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PRÓLOGO. 
LA VISIÓN DEL ABOGADO

Por Marcos Motta
Socio Fundador de Bichara e Motta Advogados

Como abogado deportivo, interactuar con agentes ha sido 
vital en el crecimiento de mi carrera profesional. Cuando 
empecé, hace veintitrés años, eran los agentes de jugadores 
como Denilson, Gamarra, Roberto Carlos, Ronaldo y Robiño, 
quienes me contactaban en búsqueda de asesoría legal con 
relación a contratos y transferencias. Con el tiempo, he desa-
rrollado la mayor parte de mis habilidades y práctica en el 
campo de la negociación trabajando con agentes de todo 
nivel, desde aquellos que representan jugadores jóvenes a 
«superagentes». Ellos han sido una excelente fuente no solo 
de experiencia, sino también de nuevos clientes.

Además, pocas personas tienen conciencia sobre cuan 
esenciales son los agentes en la pirámide del fútbol moderno. 
Elias Zaccour, un abogado brasileño libanés, tuvo un rol 
sumamente importante en la exitosa elección de João Have-
lange como presidente de FIFA en 1974, que le llevó a la 
victoria sobre el presidente en ejercicio, Sir Stanley Rous. Fue 
director y estratega de la campaña de Havelange y consiguió 
el apoyo de las asociaciones nacionales de fútbol de todo el 
mundo. Las conexiones de Zaccour provenían directamente 
de su papel como agente de partidos y jugadores, facilitando 
que clubes brasileños puedan jugar partidos amistosos en 
África y en el Medio Oriente.
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Los agentes de fútbol han estado presentes desde inicios 
del Siglo XX, cuando el deporte se profesionalizó y se volvió 
lucrativo. Los jugadores inicialmente negociaban sus contra-
tos personalmente, pero a medida que el deporte creció en 
popularidad, buscaron representación especializada. 

El papel de los agentes de fútbol se solidificó en la década 
de los 60’s y 70’s, con agentes como Eric Hall y Jon Smith 
representando jugadores reconocidos y mediando en lucra-
tivos acuerdos. Han desempeñado un papel crucial a la hora 
de conseguir traspasos y maximizar el potencial de ingresos 
de sus clientes.

Los órganos de gobierno del fútbol reconocieron la cre-
ciente influencia y el poder de los agentes de fútbol, motivo 
por el cual empezaron a introducir normativas para controlar 
su actividad. En 1981, FIFA fue pionera en regular la represen-
tación de los jugadores, con miras para aportar transparencia, 
responsabilidad y normas éticas a la profesión de agente.

El emblemático caso Bosman de 1995, llamado así por el 
jugador belga Jean-Marc Bosman, revolucionó las transfe-
rencias en el fútbol y el rol de los agentes. Los «jugadores 
libres» fueron introducidos al mercado, quienes ahora tenían 
permitido ‘moverse’ libremente al término de sus contratos, 
sin que los clubes reciban un pago a cambio. 

Este suceso cambió la relación contractual entre jugadores 
y clubes, concediendo a los agentes mayor poder de nego-
ciación para procurar mejores acuerdos para sus clientes.

El fútbol se ha convertido en un fenómeno global del Siglo 
XXI, con el auge de los super agentes que representan a los 
mejores jugadores del mundo. 

Figuras tan influyentes como Jorge Mendes, Mino Raiola, 
Pini Zahavi y Jonathan Barnett lograron mega acuerdos y 
administraron la carrera de futbolistas de élite. Sin embargo, 
no han sido ajenos a la criticas por sus elevados honorarios, 
conflictos de intereses y supuesto comportamiento no ético.

Con el aumento de las recompensas económicas en el fút-
bol y las alternativas formas de monetización, los jugadores 
han ganado mayor poder e influencia en las negociaciones, 
los agentes se volvieron cruciales para conseguir salarios más 
altos, acuerdos de derechos de imagen y contratos de patroci-
nio para sus clientes. Para asegurar el profesionalismo y con-
ducta ética de los agentes de fútbol, los órganos de gobierno 
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han introducido varios esquemas de licenciamiento y regula-
ción. Hoy en día, los agentes deben aprobar exámenes, obte-
ner licencias y adherirse a específicos códigos de conducta. 

La realidad, ahora, es que los jugadores tienen la posibilidad 
de crear microeconomías y monetizar sus redes más allá la 
tradicional relación entre club y jugador. El concepto de «Los 
Jugadores son los Nuevos Jugadores» nace de la creación de 
medios de cuasi comunicación. Sin embargo, esto requiere 
más que saber negociar una transferencia, requiere tener pro-
puesta valorable y la habilidad de llevar la carrera del jugador 
más allá de sus noventa minutos en el campo de juego.

