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OBJETIVOS DE APRENDIZAGEM

e Entendimento das etapas de um business plan aplicado ao futebol;
e Transmissao de conceitos utilizado por quem auxilia os clubes em seus processos —
importante para que 0s clubes possam avaliar seus prestadores de servico.

e Apresentacao de cases de sucesso com teses aplicadas no plano de negacios de

um clube de futebol.
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Pode ser um documento interno ou usado para
captar investidores.

Assim como o valuation, nao é algo estritamente
matematico, permite (e deve ter!) cenarios e
diferentes caminhos.

Mais focado em apresentar todas as questoes e
problemas, nao necessariamente em responder a
todas elas.

Nao existe bola de cristal. Mas existe
conhecimento que deve ser aplicado. Esse € 0
diferencial de quem estuda a industria.

Passado prevendo o futuro.

Cuidado com “marretadas”. Excel permite tudo.
Dualidade de precisar ser atrativo comercialmente
vs. refletir a realidade. Problema cronico do futebol.
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Definicao de Premissas Basicas + Diagnostico

* Histdria do clube
* Divisao
e (Cidade

e Estadio
e Centro de treinamento
* Qutros ativos imobiliarios

* Dividas (RJ/RCE)
* Demonstragoes Financeiras
* Certificado Clube Formador
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Um BP deve procurar caminhar junto com uma
tese macro de um projeto. Por exemplo: foco
na base ou no pagamento de dividas.

Nao € aqui que se deve pensar em aspectos
de futebol (por exemplo DNA ofensivo).

Procurar ser mais direto com relagao aos
objetivos esportivos. Por exemplo “se manter
na Série A", “obter acesso para a Série Aem 5
anos”, “ser campeao da Libertadores”, etc.
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“Tornar-se um clube estabilizado na Série A”

E possivel criar infinitos cenarios, mas o
mais importante é buscar ser o mais fiel
possivel com a realidade.

Aqui, 0 mais importante é ter um
conhecimento geral sobre a situacao
financeira de todos os 60 clubes
envolvidos. E isso ndo é nada dificil.

A partir disso, é possivel tracar as metas
e entender a necessidade financeira
comparativa

Dualidade entre parecer comercial vs.
mostrar a realidade.



Parte 4: Relembrando:

Estrutura de Receitas
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Parte 4: Relembrando:
Estrutura de Receitas
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T

Bilheteria

Necessario quantificar a receita futura
desta rubrica através de projecoes que
levem em consideracao alguns fatores, tais
como:

Divisao estadual, nacional e fase da Copa do Brasil*
Relacao de socios-torcedores com torcedores comuns.
Ideal realizar estudo para entender esta relagao.

Taxa de ocupacao historica do estadio. Existem boas
fontes para isso.

Ticket médio cobrado nos dltimos anos.

Defini¢do de desconto ou incremento conforme divisao
jogada.

Correcao por inflagdo e receitas proporcionais ao
desempenho esportivo previsto.
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A * Principal rubrica e a mais “perigosa” para
Q >:| uma boa projecao
¢ Como entender o impacto de uma nova liga?
Direitos de ® Exemplos de Premier League — EVITAR!
Transmissdo ® Franga, Italia e Espanha — Andam de lado tem anos.
[}

Brasil ainda no comeco, expectativa de crescimento,

mas é provavel que seja mais timido do que querem

vender.

® Direitos internacionais do Brasil sdo complexos (fuso
horario, por exemplo).

® Estaduais, divisoes inferiores — cenarios incertos

constantes.
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* Também “perigosa”, pois estamos lidando

g com algo incontrolavel.
=

® Transfermarkt: cuidado!
Venda de ®  42% das negociacoes de atletas brasileiros ocorreu
Atletas com atletas na faixa etaria entre 16-23 anos.
® Na&o é viavel pensar em retorno financeiro na venda de
atletas se nao ha investimento na base e seguranca
juridica para o clube (CCF).
® No entanto, o investimento na base produz retornos
solidos apds 3-5 anos.
® Asvendas de atletas estao muito concentradas em
clubes de Série A.




Parte 5: Relembrando:
Estrutura de Despesas
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» Diferentemente das receitas, as despesas sao mais faceis de quantificar e dependem
menos do imponderavel. Porém, elas sao mais caras.

* Necessario entendimento de campo para saber valores 6timos para folha salarial e
contratacoes. Proximidade com comissao técnica e diretoria de futebol.

* Manutencao de infraestrutura como ponto central.

* Investimentos — chave para anos subsequentes.
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Desafio das Despesas
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1. Investimento Inicial (Capital Necessario)
® (Custos de implantagao: equipamentos, reformas, tecnologia, mobiliario, licengas, etc.

® (Capital de giro: montante necessario para cobrir despesas operacionais nos primeiros meses/anos (salarios,
contas, estoque, aluguel, etc.).

Reserva financeira: margem de seguranca para imprevistos.

Detalhamento de fontes: recursos proprios, investidores, empréstimos, etc — SAFs possibilitam novos caminhos.

2. Organizacao de demonstragdes financeiras + Fluxo de Caixa
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3. Alguns KPIs recomendados:

Ponto de Equilibrio (Break-even Point): quando receita cobre custos totais.

Payback: prazo para recuperar o investimento inicial.

Retorno sobre Investimento (ROI/VPL) — desafio grande com taxa SELIC alta

4. Fontes de Financiamento e Condigoes

Detalhar linhas de crédito, prazos, taxas de juros.

Condigdes oferecidas a investidores (percentual de participacao, retorno esperado, etc.).
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1. Analise de Mercado

* Estudo do setor (tendéncias, tamanho do mercado, crescimento).
* Analise de concorréncia (forcas e fraquezas dos concorrentes).

* Perfil do publico-alvo.

* Necessidades do cliente e como serao atendidas.

N

. Plano Operacional

Indicacao de Processos para operagoes diarias.

Equipe necessaria; Fornecedores e parceiros-chave.

3. Cronograma de implementacgao
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