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 شباهت های عجیب بین 
یک تیم فوتبال و یک تیم کاری

 

 
شاید پیدا کردن شباهت های بین مدیر یک کسب و کار و سرمربی یک تیم فوتبال 
حرفه ای کمی غیر حرفه ای و حتی خنده دار باشد اما واقعیت چیز دیگری است. 
هم پیروزی در فوتبال و هم رونق کسب و کار نیاز به تمرکز سازمانی جدی و رهبری 
قوی و ترکیبی از مهارت های مناسب در تیم شما دارد. به عنوان مثال، باشگاه های 
فوتبال خوب و حرفه ای، دید خوبی نسبت به سبک بازی خود داشته و مهارت های 
هر بازیکن در هر پست را جهت رسیدن به نتیجه بهتر به دقت و به صورت مداوم 
تحت نظر دارند. همانطور که پیروزی و کسب  رتبه برتر در مسابقات ملی و لیگ 
در فوتبال نهایت آمالی  است که هر تیمی سال ها برای رسیدن به آن می جنگد، 
برای  باید  که  است  بلندمدت  استراتژیک  دید  یک  نیز  کار  و  کسب  در  موفقیت 
رسیدن به آن سال ها بی وقفه تلاش کرد. در ادامه این مقاله شما را با ۴ رویکردی که 
توسط شرکت مکنزی از مطالعه کسب و کارهای مختلف و مقایسه آنها با تیم های 
فوتبال استخراج شده است آشنا خواهیم کرد تا بتوانید با استفاده از آن ها، مانند 

یک باشگاه فوتبال، کسب و کارتان را در میدان رقابت رهبری و مربیگری کنید.
 
یف دقیق نیازهای استعدادها برای هر پست  تعر

از زمان بازی بارسلونا تا حمله تهاجمی به لیورپول، راه های زیادی جهت 
موفقیت در بازی فوتبال وجود دارد. دقیقاً همانطور که ده ها استراتژی 
موفق در توسعه کسب و کار وجود دارند. با این حال تیم های بزرگ 
مانند باشگاه بارسلونا سبک و شرایط دقیق هر موقعیت را می دانند. 
در نتیجه به دنبال آموزش دقیق بازیکنان برای اجرای دقیق آن سبک در بازی 
فوتبال هستند. به همین ترتیب، شما نیز در کسب و کارتان به این موضوع فکر 
کنید که کدام موقعیت ها برای برنامه ها و اهدافتان مهم هستند و نمای دقیقی از 
مشخصات مورد نیاز برای هر کدام ایجاد کنید. سپس بر اساس مشخصات مورد 

نیاز خود، استعدادهای مناسبی را پیدا کنید و سعی کنید آنها را پرورش دهید.
 

و  کسب  توسعه  نیازهای  با  را  خود  یکنان  باز فردی  توسعه  نیازهای 
کارتان هماهنگ کنید

اما  بدانید  را  موقعیت  آن  لازم  مهارت های  باید  موقعیتی  هر  برای 
و در خودتان  پیدا کرده  را  این مهارت ها  مهم تر آن است که چگونه 
توسعه دهید. در فوتبال، آکادمی های متعلق به باشگاه ها از سنین پایین بازیکنان را 
پیدا کرده و آنها را متناسب با سبک بازی، استراتژی و نیازهای تیم پرورش می دهند. 
به عنوان مثال، زمانی که لیونل مسی در سال ۲۰۰۵ در ۱۱ سالگی به بارسلونا پیوست 
)از سال ۲۰۰۰ با این باشگاه در ارتباط بود(، در  مدت زمان نسبتاً کوتاهی در فوتبال 
به یک بازیکن حرفه ای بدل شد ولی در مدت زمانی طولانی به درک دیدگاه و 
تفکر باشگاه و نقش خود در آنجا رسید. شرکت های بزرگ نیز به منظور توسعه 
منظم،  استعدادهای  توسعه  برنامه های  دارای  آینده  در  اجرایی  استعدادهای 

شفاف و شایسته هستند.
 