Los agentes ahora asumen el rol del CEO de una start-up 
y deben tener suficiente conocimiento de la tecnología y 
manejo datos, para poder concretar nuevas oportunidades 
tanto en el mundo presencial como el virtual. Esta nueva rea-
lidad va a dar lugar al nacimiento de grupos de multi-agencias 
y a la consolidación de lo que hoy en día recibe el nombre 
de la industria del sportainment, en el escenario de la gestión 
del talento. Los modelos tradicionales de representación de 
atletas se volverán obsoletos, en la medida que los derechos 
de naturaleza comercial y de propiedad intelectual asumen 
mayor importancia. Esto brindará oportunidades significati-
vas a las agencias de representación de atletas, lo que tam-
bién acrecentará la competencia. 

Los agentes y las agencias ahora guiarán y brindarán 
soporte en el desarrollo de los jugadores en este nuevo esce-
nario. Adaptarán sus competencias y conocimientos para 
responder a las exigencias de la evolución de las oportuni-
dades, como también lo harán los abogados del deporte y el 
espectáculo. Esto puede dar lugar a la aparición de nuevos 
modelos de agencia.

Este libro es de lectura obligatoria para todo abogado 
deportivo, en la medida que aborda los desafíos legales y 
demás aspectos de la actividad de los agentes. Ofrece una 
perspectiva fresca para profesionales que desean trabajar 
de cerca con sus clientes, buscando soluciones innovativas 
para cuestiones cotidianas.

Quiero expresar mi más sincero aprecio a las destacables 
personas y organizadores que compartieron sus conocimien-
tos y experiencias. Invito a todos los lectores a explorar los 
complejos aspectos tanto legales como prácticos de los agen-
tes de fútbol, así como a los retos a los que se enfrentan el día 
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de hoy. Prepárense para capítulos cautivantes, perspectivas 
estimulantes y una mayor comprensión de quienes moldea-
ron las carreras de nuestras amadas estrellas del fútbol y su 
influencia en este hermoso juego, el cual todos adoramos.
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INTRODUCCIÓN

El agente de fútbol o intermediario siempre ha estado en 
el punto de mira al tratarse de una figura muy controvertida 
pero necesaria y recurrida dentro de la industria.

De ahí los numerosos esfuerzos realizados por parte de la 
FIFA por intentar regular adecuadamente la actividad profe-
sional de esta figura a través de la Lex Sportiva.

Hasta la última reforma, el organismo rector del fútbol 
mundial ha promulgado hasta cuatro reglamentos con el 
objetivo de implementar una normativa que dé respuesta a 
las necesidades que se generan dentro del sector.

El nuevo reglamento promulgado por FIFA implica una nueva 
transformación en la forma de actuar de los agentes en relación 
con el RRI de 2015 y se encuentra mucho más próximo a ante-
riores normativas que aplicaban estos stakeholder. 

Principalmente, a los agentes se les acusa de percibir unos 
emolumentos muy considerables, incentivar la inestabilidad 
contractual o incurrir en conflictos de interés. Estas actuacio-
nes chocan frontalmente con algunos de los objetivos funda-
mentales del sistema de traspasos en el fútbol que cualquier 
parte interesada sujeto al fútbol organizado debe respetar.

FIFA ha reconocido su error y ha optado por volver a incor-
porar a los agentes a la familia del fútbol al entender que 
son parte fundamental de la industria por su influencia con 
clubes, asociaciones nacionales, jugadores y, en definitiva, 
en el mercado a nivel global.

La última reforma publicada por la FIFA el 9 de enero de 
2023, y que comenzará a aplicarse a partir del próximo 1 de 
octubre de 2023, es objeto de análisis en la presente obra y 
responde a un paquete de reformas promovido por la FIFA 
destinado a aumentar la transparencia y proteger la integri-
dad del sistema de transferencias.





SECCIÓN 1. 

VISIÓN 360º DE LA INDUSTRIA
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1.
¿CÓMO COMENZAR EN EL SECTOR?

Alfonso Rodríguez Viñolo 
Nodo Football Agency

Fernando Simó Camarero 
Nodo Football Agency

1.1. Introducción

La vida, dicen, es para los valientes. Puede ser más o 
menos cierto, pero, en términos de emprendimiento, no hay 
otra opción. Hay que aceptar el riesgo.

En nuestro caso, el riesgo de invertir tiempo —sobre 
todo— y dinero en un mundo donde se tarda en monetizar y 
la competencia es feroz.

