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ouy or sell a company

Pensando em comprar
ou vender a empresa

erd que é momento de comprar ou vender a empresa?

Isto € 0 que o acionista se pergunta, mais de uma vez,

no decorrer da sua atividade empresarial. As vezes surge

0 impulso de comprar, seja do socio ou da familia; outras
vezes a idéia é comprar outra empresa do mesmo setor para
crescer no negdcio, e outras vezes o projeto € vender a compa-
nhia, capitalizar-se e mudar de atividade.

Nao existem receitas prontas. Tomada a decisdo, existe uma metodologia
profissional e processos padréo que permitem diminuir riscos e obter mais
valor mediante uma transacao de Mergers & Acquisitions.

Alguns aspectos relevantes na hora de comegar um processo de compra
ou venda de uma empresa séo apresentados neste artigo, preparado pelo
contador Gustavo Weigel*, diretor da empresa WEIGEL HALLER, firma
butique especializada em finangas corporativas, mergers & acquisitions,
valoragédo de negdcios e projetos de investimento.

O processo de uma transacéo

Tanto para 0 comprador quanto para o vendedor de uma empresa, 0 pro-
cesso sempre é diferente. Contudo, existem alguns padrées comuns que
podem ser agrupados nas fases de: estratégia e andlise, preparagéo da em-
presa, saida ao mercado, avaliacdo, negociagio, estruturagéo e fechamen-
to. Um trabalho profissional com expertise neste tipo de processos pode
significar um aumento de valor.

“Planificar el Proceso y Preparar
la Compania son esenciales
para el éxito de una transaccion
de Mergers & Acquisitions”:

“Planejar o Processo e Preparar a
Empresa sao acoes fundamentais para o
sucesso de uma transacéao de Mergers
& Acquiisitions”




I Una decision estratégica Estratégia

Uma deciséo estratégica

Comprar a totalidade da empresa da quza
ja fazemos parte, comprar uma empresa

nova ou vender nossa empresa atual szo

decisbes muito importantes que deveriam
ser o resultado de uma andlise profundz =
um plano estratégico, n&o de um impulsc

Comprar la totalidad de la empresa en que
ya se participa, salir a comprar una empresa
nueva o poner en el mercado la venta de la
actual son decisiones clave que debieran
surgir de un profundo andlisis y plan estra-
tégico, y no de un impulso.
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DEcisio DE ADQUIRIR
Preparar la empresa Preparar a empresa
Ordenar, organizar, mejorar la informacion, Caso nosso projeto seja vender, existem algumas tarefas que devem ser planejadas e
revisar los registros, formalizar los diligence organizadas-num cronograma antes de sair ao mercado: ordenar, organizar, melhorar

as informagdes, revisar os registros e formalizar os diligence internos. No caso da
compra, & necessario preparar-se para gerenciar a nova empresa e valorizar todas as
sinergias identificadas.

internos, son todas tareas que debieran plani-
ficarse y establecerse en un cronograma como
paso previo para salir al mercado en el caso

vendedor. Eor el contrario, en el Gako uom- Nesta preparagdo, é fundamental fazer uma valoracéo da empresa mediante métodos
prador debiera prepararse para gestionar la técnicos que possibilitem ter um leque razodvel para a transagao.
nueva empresa y valorizar todas las sinergias

identificadas.

En esta preparacion es clave realizar una va- NEGO'
luacién de la empresa por métodos técnicos EXPERIENCIA O/O
que permitan tener un rango razonable para ORGANIZACION PROCESOS

la transaccion. PATENTES FORMACION MARCAS CALIFICACION
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Salir al mercado

No es conveniente salir al mercado a
comprar una empresa sin tener un plan
detallado de los pasos a dar, que inclu-

ya un estudio de los principales actores
del sector, las variables a considerar y su
ponderacion, los objetivos primarios y
secundarios perseguidos, las sinergias que
se buscan, cuanto se estd dispuesto a pagar
en diferentes circunstancias de activos,
deudas, generacion de caja y rentabilidad
del negocio en vista.