یکنان اصلی تان داشته  همیشه نیمکت ذخیره ای در سطح باز
باشید

بازیکنان و مدیران بازنشسته می شوند. بازنشستگی در فوتبال، در 
واقع مرخصی های قابل پیش بینی هستند و با ایجاد یک نیمکت 
جدید از بازیکنان تازه نفس و استعدادهای دیگر می توان برای آن آمادگی لازم 
را کسب کرد. تیم های فوتبال مانند بایرن مونیخ، سال ها موفق بوده اند زیرا به 
ندرت از وقفه در پیدا کردن استعدادهای جدید غافلگیر می شوند و همیشه نفر 
بعدی را برای تیم خود به عنوان جایگزین داشته اند. شما نیز در شرکت خود برای 
آماده سازی نسل بعدی رهبران نیاز به یک برنامه ریزی جدی و موفق داشته، تا با 
از دست دادن استعدادهای آینده که ممکن است به دلیل تکامل نقش و مهارت 

آنها باشد، غافلگیر نشوید.
 ً یعا  سر را  موضوع  دارد،  وجود  یکنان  باز کار  در  وقفه ای   اگر 

مورد بررسی قرار دهید
آژانس انتقال بازیکن برای تیم های حرفه ای یک مزیت هستند، 
ناگهانی  طور  به  و  فصل  اواسط  در  است  نیاز  اوقات  گاهی  زیرا 
استعدادهای جدیدی خریداری شده و از آنها استفاده کنید. در دنیای کسب و کار 
نیز همین موضوع صادق است. اگر نیروی مناسب با نیازهای شما در شرکت حاضر 
نباشد، مجبور هستید افراد دیگری با استعداد مورد نیازتان را استخدام کنید. هنگامی 
که باشگاه لیورپول متوجه شد در قسمت هافبک تیم خود که به عنوان مغز متفکر 
تیمش شناخته می شود فردی توانمند و با مهارت در انجام بازی هوایی ندارند، 
مدیران باشگاه تصمیم گرفتند ویرژیل وان دیژ مدافع هلندی را از تیم ساوتهمپتون 
زیر نظر بگیرند و برای باشگاه لیورپول خریداری کنند. پس از آن، او به ستون اصلی 
موفقیت تیم لیورپول تبدیل شد و مقام بهترین بازیکن لیگ را نیز به خود اختصاص 
داد. در دنیای کسب و کار نیز شرکت ها باید به تحلیل دیگر شرکت ها پرداخته و اگر 
نیازی به تعویض و تحول هم تیمی های شان داشته باشند، برای اصلاح و تکمیل آن 

پست و رسیدن به یک ابزار قدرتمند برای رشد خود تلاش کنند.

نتیجه
نمی توان صددرصد گفت که موفقیت در یک کسب و کار به اندازه قهرمانی در 
مسابقات فوتبال است اما برای حفظ مزیت های رقابتی در هر سال، بهتر است 
شرکت ها توسعه استعدادهایشان را به همان روشی که باشگاه های فوتبال برای 
کشف و توسعه بازیکنان با استعداد استفاده می کنند، انجام دهند. در واقع هر دو 
 Fortune 5۰۰ برای ایجاد یک سازمان پایدار و موفق، تلاش می کنند. چه شرکت

باشد و چه یک تیم قهرمان با ۲۲ بار قهرمانی در لیگ فوتبال.
 

 منبع: برگرفته از مقالات وب سایت مکنزی

یادداشت

 

آیا می تــوان مــدل درآمــدی باشــگاه های فوتبال 
ایران را تغییر داد و به کانال های فروش تازه رسید؟
تغییــرش  بخواهیــم  کــه  نــدارد  وجــود  مدلــی 
بدهیم. باشــگاه های ما هیچ مدلی برای کســب و کار 
ندارند. این همان چیزی اســت که باید در کارگاه های 
ایــن افتخــار را  آموزشــی   آمــوزش داده شــود. مــن 
داشــته ام کــه کارگاه  مدل هــای کســب و کار را در قطر 
برگــزار کرده ام. چنین کســی در ایران اســت اما از آن 