Por ello, desde nuestra propia experiencia vital, traemos 
una serie de tips que entendemos imprescindibles para que 
los primeros pasos del agente sean firmes, sabiendo desde 
dónde se parte, qué se va a encontrar y hacia dónde ir.

Fuente: Elaboración propia



24

GUÍA DE EXPERTOS PARA SER AGENTE FIFA

1.2. La pasión

Como en todos los ámbitos de la vida, la pasión por lo que 
hagas va a tener un reflejo importante en el resultado final. 
Sin pasión por el juego los inicios serán frustrantes.

¿Me apasiona el fútbol o sólo el negocio? El agente, en 
sus primeras labores de scouting, no presenciará partidos 
televisados en horario prime time. Las primeras captaciones 
que realice, las hará en campos regionales en partidos que 
presencian la familia de los futbolistas junto a un número 
más o menos nutrido de aficionados locales. Muy alejado del 
glamour profesional.

Lo habitual es iniciarse bajando al barro, viendo partidos 
sobre los que nadie comprende por qué te organizas el fin de 
semana para verlos in situ —siendo cuestionado incluso por 
nuestras propias familias—.

Olvídense de regates imposibles, controles exquisitos, 
goles o acciones defensivas de belleza indiscutible. Sin 
embargo, cuando estas acciones se producen, aseguramos 
que el sentimiento de detectar talento es incomparable. Esta-
remos viendo un potencial cliente y en nuestra mente suena 
la campana como en la bolsa de Wall Street.

Preguntaremos por ese futbolista que nos ha encandilado, 
buscaremos su perfil por redes sociales o lo esperaremos a 
la salida y, finalmente, le contactaremos. Te he visto, estoy 
interesado en trabajar contigo.

1.3. Preparación, formación y diferenciación

Aunque parezca una obviedad, debemos estar prepa-
rados para cualquier circunstancia que afecte a nuestro 
representado. Una resolución de contrato inesperada, una 
posible renovación, un posible traspaso, una situación 
desagradable con el entrenador, una posible lesión… ante 
todas estas circunstancias —y muchas otras— debemos 
estar preparados.

Por eso, la formación y el estudio son realmente impor-
tantes para ayudarte a estar preparado y afrontar cualquier 
problema con garantías. Por supuesto, la experiencia es un 
plus, pero también lo será conocer la normativa aplicable a 
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las distintas situaciones, conocer las distintas categorías, los 
distintos mercados… Y todo eso se consigue con estudio y 
dedicación. No hay otra.

Por último, diferénciate. Diferénciate para bien. Sé ama-
ble en el trato, educado, atento y honrado. No sólo con tu 
jugador, sino con todas aquellas personas con las que te vas 
a topar. Al final, casi todos los que forman parte de esto, 
se conocen o pueden coger referencias fácilmente. Un día 
estarás en una posición más ventajosa en una negociación y 
otro día tendrás más complicaciones. Lo que no debes hacer 
es cerrarte puertas y hacer enemigos, porque nunca sabes 
dónde te los vas a poder encontrar de nuevo y seguramente, 
te sean de utilidad.

1.4. El Networking. Muéstrate

Posiblemente, ganarte la credibilidad en este mundillo, es 
de las cosas más complicadas de conseguir. Por contra, per-
derla, es de las más sencillas. De ahí la importancia de la 
honradez de la que hablábamos antes.

Generar contactos y conseguir la confianza de estos, 
se convierte en imprescindible. Y para eso, hay que picar 
mucha piedra. Debes recorrer estadios, concertar reuniones 
con directores deportivos, entrenadores, jugadores… Si no 
te ponen cara, es complicado que confíen en ti.

Habla de fútbol con ellos. De esta manera, conoceremos 
de primera mano los proyectos deportivos de los equipos, los 
rangos salariales y todos los detalles necesarios para con-
trolar el mercado. Igualmente, vas a saber los gustos fut-
bolísticos de los entrenadores, así como las pretensiones e 
ilusiones del jugador.

Y si no puedes o no llegas a todos los sitios, colabora. 
Conocer tus limitaciones, puede ayudarte a conseguir el éxito 
para cerrar una operación. Si sabes hasta dónde puedes lle-
gar —y hasta dónde no—, puedes poner todo tu empeño 
en rodearte y en colaborar con gente —normalmente otros 
agentes— para poder conseguir tu objetivo, que normal-
mente será colocar a un jugador.

Esto no significa ponerse límites, sino ser sincero contigo 
mismo y conseguir lo mejor para tu jugador. Como se suele 
decir: «es mejor el 50 % de algo que el 100 % de nada»
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