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Economia y despilfarro en el deporte rey

Locos por el futbol

“El futbol es un gran negocio

LEI (]

tener a los mejores jugadores es garantia de titulos” o “se perdio

porque el entrenador no estuvo a la altura”. Desde hace un siglo el mundo del fitbol maneja una
serie de estereotipos para explicar no sélo sus resultados: también sus gastos. Un libro descubre
la manera “irracional” con la que la mayoria de los equipos contratan o traspasan jugadores, 0
por qué no tiene sentido gestionar un club como si de una empresa se tratara.

unto a las Olimpiadas, el Mun-
J dial de Futbol es el evento de-

portivo que mas interés des-
pierta en el mundo. La FIFA estima que
la competicion que comenzo el pasado
11 de junio en Sudafrica acumulard una
audiencia de 26.000 millones de perso-
nas. Ningn acontecimiento despierta
tanta emotividad como el fiitbol y a pe-
sar de ello —y de los miles de millones
de euros que mueve cada afio—, comiin-

mente se maneja “con la misma actitud
irreflexiva y tradicional que ha prevale-
cido desde hace un siglo”. Asi lo cree
Simon Kuper, que junto al economista
Stefan Szymanski acaba de publicar
JEl futhol es asi!, un libro que preten-
de “pensar correctamente sobre el fiit-
bol, lo que no quiere decir que no nos
emocionemos con los partidos”, expli-
ca Kuper a Franquicias Hoy. Aun asi,
los autores han elaborado un texto que
pretende dar una explicacién econémi-
ca de los mitos y las supuestas verda-
des que adornan el “planeta fiithol”.

El fiitbol es

ﬁ un mal negocio
Uno de los clichés mas extendidos
en este ambito es aquel que ve el fit-
bol como *“un gran negocio”. Los lis-
tados de los clubes mas ricos del
mundo hacen referencia a sus ven-
tas mundiales, pero pocas veces se
analizan los beneficios —la inmen-
sa mayoria tiene pérdidas— o su
valor en caso de venta. En este as-
pecto, ningan equipo llegaria a fi-
gurar entre las primeras corpora-
ciones a nivel mundial, pese a los

millones de aficionados que l&s si-

gan. Kuper y Szymanski achacan esto
a un problema de apropiabilidad: “Los
clubes no pueden obtener beneficios
mas que de una pequeiia parte de nues-
tra pasion por el futbol™,

Pero ademds, el deporte rey es una
negocio ruinoso donde impera la “‘estu-
pidez”. Para estos autores, los profesio-
nales del futbol han ido siempre a re-
molque de industrias externas. Asi, en
los 70 los clubes todavia pagaban a las
marcas de articulos deportivos por ves-
tir sus prendas —un chollo para ensefias
como Adidas—, y lo mismo ha ocurrido
con los derechos televisivos, la remode-
lacién de los estadios o el merchandi-
sing. En 2008, antes incluso de que es-
tallara la crisis financiera, 40 de los 92
clubes profesionales ingleses se habian
enfrentado a juicios por insolvencia.

Clichés erroneos
en los fichajes

El mercado de traspasos tiene mu-
cha parte de culpa en la “ruina” del
futbol. “En un afio normal, los clubes
europeos se pagan unos a otros mys de
1.000 millones de euros en tragpasos.
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Los 12 secretos principales
del mercado de traspasos

* Un nuevo entrenador malgasta el dinero en fichajes. El
recien llegado quiere dejar su sello onal, rodearse de sus
propios jugadores y puede eliminar —a bajo precio- las
adquisiciones del anterior,

Aproveche la sabiduria de la multitud. Es mas facil acertar si
se suman opiniones distintas de un grupo dispar que
escuchando a un solo especialista

Las estrellas de los mundiales o de los campeonatos de
Europa recientes estan sobrevalor \gnorelas. Adquirir un
jugador justo despues de estas competiciones es el peor
momento para hacerlo

s la brasilena. Un

club inteligente comg
cotizados a precios mg jado
Los jugadores mis mac stan sobrevalorados. El

dimiento anterior del jugador pesa demasiado en su

Los delanteros centro estan sobrevalorados; los

infravalorados (por lo general, tienen carreras mas |z

cobran menos)

Los caballeros los prefieren rubios; identifique y descarte los

"prejuicios basados en la vista"

El mejor momento para comprar un jugador es cuando tiene

poco mas de 20 anos.

