
Pensando em comprar
ou vender a empresa

erá que é momento de comprar ou vender a empresa?

lsto é o que o acionista se pergunta, mais de uma vez,

no decorrer da sua atividade empresarial. As vezes surge

o impulso de comprar, seja do sÓcio ou da família; ouiras

vezes a idéia é comprar outra empresa do mesmo setor para

crescer no negócio, e outras vezes o projeto é vender a compa-

nhia, capitalizar-se e mudar de atividade,

Náo existem receitas prontas. Tomada a declsáo, existe uma metodologia

proflssional e processos padráo que permitem diminuir riscos e obter mais

valor mediante uma transaqáo de lVergers & Acquisitions.

Alguns aspectos relevantes na hora de comeqar um processo de compra

ou venda de uma empresa sáo apresentados neste adigo, preparado pelo

contador Gustavo Weigel-, diretor da empresa WEIGEL HALLEB, firma

butique especializada em finanqas corporativas, mergers & acquisitions,

valoraqáo de negócios e projetos de investimento.

O processo de uma transagáo

Tanto para o comprador quanto para o vendedor de uma empresa, o pro-

cesso sempre é diferente. Contudo, existem alguns padrÓes comuns que

podem ser agrupados nas fases de: estratégia e análise, preparaqáo da em-

presa, saida ao mercado. avaliaqáo, negociaqáo, estruturaqáo e fechamen-

to. Um trabalho profissional com experlise neste tipo de processos pode

significar um aurnento de valor,

"Planificar el Proceso y Preparar
la Compañía son esenciales
para el éxito de una transacciÓn
de Mergers & Acquisitions".
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"Planejar o Processo e Preparar a
Empresa sáo aqóes fundamentais para o

sucesso de umatransaqáo de Mergers
& Acquisltions'

To buy or sell a cornpany
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Una decisión estratégica

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 clar-e que debleran
surgir de Lrn profturdo ar-Lá[sis r,- pian estra-
tégico, y no de u'L impulso.

Estratégia

Uma decisáo estratégica
Comprar a totalidade da empresa da q-a
já fazemos parte, comprar uma empresa
nova ou vender nossa empresa atual sá:
decisóes muito impoftantes que deveria-
ser o resultado de uma análise profunda 

=
um plano estratégico, náo de um imputs:
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Preparar la empresa

Orcienar, organizar. mejorar la infomación.
rerisar' los registros. formal_izar los cl i l i gence
internos. son todas lar"eas que debieran plani-
ficarse ¡. establecerse en un cronograma como
paso preüo para salir al mercado en e1 caso
vendedor. Por el contrario, en ei caso com-
prador debiera prepararse para gestionar la
nueva empresa y valorizar todas las sinergias
identif,cadas.

En esta preparación es clave realtzar una va-
luación de la empresa por métodos técnicos
que permitan tener ur rango razonable para
Ia transacción.
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Preparar a empresa

Caso nosso projeto seja vende¡ existem algumas tarefas que devem ser planejadas e
organizadas.num cronograma antes de sair ao mercado: ordenar, organizar, melhorar
as informaqóes, revisar os registros eformalizar os diligence internos. No caso da
compra, é necessário preparar-se para gerenciar a nova empresaevalonzar todas as
sinergias identificadas.

Nesta preparaqáo, é fundamenral fazer uma valoraqáo da empresa mediante métodos
técnicos que possibifitem ter um leque razoável para a transagáo,
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Salir al mercado

No es conveniente salir al mercado a
comprar una empresa sin tener Lrn plan
detallado de los pasos a dar, que inclu-
ya un estudio de los pru-Lcipales actores
del sector, las variables a considerar y su
ponderación, los objcl ivos primarios y

secundarios perseguidos, las sinergias que

se buscan, cuánto se está dispuesto a pagar
en diferentes circunstancias de activos,
deudas, generación de caja y rentabüdad
del negocio en vista.