استفاده نمی شود. 
 business( کار  و  کســب  مــدل  بایــد  باشــگاه ها 
model( خــود را طراحــی کننــد. ســازمان لیــگ هــم 
بایــد در هنگام صدور مجوز حرفه ای برای باشــگاه ها 
از  کــه  مــواردی  از  یکــی  و  کنــد  حســابی ســختگیری 
باشــگاه ها می خواهــد، همیــن مدل کســب و کار آنها 
باشــد. ضمن اینکه باید مرکزی در فدراسیون فوتبال 
باشــد که این مدل های کسب و کار را بررسی کند تا با 

هم یکسان باشند. 
ایــن کار را فیفــا هم انجــام داده اســت. گام اول 
ایــن اســت کــه چارت هــای ســازمانی در باشــگاه ها 
تعریف درســتی داشــته باشــد. در لیگ فوتبال ایران 

این اتفاق هم به درستی نمی افتد. 
اگــر  برتــر وجــود دارد، شــما  لیــگ  تیــم در   ۱6
چــارت همــه ایــن تیم هــا را بگیریــد و کنــار یکدیگــر 
قــرار دهید، می بینید که چارت ســازمانی بســیاری از 
باشــگاه ها متفــاوت از یکدیگــر و بعضــاً غلط اســت. 
چارت ســازمانی ظرفی اســت که وقتی اشکال داشته 
 باشــد، شــما هر آنچه در آن بریزید هم دچار مشــکل

می شود. 
وقتی چــارت ســازمانی باشــگاه های ما مشــکل 
ســایر  کــه  باشــیم  امیــدوار  می توانیــم  چطــور  دارد، 

فعالیت های آنها به درستی انجام شود؟
فیفــا گفته اســت که بایــد باشــگاه ها 4 معاونت 
خاص با اســم های خاص داشــته باشند. در حالی که 
در بین ۱6 باشــگاه لیگ برتری، شــما دقیقاً ۱6 چارت 
مختلف بــا ویژگی هــای مختلف می بینیــد. در حالی 
کــه ایــن چارت هــا اول باید یکســان باشــند و مدیران 
حوزه هــای مختلف در این چارت باید وظایف خود را 

به درستی بدانند.
 

بــه نظــر شــما مزیــت رقابتــی باشــگاه هایی مثل 
پرسپولیس و استقلال چیست که بتوان به چرخه 

رشد و توسعه باشگاهداری امیدوار بود؟
مزیت رقابتی این دو باشــگاه وفــادارای به برند 
هواداران شان است. این دو باشگاه هواداران میلیونی 
دارنــد که برندها را دوســت دارند اما اینکه ما بتوانیم 
این پتانســیل را به توســعه باشــگاه تبدیــل کنیم، باز 
هــم به همان مدل کســب و کار یــا بیزینس مدل نیاز 
دارد. در حــال حاضر این دو باشــگاه بــه این موضوع 
خیلی دم دســتی نــگاه کرده انــد. موضــوع پیامک ها 
یــا رأی گیری هایــی که از ســوی ایــن دو باشــگاه انجام 
می شــود، از همین دســت کارهای دم دســتی اســت. 
اینها توســعه پایدار نیســتند چون اغلب به مؤسسات 

بیرونی، سپرده شده اند.
شــرط ایجاد توســعه پایدار در این باشگاه ها این 
اســت کــه شــرکت های ســهامی عام تشــکیل شــود و 
هواداران را ســهامدار کنند. شــرکت بایــد طبق قانون 
تجــارت ثبــت شــود و هــزاران هــوادار را به ســهامدار 
تبدیل کند. اینکه بخواهیم سهام دو باشگاه را در بازار 
بورس عرضه کنیم، باعث می شود افراد غیرفوتبالی 

سهام این باشگاه ها را خریداری کنند.
بــرای واگــذاری ایــن دو باشــگاه اما جایــی مثل 
شــرکت های  و  کنــد  برقــرار  را  تعــادل  بایــد  وزارت 
تعاونــی یا اتاق های بازرگانــی را در این ماجرا دخیل 
کند. بعد از اینکه شــرکت ســهامی عام تأســیس شد، 
وقتی باشــگاه وارد بورس می شــود، می توانند بگویند 
به عنوان مثال 4۰ درصد از ســهام باشــگاه به شرکت 