Venda a cualquier jugador si otro club le ofrece mas dinero

del que vale. Se trata de una transaccion comercial, no
sentimentalismo.

Sustituya a sus mejores jugadores aun antes de venderlos.

Compre jugadores con problemas p 1ale

ayudelos a resolverlos. Muchos traspasos fracasan por las

uera del campo.

Ayude a sus jugadores a traslads Cambiar de trabajo y

de ciudad —puede gue incluso de pais- siempre produce

estres. Si el jugador no se pla, rinde menos v su

inversion se desperdicia

En el libro se citan algunas de las
ineficacias que impregnan normal-
mente los fichajes, y entre las que ca-
be citar ¢l excesivo valor que se con-
cede a los delanteros, o la estrategia
del nuevo entrenador, que malvende la
herencia anterior v dilapida los ingre-
sos en jugadores de su gusto. Otra cu-
riosidad que alberga la industria del
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fitbol es su querencia hacia diversas
formas de discriminacion. Asi, deter-
minadas nacionalidades se sobrevalo-
ran —asi, “futbolista brasilefio” equi-
valdria al término “chef francés”, o al
“disenador italiano”™, o incluso los ju-
gadores rubios por encima de los mo-
renos. Se trata de un “prejuicio basado
en la vista™: entre una marana de fut-
bolistas de pelo oscuro, el rubio capta-
ra antes la atencion del cazatalentos.

Elogio de dos

ﬂ excepciones

La mayoria de las veces los clubes
no compran a los jugadores idéneos.
Pese a contar con cazatalentos interna-
cionales, siguen invirtiendo en fiascos.
Este “mercado ineficaz” y despilfarra-
dor tiene una doble cara: la de los que

compran y actiian de manera inteligen-
te. Dos ejemplos serian el entrenador

Simon Kuper, coautor de jE/ futbol es asi! (Soccernomics)

del Arsenal Arséne Wenger y el Olym-
pique de Lyon. El conjunto galo, verdu-
go del Real Madrid en Europa este afio,
pas6 de equipo modesto a ganar siete li-
gas consecutivas, de 2002 a 2008. Su
estrategia de obviar a las grandes estre-
llas y comprar buenos jugadores por
menor valor —y venderlos mas caros—le
ha funcionado a la perfeccion.

En cuanto al técnico del Arsenal,
licenciado en Econémicas, también se
inclina *‘a confiar mas en los datos que
en la sabiduria popular de este depor-
te”. Wenger, entusiasta de los jugado-
res jovenes, sabe que en el fiithol se

tiende a sobrevalorar la trayectoria an-
terior de estos deportistas, lo que “les
induce a pagar una fortuna por futbo-
listas que acaban de superar su mejor
momento”.

Prisas y seleccion
B del personal
Pero, jpor qué resulta tan irreflexivo
este ambito? Los autores tienen claro el
motivo: “Los clubes tienden a contratar
a un personal ineficaz”. La endogamia
que tradicionalmente ha afectado a este

mundo produce que la mayoria de los
empleados no hayan trabajado nunca

Un motivo por el que Ia industria del fiitbol se maneja de
forma irreflexiva es su tendencia a contratar a un personal
ineficaz. “Es posible que jamas haya existido un club dotado
de departamento de recursos humanos”, explican los autores.
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fuera de la industria futbolistica, “Es
posible que jamis haya existido un club
dotado de departamento de recursos hu-
manos”, anaden. El cargo de entrena-
dor. por ejemplo, es una habitual siffa
caliente: en muchos equipos parece que
cualquicra podria servir para desempe-
fiarlo y. de hecho, cuando se despide a
uno, el relevo es elegido en apenas dias,
cuando un proceso de contratacion nor-
mal en el mundo empresarial requeriria
de al menos varias semanas.

Los medios de comunicacion v la
hinchada tampoco facilitan la actua-
¢i6n racional, de ahi que los empresa-
rios metidos a presidentes no suelan
tener mejor suerte; “Compran clubes
prometiendo dirigirlos 'como una em-
presa', y desaparecen pocas tempora-
das despues envueltos en las mismas
burlas populares que los anteriores
propietarios”™. 1 D.AM.
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