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بهناز میر مطهریان
Behnaz Mirmotahharian

سؤال استاد دانشگاه تهران درباره تبدیل باشگاه‌ها به کسب و کار

 باشگاه‌های فوتبال 
وشند؟ می‌خواهند چه بفر

ناتوانــی مدیــران از درآمدزایــی و نداشــتن دانــش 
لازم در زمینــه کســب و کار، معضل جدی باشــگاه‌داری 
امروز فوتبال ایران اســت. دقیقاً همان نقطه که سرمنشأ 
بســیاری از مشــکلات اقتصــادی باشــگاه‌ها شــده اســت 
و فوتبــال ایــران را بــه ایــن روز انداختــه اســت. از هفتــه 
گذشــته، تحلیــل و بررســی در ایــن زمینــه را در ویژه‌نامه 
آخر هفته ایران ورزشــی شــروع کرده‌ایم تــا به این نقطه 
برســیم که مشــکل مدیــران ایرانی در مســیر رســیدن به 
درآمد و توســعه پایدار چیســت و چرا ما قادر نیستیم به 
باشــگاه‌داری به چشم یک کسب و کار جدی نگاه کنیم؟ 
اینهــا همان ســؤالاتی اســت که پاســخ به آنهــا می‌تواند 
کلید حل مشــکل اقتصادی باشگاه‌ها باشد. راهکارهایی 
که از قول دکتر ســید مجتبی ســجادی، اســتاد دانشــکده 
کارآفرینی دانشــگاه تهران در این زمینه ارائه شده است، 
راهکارهایی است که نه فدراسیون فوتبال تا کنون درباره 
مدیــران باشــگاه‌ها به آن توجه داشــته و نه هیأت مدیره 

باشگاه‌های فوتبال!
 

چرا مدیــران فوتبال ایــران از درآمدزایــی عاجزند و 
نمی‌توانند به درآمد پایدار برسند؟

می‌خواهــم این بحث را با یک مقدمه شــروع کنم. 
در دانشــکده کارآفرینی دانشگاه درسی تدریس می‌شود 
بــه نــام venture creation)ونچــر کرییشــن( یــا ایجــاد 
کســب و کار امــا نکته جالب این اســت کــه معانی لغوی 
ونچر، ماجراجویی و مخاطره پذیری اســت که به صورت 
اســتعاره بــرای کســب و کار اســتفاده می‌شــود. نــام این 
درس را اگــر بخواهیــم بــه صورت تحــت الفظی ترجمه 
کنیم به معنی ایجاد یک امر مخاطره‌آمیز )کسب و کار( 

اســت. این وجه تســمیه جالب اســت و مــا می‌توانیم به 
این نتیجه برســیم کــه در واقع کســب و کار اداره یک امر 

مخاطره‌آمیز و همراه با عدم قطعیت است.
از دیــدگاه ایــن درس، همــه چیــز یــک کســب و کار 
اســت. حتــی اداره یــک بیمارســتان، بنابرایــن خدمــات 
دولتی و ورزشــی نیز یک کســب و کار به حســاب می‌آید. 
وقتی ورزش و باشگاه‌داری هم یک کسب و کار باشد باید 
مدیــران باشــگاه‌ها بتوانند به این ســؤال پاســخ دهند که 
مدل کســب و کار آنها چیست؟ درآمدها از کجا می‌آیند؟ 
هزینه‌ها چه هســتند؟ شــرکای تجــاری باشــگاه کدامند؟ 
پــس صریح‌ترین جوابی که به ســؤال شــما می‌تــوان داد 
این اســت که مدیران فوتبال ایران از درآمدزایی عاجزند 
چون دانش مدیریت کسب و کار را ندارند. این تفکر بین 
مدیــران ما وجود دارد که پولــی بیاید و ما مدیریت کنیم. 
در واقــع آنهــا فقــط مدیریت هزینــه را انجــام می‌دهند. 
وقتــی درباره عملکرد مدیری ســؤال می‌کنیــم، به عنوان 
مثــال می‌گویــد 100 تومــن پولــی را کــه گرفتــه صرف چه 
هزینه‌هایی کرده اســت. اگر بپرســیم پس درآمد چطور؟ 
اغلب پاسخی روشنی نمی‌گیریم. پس مهم‌ترین ضعف 