سهامی عام واگذار می شود.
واگذاری این دو باشــگاه فقــط کار وزارت ورزش 
نیســت. ایــن موضــوع فراتــر از نهــاد ورزشــی اســت. 
موضــوع  وارد  بایــد  هــم  اقتصــاد  و  تعــاون  وزارت 

واگذاری دو باشگاه سرخابی شوند.
البته در بحث تأســیس شرکت سهامی عام هم 
بایــد دقت شــود که فرد یا افــراد نباید برای تأســیس 
شــرکت پیشگام شوند. این شــرکت باید از سوی نهاد 
بی طرف تأســیس شود و از طریق پذیره نویسی سهام 

آن واگذار شود. 
ســهام بایــد بلوک بندی شــود و مطمئن شــویم 
که ســهام به طــور برابر در اختیار همــه قرار می گیرد. 
درســت مثــل ســهمیه بندی های کنکــور کــه مناطــق 
محروم و قشــر کــم  درآمــد دارای ســهمیه ای برابر با 

افراد دیگر است. 
و  پرســپولیس  باشــگاه  دو  ســهام  بلوک بنــدی 
اســتقلال هم باید به همین شــکل باشد که به عنوان 
مثــال 5 درصــد بــه ســربازان اختصاص پیــدا کند، 5 
درصد به دانش آموزان و دانشجویان، ۱۰ تا ۲۰ درصد 
به پیشکسوتان و به همین ترتیب واگذاری بین اقشار 

مختلف صورت بگیرد.
 

 یکی از مشکلات باشــگاه های ایران، موضوع حق 
پخش اســت که در همــه جای دنیــا، بخش اعظم 
درآمدزایی اســت. پیشــنهاد شــما بــرای حل این 

مشکل چیست؟
بــرای موضــوع حــق پخش فکــر کنــم، مجلس 
شــورای اســلامی بایــد پا جلــو بگــذارد. البته یــک بار 
در مجلس ششــم ایــن اتفــاق افتاد اما ایــن موضوع 
در شــورای نگهبــان رد شــد و بــه مجمــع تشــخیص 

مصلحت نظام رفت. 
به هرحال این موضوع باید امکان ســنجی شود. 
صــدا و ســیما اگــر بــا ادبیــات مناســب و راهکارهــای 
مناســبی مواجه شــود، نمی تواند نه بگویــد. الان هم 
که ما با تهاجم فرهنگی مواجهیم، چه بهتر است که 
صدا و ســیما بخش قابل توجهــی از برنامه های خود 

را به ورزش اختصاص دهد. 
بایــد در نظــر داشــته باشــیم که پخــش تصاویر 
ورزشــی، بدون اینکه بابــت آن پولی پرداخت شــود، 
در واقــع حق النــاس اســت و وقتی در نظام اســلامی 
زندگــی می کنیم، کســی دوســت نــدارد حق الناس را 

رعایت نکند.
حالا چطور می توان این مشکل را برطرف کرد؟ 
با کمک نهادی مثل مجلس که باید سازوکار درستی 
بــرای ایــن موضــوع تعریف کنــد. فکــر نمی کنم این 

موضوع، کار سختی باشد. 
می تواننــد  موافــق  نماینــدگان  اینکــه  ضمــن 
مخالف هــا را با ذکــر دلیل و ارائه ســوابق بین المللی 
متقاعــد کننــد. بایــد گفته شــود کــه این موضــوع چه 
ســودی می تواند به صداوسیما برســاند. بله، درست 
اســت کــه صداوســیما بایــد پــول بدهــد امــا تعــداد 

بینندگانش را در واقع بالا می برد.
 

