cuestacompensar
consusventaslainversionenel Se-
villa. Mientras, el Barcelona firmo
un contrato con Nike que entrard
envigor en el 2018, que le reporta-
rd entre 100 y 150 millones de eu-
ros por temporada (en funcion de
objetivos). Una cifra que desbanca-
rd automdticamente al Manchester
United del rdnking de la camiseta
mds cotizada del mundo (95 millo-
nes). El hachazo del Bar¢a ha moti-
vado la reaccion de Florentino Pé-
rez,que ya haanunciado en mds de
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El Manchester United es
actualmente el club
que mas ingresa
por su camiseta:
95 millones

una ocasion su voluntad de conver-
tirlazamarra del Real Madrid en la
mds cara: se habla ya de 200 millo-
nes por vestir de blanco.

Mientras, el Deportivo estd pro-
ximo a anunciar unacuerdo conla
proveedoraitaliana Macron por un
valor aproximado de 500.000 euros
al afio. El pacto incluye vestir a to-
dos los equipos del club corunés y
una participacion decisiva en los
disefios de las equipaciones. Es ast
como las marcas intentan compe-
tir con los gigantes de la moda de-
portiva, a los que se acusa en oca-
siones de ir con el piloto automadti-
co para afrontar contratos con clu-
bes no tan rutilantes.

EL MERCADO, «UNA LOCURA»
Macron apuesta asi por un merca-
do menor en comparacién
con Madrid y Barcelo-

na, una estrategia

que también sigue la danesa Hum-
mel. «Nos repartimos las migas que
dejan los grandes. Pero en los ulti-
mos afios hemos percibido un cam-
bio muy grande en el mercado, es
unalocura», asegura José Palomo,
responsable de Hummel, una
marca que en Primera viste
al Alavés y en Segunda, al
Lugo. En la ciudad amu-
rallada, el cambio en la
estrategia de marketing
parece haber funciona-
do:latienda oficial del
clubreport6 96.000 eu-
rosal cierre del pasado
ejercicio.

Palomo también
cree que algunas mar-
cas se estdan metiendo
en problemas, viendo

algunos contratos que
se estdn firmando en la
Liga espafiola. La propia
Hummel pujé por vestir al Depor-
tivo, pero tuvo que salir de la pe-
lea. Unalucha que vivird en breve
el Celta. El club vigués termina es-
te verano su contrato con Adidas y
es un caramelo para quien apueste
porun equipo en crecimiento y pro-
yeccién europea. El Celta presentd
en sus cuentas anuales unas ven-
tasde 1,2 millones solo en su tien-
daoficial. Fabricantes como Hum-
mel (o Puma con el Eibar) inten-
tan colarse en esos mercados me-
dianos cuidando los detalles con
guifiosalaaficion e involucrandose
en el disefio para compensar el me-
nor tirén de sumarca. Pero asumen
un riesgo mucho mayor
que Adidas o Nike en

el proceso.
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Pasar de ser manada a formar una tropa

O Luis Casal

I

Albert Riba Trullos es un experto asesor
de emprendedores con muchos afios de
experiencia en formacion de empresas y
organizaciones. En el afio 2013 presentd
Mamut o Sapiens, un libro en el que expo-
nia un decdlogo vital para tener una acti-
tud emprendedora. Aquel libro, si haber-
lo previsto, se convirtié en la base de una
trilogia y en el 2015 aparecio La pardlisis
que activa, donde mostraba la manera de
superar las situaciones mds complicadas
a las que se enfrenta un emprendedor. Fi-
nalmente, ahora llega la tercera entrega,
Tropa Sapiens, «el cierre de una evolucion
16gica», segin su autor.

Esta ultima obra es meramente practi-
cay en ella se exponen situaciones perso-
nales reales, que comenzaron como ideas
y que fueron evolucionando. Es una agru-
pacién de aprendizajes, ejemplos y herra-
mientas para orientar al lector en sus pro-
yectos. La trilogfa de Albert Riba se basa en
lo que €l llama «mamuterapia», el proce-
so de desarrollo personal para convertir la
«parte mamut» de las personas (el compor-
tamiento en manada) en la «parte sapiens»,
momento en el que la persona aporta su vi-
sién al grupo y juntos evolucionan y usan
la creatividad para sacar adelante un pro-
yecto. El autor tendrd aqui las claves para
«ser capaz de mantener equipos motivados
que apuesten por la evolucién constante».
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SUGERENCIAS

«El ocaso del imperio del sol»

Unlibro que analiza en profundidad la
historia de la empresa andaluza Aben-
goay como el mayor grupo de energias
renovables de Espafia y uno de los ma-
yores del mundo lleg6 al preconcurso
de acreedores, del que ha salido recien-
temente. La empresa, controlada porla
familia Benjumea, llegé a tener la mi-
tad de las plantas termosolares de todo
el mundo y su crisis en el 2015 fue un
duro golpe para la economia. En aquel
momento tenia 30.000 trabajadores. Fi-
nalmente, Abengoa cay6 en manos de
los acreedores. Los Benjumea y el resto
de los accionistas perdieron mucho di-
nero. Para el autor, la expansion exce-
siva de la compaiifa fue la causa prin-
cipal de su caida.
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