Del iado vendedor, salir al mercado a
ofrecer 1as acciones de la empresa, también
requiere un detallado plan de acción, que

incluya la preparación de presentaciones
de la compañía, identificación de rura Iista
corta de prospectos, estudiarlos, contactar
a los tomadores de decisiones corporati-
vas estratégicas, redacción de acuerdos
preliminares, asignar el rol de conductor
del proceso, otorgar mandato y sobre todo
mantener la confidencialidad.

Evaluar el modelo

Cuando ya se pasó Ia fase de selección
y se entra en Ia fase de evaluación del
modelo de negocio de 1a empresa especí-
f,ca objeto de la transacción accionaria, lo
normal es que se revise hformación en un
data room y se proceda a un due diligence
que permita verif,car cifras clave, identi-
flcar oportunidades y posibles sinergias,
así como medir riesgos y evitar sorpresas
negativas en una etapa preüa a cerrar el
contrato de compra venta.
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Sair ao mercado

Náo é conveniente sair ao mercado com o objetivo de comprar uma empresa sem ter um

plano detalhado dos passos a seguir. Este plano deve incluir uma análise dos principais ato-

res do setor, a variáveis a serem levadas em conta, nossos objetivos primários e secundários,

as sinergias que procuramos, e quanto estamos dispostos a pagar em diferentes circunstán-

cias de ativos, dÍvidas, geraqáo de caixa e rentabilidade do negócio que pensamos adquirir,

No caso do vendedor, sair ao mercado para oferecer as aEóes da empresa também
requer um plano de aqáo detalhado. Este deve incluir a preparaqáo de apresentaqóes da
companhia, a identificaEáo de uma lista cuda de prospectos, e a análise destes prospec-

tos, Devemos entrar em contaco com os tomadores de decisóes corporativas estratéticas,

redigir acordos preliminares, decidir quem vai dirigir o processo e outorgar mandato, e,

especialmente, manter a confidencialidade.

Avaliar o modelo

Acabada a etapa de selegáo e iniciada a fase de avaliaqáo do modelo de negócio da empresa

objeto da transaqáo acionária, normalmente revisam-se informagóes num data room e realiza-se

um due diligence para verificar os números chave, identificar oporlunidades e sinergias possiveis,

medir riscos e evitar surpresas negativas antes do fechamento do contrato de compra e venda.
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Negociación y estructuración de Ia tran-
sacción

Dependiendo de los objetivos de comprador y vende-
dor, las posibilidades de financlamiento a que se pueda
acceder, el impacto tributario y la normativa que rija
el sector de actividad, será la estructu¡ación que se

le pueda dar a la transacción y en consecuencia los
términos finales de la negociación.

Gierre

Seguramente si se cuidaron en detalle todos los as-
pectos clave del proceso de Mergers & Acquisitions se

logrará e1 cierre de una transacción exitosa. En la fase
final cobra relevancia el acuerdo de accionistas que

se flrme, la efectwidad de la comunicación externa e

interna y 1o que se establezca como transición para los
primeros meses de ordenamlento "post closing"
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"Un Especialista Experimentado
en el rol de conductor del proceso
de Mergers & Acquisitions podría
agregarle valor al resultado de la
transacción"
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"Um Especialista Experente no papel de diretor
do processo de Mergers &Acqursitions poderia

agregar valor ao resultado da transaqáo'
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Negociagáo e estruturagáo da transagáo

A estruturaqáo da transaqáo e, podanto, as condiqóes finais da nego-
ciaqá0, dependeráo dos objetivos do comprador e do vendedor, das
possibilidades de financiamento, do impacto tributário 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 lVergers & Acquisitions, a tran-
saqáo será bem sucedida, Na fase final é muito imporlante o acordo de
acionistas que assinamos, a efetividade da comunicaqáo interna e externa
e o processo de transiqáo para os primeiros meses de ordenamento "posi
closing".