اســتراتژی پیشنهادی شــما برای باشگاه های ایران 
چیست؟ مدیران باید با چه استراتژی جلو بروند؟
باشــگاه های فوتبــال حرفــه ای پیــش از هر چیز 
بایــد مدیرانی انتخاب کنند که مدل های اقتصادی را 
بدانند و به باشگاه به چشم یک بنگاه اقتصادی نگاه 
کنند که محلــی برای درآمدزایی باشــد. ذی نفع های 
باشگاه باید هواداران باشند یا در باشگاه های صنعتی 
کارگــران کارخانــه.  حتــی باید خود کارگــران تصمیم 
بگیرنــد که چه کســی بــه عنــوان مدیرعامل باشــگاه 
انتخاب شــود. وقتی این اتفاق می افتد، خودشــان به 
ورزشــگاه می آیند و سکوها را پر می کنند.  تیم های دو 
کارخانه ایران خودرو و ســایپا نباید 5۰۰ نفر تماشــاگر 
داشــته باشند. مدیران کارخانه ها هم نباید به ورزش 
به عنوان اوقات فراغت و سرگرمی صرف نگاه کنند.

همچنیــن هیــأت مدیــره باشــگاه ها بــا در نظــر 
گرفتن آئین نامه ها و ضوابط شــرایطی را فراهم کنند 

که هر کسی به عنوان مدیرعامل انتخاب نشود. 
طــرف حداکثــر معلــم ورزش بــوده یــا در لیگ 
دســته ۲ داوری کرده است اما چون فلان فرد مسئول 
ســفارش او را کــرده، یکبــاره مدیرعامــل یــک تیــم 
صنعتــی می شــود و تــازه در اینجا می خواهــد با پول 

بیت المال مشق مدیریت را تمرین کند!
 

باشــگاه های ایرانی بایــد چه مدل اقتصــادی را در 
دستور کار قرار دهند؟

باشــگاه ها وقتــی چارت شــان را درســت کردند، 
بــا توجــه به اینکــه چه مــدل کســب و کاری را در نظر 
می گیرنــد، می تواننــد مــدل اقتصادی مناســبی را در 

نظر بگیرند. 
رئیس جدید فدراســیون فوتبال هم باید یکی از 
برنامه هایش این باشد که ۱6 مدیرعامل باشگاه های 
لیــگ برتــری را بــرای بازدیــد بــه کشــورهای ایتالیــا، 
اســپانیا و آلمان ببــرد تا اتحادیه فوتبال این کشــورها 

را از نزدیک ببینند و یکی از مدل ها را انتخاب کنند.
در ســال 88-87 اتحادیــه فوتبال ایــران چنین 
کاری را انجــام داد اما متأســفانه از ســوی فدراســیون 
فوتبال پیگیری نشد و ضمانت اجرایی نداشت. یکی 
از پیشنهادهای من به رئیس آینده فدراسیون فوتبال 
این است که بعد از اینکه ۱6 مدیرعامل لیگ برتری، 

بــه صــورت تئــوری دوره هــای مدیریــت را گذراندند، 
بــرای الگوبرداری به کشــورهایی مثــل ایتالیا و آلمان 

بروند.
 

یکــی از درآمدهای تــازه در حوزه باشــگاه های برتر 
دنیا، اســتفاده از ظرفیت دیجیتال و وب سایت ها 
اســت. در ایران چگونــه می تــوان از این ظرفیت 

سود برد؟
دنبــال  و  باشــگاه   بیــن  واســط  حلقــه  اولیــن 
کنندگانــش در فضــای مجــازی، آکادمــی فوتبال آن 
کــه در  بازیکنانــی  مــادران  و  پــدران  اســت.  باشــگاه 
آکادمی هســتند اولین کسانی هســتند که یک باشگاه 

را در فضای مجازی دنبال می کنند. 
به عنــوان مثال آلومینیوم اراک کــه به تازگی به 
لیــگ برتر آمده اســت، وقتی آکادمی نداشــته باشــد 
و فقــط روی خریــد بازیکــن تمرکــز کند، نــه می تواند 
سهامداری داشته باشد و نه دنبال کننده ای در فضای 

مجازی خواهد داشت. 
در فضــای مجــازی، ســهامداران یــک باشــگاه 
مشارکت می کنند و این مشارکت به درآمدزایی ختم 
می شود. حالا ممکن است فعالیت باشگاه در فضای 
مجازی به صورت فروشگاه اینترنتی باشد یا آموزش 

و یا درآمدزایی در بستر وب از روش های دیگر.
موضــوع این اســت کــه افــرادی کــه درآمدزایی 
از طریــق ظرفیــت دیجیتــال یــا وب ســایت ها را بلــد 
هســتند، در باشــگاه های حرفــه ای مــا بــه کار گرفتــه 

نمی شوند.
 

