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SAEFS Organizando a casa para uma SAF

OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

1. Debater a preparacao necessaria para uma SAF
2. Entender o que pode brilhar os olhos de um investidor

3. O que pode ser feito para tornar o produto mais atrativo



Reflex&o Inicial
COMO FAZER

“A SAF nao e solucédo para uma boa
gestdao mas pode ser um caminho
para acelerar o processo™



SAF: outrareflexiorelevante

“O Valuation talvez seja o menos importante. Relevante e
a viséo de longo prazo e o plano de negocios”

ESPORTE

SAF da Portuguesa promete investimento de R$ 1 bilhao e
meta de voltar a Série A em 2029

- Clube brasileiro vende SAF e tem
COM SAF APROVADA, FERROVIARIO RECEBEF  Promessade RS 1 bilhdo em

PROPOSTA COM VARIACAO DE R$ 300 investimentos: 'Colocar na elite’
MILHOES; VEJA

Nautico recebe oferta por SAF de
quase R$ 1 bilhao; saiba bastidores




SAF:

Na visao de voces
qual o maior
problema dos
Clubes no processo
de transformacao
em SAF?

www.menti.com
Cédigo 5954 2826



COMO FAZER

Talvez exista uma
“assimetria” entre Clube e

Investidores

Relevante reduzir esta
assimetria



Alguns Pontos (externos e internos) que
222222y impactam na decisao do investimento

Vale para diversos perfis de investidores tanto nacionais quanto
estrangeiros

Na opiniao de vocés o que mais influencia nesta decisao?



COMO FAZER

1.

Parte deste motivos
sao externos e
pouco podemos
fazer

Mas podemos
minimizar os
externos e
trabalhar os
internos

A preparacao deve
reduzir a referida
assimetria entre Clube e
Investidor



SAF: Blocos de preparacao

(serve para clubes de todos os portes obviamente calibrando na granularidade)

Xy copjuitamiinto

de informagoes que ramite

» ser‘; 9 | nteme | Eetratesia | Financeivo
| uridico | mira | esportivo

elaboradas/pensadas

Vamos falar sobre elas em 7 blocos



SAF: projeto ) e
(===

Independente do tamanho/porte do clube é relevante ter um
projeto de transformacao em SAF estruturado

1. Elencar um profissional no clube Mostrar
(dependendo do porte do clube nao - =~
dividir com outras atribuicoes) organlz_a9a° e

2. Ter clareza do timeline do projeto - essencial perante
isso ajuda a comunicar seriedade milhares de
junto ao investidor oportuni dades

3. Verificar se precisa de suporte para
acelerar o processo



SAF: Tramite Interno o e

Existe uma incerteza por parte do investidor se realmente o
interesse do clube é real - importante reduzir esta duvida

1. Ter o caminho claro para aprovacao Conscientizar e
2. Ir ao mercado ja com o aceite interno
(ideal) Educar
3. Decisao segura que de fato quer vender internamente é
(reclamacao do mercado) . .
4. Definir o perimetro da transacio e explorar essencial - Ainda
LT g existem mitos do
5. Posicao segura do modelo sendo que h
vender minoritario é + complexo que é SAF e qual o
6. Comunicar internamente é essencial propésito
7. Talvez pensar em criar comite



SAF: Estratégia )

Importante estabelecer uma visao de longo prazo para ser
compartilhada com o mercado

4. Pensar nas fragilidades (pontos fracos)
2. Pensar nas valéncias considerando fatores Pensar de uma
internos e externos

3. Importante declarar e deixar formalizada forma s"“pl'es el
esta visdo de longo prazo visao de longo

4. A SAF (na tforla) tem que estar além da prazo do Clube e
atual gestao - .

5. Encontrar sua prépria Valéncia observando dividir com os

o entorno e investidores investidores



SAF: Financeiro

Talvez a maior fragilidade em boa parte dos deals com a
inconsisténcia da informacao

1. Revisar e organizar as informacgoes das
DRE organizadas e consolidadas (3 anos)

2. Ter ainformacao pronta em inglés (vale
para todos)

3. Posicao clara dos mutuos/ endividamento

4. Para grandes clubes talvez pensar em uma
Sell Side DD

5. Comecar a fazer exercicios de projecao
com base na estratégia e performance
esportiva

LG Estratégia
Interno

Em grande parte
das vezes a info
existe. Euma
questao de
organizar de forma
légica



SAF: Juridico

Relevante envolver suporte especializado no processo de
transformacao

1. Formato da transformacao em SAF

2. Pensar nas principais decisodes que devem
constar la na frente dos acordos definitivos
(preliminar)

3. Verificar se existem barreiras para
viabilizar ampliacao do perimetro de
transacao (imobiliario)

4. Verificar a necessidade de contratacao de
suporte

Tramite .

Dois momentos
relevantes:

na transformacao e
nos contratos
definitivos



. Tramite
SAF: |nfra e ()

Informacdes da infraestrutura sdo relevantes bem como o
perimetro da transacao

1. Situacao clara do Centro de
treinamento ou visao de projeto de

expansio Existe um perfil de

2. Situacao definida do Estadio e investidores com
contratos P lubes

3. Definicao de alternativas que podem oco e'f‘ clu
viabilizar a SAF via projeto imobiliario com ativos

4. Refletir sobre o tema e impacto no use imobiliarios

of proceeds



SAF: Esportivo

Coracao da Empresa Futebol. Relevante ter maior clareza
possivel. Relevante demonstrar que existe (ou criar)

N B

o tpw

Estratégia de formacao de atletas
Certificado Clube Formador (essencial
para boa parte dos deals)

Histérico de transacoes de atletas
Mapa de atletas formados no clube
Valéncia no processo de captagao na
area (observando outros clubes)

. Informacodes claras do plantel, salario,

% direitos, etc

Tramite .

O modelo de
negadcio no Brasil e
basicamente venda
de atletas.
Relevante ter
clareza no tema



SAF:

Um processo de sell

P sideregularmente
demorade 8 a 14
meses

Preciso ter
B ,esilienciae
organizacao

Strategic Planning Phase
and Motivations
Analysis of Requirements
and Strategic Alignment

Due Dilligence

Detailed Review of Internal
Company Documents

Binding Offer

Transmission of Binding
Price Offer to the Seller

Sell side_jornada longa

Preparation of
Sales Documents

Preparation of Teaser
and Factbook

Letter of Intent {LOI)

Expression of Interest
through First Offer

Negotiation Phase

Final Determination of Exact
Details of the Transaction

Identification of
Potential Buyers
Detailed Research and
Preparation of a Longlist

Approach of Candidates

Sending of Confidentiality
Agreement and Factbook

Signing, Closing and
Execution

Completion of the M&A Pro-
cess and Public Announce-
ment of the Transaction




SAF: Take Aways

N K

W

4l

SAF nao é “magica”

Nao entrem na guerra de narrativa de valuation

Existe mais oferta que demanda - mais oferta de clubes que
investidores

Relevante demonstrar organizacao

Nao importa o tamanho do clube - boa parte do trabalho pode
ser feito com investimento baixo

. Investidor (na maioria das vezes) quer retorno financeiro,

clareza, seguranca
Comunicagao é relevante - interno e externo



COMO FAZER

Perguntas?



SAF:

Obrigado
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ORGANIZANDOE
ARRUMANDO A CASA

SAF.

DA IDEIA AO INVESTIMENTO

Gustavo Hazan
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