باشگاه‌داری ما ضعف دانش اداره کسب و کارهاست.
در ایران بســیاری از بیمارســتان‌ها توسط پزشک‌ها 
اداره می‌شــوند. در حالــی کــه در بســیاری از کشــورهای 
پیشــرفته مدیریــت بیمارســتان‌ها هم به دســت افرادی 
ســپرده می‎شــود که دانش مدیریت کسب و کار آنها برتر 

از دانش تخصصی پزشکی است.
در ایــران فکــر می‌کنیــم کســی را بایــد بــه عنــوان 
مدیرعامــل باشــگاه‌ها انتخــاب کنیــم که فوتبالی باشــد. 
در حالــی کــه این دانــش و تجربــه مدیریت کســب و کار 
اســت که در حال حاضر برای باشــگاه‌داری فوتبال ایران 
اهمیت دارد. به دلیل همین تفکر است که فوتبال ایران 
دارد ضــرر می‌کنــد. حتی ایــن موضــوع در صحبت‌های 
خیلی از پیش کســوتان هم مکرر شنیده می‌شود که مثلًا 
یــک فرد ورزشــی را بــرای مدیرعاملــی باشــگاه انتخاب 
کنیــد، در صورتــی کــه عامــل مهــم و اول بایــد تأکیــد بر 

داشتن دانش و تجربه مدیریت کسب و کار باشد.
ما باید بدانیم که وضعیت باشــگاه‌های ایران هیچ 
ارتباطــی بــه شــرایط درآمــدی کل کشــور هم نــدارد. ما 
زمان‌هایی را داشــتیم که وضعیت درآمدی ایران خوب 
بوده اما باشــگاه‌ها درآمد مناســب نداشــتند. باشــگاه‌ها 
زمانــی کــه تحریم‌هــا نبود، بــاز هم خوب اداره نمی‌شــد 

چون مؤلفه‌های مدیریت درست را نداشتیم.

شــما به این نکته اشــاره کردید که مدیــران نگاهی به 
باشــگاه داری بــا رویکرد کســب و کار ندارند. اساســاً 
چطور می‌توان باشگاه داری را کسب و کار دانست؟

بایــد پیــش از هر چیز به این ســؤال پاســخ دهیم که 
کســب و کار باید چه اجزایی داشــته باشــد؟ اینها دانشــی 
پایه‌ای اســت کــه هــر مدیری بایــد بدانــد. »اســتروالدر« 
کتابی دارد به عنوان »خلق مدل کسب و کار« که در سال 
2008 نوشته شده و در بسیاری از مدارس کسب و کار دنیا 
مــورد توجه قرار گرفته اســت. در این کتاب نوشــته اســت 
مدل کسب و کار چه اجزایی باید داشته باشد؟ استروالدر 
ســعی کرده در ایــن کتاب الگــوی واحدی را ارائــه کند. او 

می‌نویسد که از دیدگاه من کسب و کار 9 مولفه دارد:
ارزش  چــه  کار  و  کســب  ایــن  پیشــنهادی؛  1ارزش 
پیشــنهادی بــرای ارائــه بــه جامعــه دارد؟ یعنــی کالا یــا 
ســرویس ارائه شده چیســت و این کسب و کار چه چیزی 

را می‌خواهد بفروشد؟
2مشــتری‌ها چه کســانی هســتند؟ خدماتی که قرار 
اســت کســب و کار بفروشــد، به چه کســی باید بفروشد؟ 
شــما حتی وقتی فوتبال هم بازی می‌کنی، باید چیزی را 

بفروشی. محصول شما چیست؟
3چطــور می‌خواهی بفروشــی؟ از طریق چه کانالی 

قرار است این محصولات به مشتری‌ها فروخته شود؟
4الگوی ارتباط با مشــتری این کسب و کار چیست؟ 
بــه عنــوان مثال باشــگاه‌ها می‌گویند که هــواداران بیایند 
و کارت هــواداری بگیرند اما این رابطه همیشــه یکطرفه 
 CRM بوده است چون مدیران باشگاه‌های ما نمی‌دانند