Del lado vendedor, salir al mercado a
ofrecer las acciones de la empresa, también
requiere un detallado plan de accién, que
incluya la preparacion de presentaciones
de la compafia, identificaciéon de una lista
corta de prospectos, estudiarlos, contactar
a los tomadores de decisiones corporati-
vas estratégicas, redaccion de acuerdos
preliminares, asignar el rol de conductor
del proceso, otorgar mandato y sobre todo
mantener la confidencialidad.

Evaluar el modelo

Cuando ya se paso la fase de seleccién

v se entra en la fase de evaluacién del
modelo de negocio de la empresa especi-
fica objeto de la transaccién accionaria, lo
normal es que se revise informacién en un
data room y se proceda a un due diligence
que permita verificar cifras clave, identi-
ficar oportunidades y posibles sinergias,
asi como medir riesgos y evitar sorpresas
negativas en una etapa previa a cerrar el
contrato de compra venta.

COMERCIAL

COMERCIAL
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Sair ao mercado

N&o € conveniente sair a0 mercado com o objetivo de comprar uma empresa sem ter um
plano detalhado dos passos a seguir. Este plano deve incluir uma andlise dos principais ato-
res do setor, a variaveis a serem levadas em conta, nossos objetivos primarios e secundarios,
as sinergias gue procuramos, e quanto estamos dispostos a pagar em diferentes circunstan-
cias de ativos, dividas, geragao de caixa e rentabilidade do negécio que pensamos adquirir.

No caso do vendedor, sair ao mercado para oferecer as agdes da empresa também
requer um plano de acéo detalhado. Este deve incluir a preparacao de apresentacdes da
companhia, a identificac&o de uma lista curta de prospectos, e a andlise destes prospec-
tos. Devemos entrar em contaco com os tomadores de decisdes corporativas estratéticas,
redigir acordos preliminares, decidir quem vai dirigir 0 processo e outorgar mandato, e,
especialmente, manter a confidencialidade.

Avaliar o modelo
Acabada a etapa de selegio e iniciada a fase de avaliagio do modelo de negécio da empresa
objeto da transacéo acionaria, normalmente revisam-se informagdes num data room e realiza-se

um due diligence para verificar os nimeros chave, identificar oportunidades e sinergias possiveis,
medir riscos e evitar surpresas negativas antes do fechamento do contrato de compra e venda.
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Negociacién y estructuracion de la tran-

saccion “Un Especialista Experimentado
Dependiendo de los objetivos de comprador y vende- en el rol de conductor del proceso
dor, las posibilidades de financiamiento a que se pueda de Mergers & Acquiisitions podria
acceder, el impacto tributario y la normativa que rija agregarle valor al resultado de la

el sector de actividad, sera la estructuracién que se transaccion”

le pueda dar a la transaccién y en consecuencia los
términos finales de la negociacion.

Cierre

Seguramente si se cuidaron en detalle todos los as-
pectos clave del proceso de Mergers & Acquisitions se
lograré el cierre de una transaccion exitosa. En la fase
final cobra relevancia el acuerdo de accionistas que

se firme, la efectividad de la comunicacién externa e
interna y 1o que se establezca como transicion para los
primeros meses de ordenamiento “post closing”

“Um Especialista Experiente no papel de diretor
do processo de Mergers & Acquisitions poderia
agregar valor ao resultado da transacao”

Negociacao e estruturagao da transacao

A estruturacao da transacao e, portanto, as condigdes finais da nego-
ciagdo, dependerdo dos objetivos do comprador e do vendedor, das
possibilidades de financiamento, do impacto tributario e das normas que
regulem o setor.

Fechamento

Com certeza, se levarmos em conta todos estes detalhes e cuidarmos
todos os aspectos chave do processo de Mergers & Acquisitions, a tran-
sacao serd bem sucedida. Na fase final ¢ muito importante o acordo de
acionistas que assinamos, a efetividade da comunicagéo interna e externa
€ 0 processo de transigao para 0s primeiros meses de ordenamento “post
closing”.
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