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互联网背景下网球俱乐部的运营现状与对策分析
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[ 摘  要 ] 网球运动作为近几年的新兴体育项目，以网球俱乐部的形式迅速发展，但是随着互联网信息技术的发展，传统的网球俱乐部运营

模式已经不适应现代经济时代的发展。本文通过对网球俱乐部的运营现状进行分析，找出其运营中存在的问题，最终提出在互联网背景下网

球俱乐部的运营的对策和策略。
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随着信息技术的发展，互联网在社会经济发展过程中起到的的

作用越来越重要，各行各业也借助互联网的力量开始新的转变。体

育行业在大环境的影响下也在发生改变。2016 年 5 月国家体育总局

发布了《体育产业发展十三五规划》, 规划积极推进“互联网 +”,

鼓励开发名种以互联网技术为支撑的体育服务。2016 年 10 月 25 日，

中共中央、国务院印发了《健康中国 2030 规划纲要》, 重点突出体

育在健康生活中的重要地位。国家政策的大力支持，能够有效地带

动互联网技术和体育产业的融合发展，在互联网思维的带动下，体

育行业正在不断摸索新的商业运营模式。网球运动作为体育产业的

新兴代表，通过俱乐部的形式不断发展。但是随着互联网信息技术

的发展，传统的网球俱乐部运营模式已经不适应现代经济时代的发

展，迫使其探索式地寻找互联网思维的新的运营模式。

1 互联网时代下网球俱乐部运营存在的问题

1.1 缺乏专业的互联网商业运营人才

网球俱乐部经过多年的发展，在商业网球俱乐部运营模式的探

究上有一定的经验积累，但是大多数网球俱乐部依旧是比较传统的

运营模式，在互联网信息技术的推动下，大多数都是自己摸着石头

过河。专业人才的缺失导致多数网球俱乐部的发展受到极大的限制。

1.2 线上营销推广不及时

课程产品的设计有利于完善多维度的课程体系，但是推广信息

的不及时会导致与客户的交流互动少，客户的粘合度变低。多数网

球网球俱乐部内部工作系统缺乏与外部世界的关联，很多营销活动

依旧停留在线下推广，缺乏线上推送，导致即使微信公众号积累的

关注者众多，但是认同感和黏度变低。创建的微信赛事群和会员群

也没有及时的互动，导致转换率不高。

1.3 内部分工不明确，师资力量不稳定

有不少网球俱乐部有专门的教学研发部门，并有自己的研发的

课程体系，还拿到了国家版权局的认证，有利于保证培训的标准化

和专业性。但是由于网球俱乐部正处于发展阶段，各个场地的教练

客户资源不一样，有些社区的客流量较少，导致教练的积极性和安

全感不强。而俱乐部习惯性把重点放在客流量较高营业额较好的球

场。使得客流量较少的球馆驻场教练工资水平普遍偏低，教练流失

严重，教练更换频繁又使客户学习的进度打乱，客户满意度降低，

客户资源流失。如此的恶性循环，使得场地的利用率变低，很难形

成品牌效应。

1.4 自主创新不够，缺乏交流

互联网的发展和信息的大爆炸，使得创新思维越来越重要，拥

有敏锐的创新思维，对获得流量和占领市场有重要作用。多数网球

俱乐部之间缺乏沟通，缺乏交流和学习，少了思维之间的碰撞，容

易故步自封，难以有创新思想去发展互联网时代下网球俱乐部。

1.5 产品种类较少，互联网下的服务质量不高

网球俱乐部在发展的过程中，从传统的形式过度到互联网时代

下的网球俱乐部形式，过度期间遇到的困难较多。主要是产品种类

不够完善，互联网时代下客户的选择更加多样性，多数网球俱乐部

的产品还不能够满足市场需求。互联网下的服务配套设施不够完善，

不能及时处理客户的额问题，客户的满意度较低。

2 发展对策与建议

2.1 招收和培养互联网运营管理人才

加大招聘的力度，提升相关的福利政策来吸引人才。通过招聘

现实的优秀的互联网运营人才，或者招收校企合作的专业互联网专

业人才予以储备，专业的人做专业的事情，有了专业的人才，发展

的速度和质量才能有更快的飞跃。

2.2 发挥互联网优势，注重推广的实时性

及时更新微信公众号网球知识、活动组织、赛事举办，并在留

言区跟粉丝进行互动及时给客户一个好的互联网服务体验。每个俱

乐部的工作微信号每周都要编辑号内容发朋友圈（企业微信公众号

的服务号每周可推文一次），进行软文营销。微信社群建设，每个场

馆都有一个大的社群，里面汇集了网球俱乐部的所有粉丝，还有一

个年终赛事的总群。对于这些社群，场馆的负责人员要进行管理，

及时和粉丝互动交流，增强粉丝对尚酷网球品牌的认可感和黏度。

视频平台的搭建也要及时进行更新，拍摄角度要新颖有趣，作为流

量入口增加新的客户量。 

2.3 完善职能部门，明确内部分工，制定完善的绩效体系

对于俱乐部的会籍顾问和教练员都要有明确的分工，不应该存

在教销混乱的角色互换，并制定团队的绩效体系，鼓励各个俱乐部

之间形成一定的竞争机制，形成良好的竞争风气，以此来增长营业

额和销售额。

2.4 增强俱乐部之间的交流， 加强自主创新

俱乐部之间的交流太少，导致资源的不流通和信息的堵塞。增

强俱乐部工作人员的交流，可以集思广益，分析解决在运营俱乐部

所遇到的问题，同时也对运营过程中的方式进行创新，探究新的运

营模式。

2.5 注重服务质量，提供增值服务，提高管理水平

对于各个俱乐部的服务人员，如会籍顾问和教练员，要注重服

务质量，积极接受客户的投诉和建议，客服和服务人员相互合作，

给客户提供更好的体验，增强客户对网球品牌的认同度。

传统的网球俱乐部运营模式已经不能适应现代网球俱乐部的迅

速发展，互联网影响下的网球俱乐部，更是发生了翻天覆地的改变。

网球俱乐部通过互联网扩大了网球的消费和需求，带动了整个网球

运动经济的发展。网球场馆也可以利用互联网来弥补场馆利用率不

足和市场资源配置能力发挥不足的缺陷。互联网与体育产业的结合

已经是必然趋势，网球运动的推广发展离不开俱乐部运营，而俱乐

部的运营模式借助互联网的力量能够获得更大的进步空间，两者互

相借势，互相促进，共同发展。
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