 یکی از مشکلات بزرگ کسب و کار در حال حاضر، 
بحث کرونا اســت. چه تصمیماتی باید در دوران 
تــازه گرفــت وقتــی خبــری از حضــور هــواداران 
نیســت و درآمدهای روز مســابقه هــم از بین رفته 

است؟
بلیت فروشــی در روز مســابقه حتی در کشــورهای 
اروپایــی هم حداکثر ۱۰ درصد از درآمدهای باشــگاه را 
تشــکیل می دهــد.  در شــرایط فعلی که امــکان حضور 
بــرای  بلیت فروشــی  و  ورزشــگاه ها  در  تماشــاگران 
باشــگاه ها فراهم نیست، باشــگاه ها می توانند از طریق 
درآمدزایــی در بســتر وب، خلأها را پر کننــد یا لایوهای 
اینســتاگرامی ترتیب دهند.  پوشش اینترنتی بازی ها و 
شــبکه های تلویزیون اینترنتی هم گزینه های مناســبی 
بــرای جبران درآمد بلیت فروشــی اســت. علاوه بر این 
باشــگاه ها می تواننــد اماکنــی را در فضــای بــاز خــارج 
از ورزشــگاه ها فراهــم کننــد کــه هــواداران بــا رعایــت 
پروتکل های بهداشتی و از طریق ال سی دی های بزرگ 
نصب شــده، بــازی تیم خود را تماشــا کنند.  ســینماها 
هم که در این مدت با رعایت فاصله فعالیت داشتند، 
مســابقات  نمایــش  بــرای  خوبــی  محــل  می تواننــد 
فوتبــال باشــند و بخشــی از درآمــد بلیت فروشــی آنها 
بــه باشــگاه ها برســد.  البتــه جــدا از همــه اینهــا من به 
عنوان کارشــناس رســمی دادگســتری در حوزه ورزش، 
معتقدم که ســازمان لیگ می تواند به صورت محدود 
بلیت فروشــی را انجــام دهد. به طور مثــال ۱۰ هزار نفر 
در یک ورزشــگاه ۱۰۰ هزار نفری و برای ورود هر بخش 
از ورزشــگاه، ســاعت جداگانه ای در نظر گرفته شود که 

ازدحام در ورودی ها به وجود نیاید.
 

شــما چــه تعریفــی از بازاریابی ورزشــی در ورزش 
ایران دارید؟

در  کــه  نگاهــی  یــا  ورزش  بــه  بــازاری  نــگاه 
دانشــکده های تربیت بدنــی تدریــس می شــود، ایــن 
اســت که بــرای ورزش پــول دربیاوریــم. اینکه چطور 
بلیت فروشــی انجام شــود یــا چطور اسپانســر جذب 
کنیــم؟ این نــگاه اما دیگر بــه یک نگاه ســنتی تبدیل 
شده است. نگاه دیگر که در مدارس کسب و کار دکتر 
چانگ به آن اشاره می شــود، استفاده از فوتبال برای 
توســعه کســب و کار اســت. یعنی بازاریابی به وسیله 
ورزش. دکتــر چانــگ رئیــس فدراســیون فوتبــال کره 
جنوبــی و رئیــس کمپانــی هیونــدا اســت. او از طریق 

فوتبال، هیوندا را بین المللی کرد.
مــا می دانیم کــه چگونه با ابزار فوتبال، شــرکت 
خودروســازی ســایپا را بین المللــی کنیــم؟ مدیــران 
حــوزه صنعت این نگاه را ندارنــد. در دنیا کارخانه ها 
از تیم هــای فوتبال بــرای معرفی برند خود اســتفاده 
می کنند. به عنوان مثــال وقتی تیم فوتبال یوونتوس 
قهرمــان می شــود، ســهام کارخانــه مالــک آن یعنی 
خودروســازی فیــات بالا می رود و فــروش این خودرو 

افزایش پیدا می کند.

مهسا جعفری
Mahsa Jafari
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