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COMO VENDER 
MINHA EMPRESA

A venda de uma empresa é um processo 
complexo, com uma série de decisões 
estratégicas, análises e negociações.

A Rumo Negócios se destaca quando o 
assunto é Avaliação e M&A, auxiliando 
empresários mitigar erros graves, 
possibilitando transações que de fato 
geram valor para os envolvidos.

Neste Guia Prático, vamos explorar 
algumas etapas deste processo.
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Principais Motivos para se Considerar a 
Venda da sua Empresa?

Capítulo 1: 

MOTIVOS DE VENDA LEGADO

1. ausência de um sucessor natural, com vocação 
para tocar o negócio. Muitas famílias possuem 
herdeiros, mas não possuem sucessores. E esse 
discernimento é importante para a preservação de 
valor e perpetuação do negócio;
2. quando fechar não é uma opção;
3. quando planejar com antecedência a venda parece 
ser a melhor solução. 

Vender a empresa pode ser uma oportunidade para 
garantir o legado, ou, em alguns casos onde o 
vendedor permanece na sociedade, uma maneira de 
se manter conectado a sua própria criação.

É uma maneira de assegurar que os valores e a 
cultura da empresa sejam mantidos e fortalecidos 
sob a liderança de um novo administrador.

rumonegocios.com.br 4

* A venda pode ser encarada como uma oportunidade estratégica para alinhar o negócio com as 
demandas emergentes de determinados segmentos através de consolidação e manter assim a 
competitividade dos negócios envolvidos.



FALTA DE SUCESSÃO APOSENTADORIA 
CONFORTÁVEL 

A falta de sucessor é o motivo mais recorrente 
na busca por auxílio profissional na compra e 
venda de empresas. No Brasil isso acontece 
principalmente nas empresas familiares. Os 
filhos crescem, estudam e se conectam com 
outras áreas. A família se vê diante da 
necessidade de buscar apoio especializado 
para iniciar com o processo. 

A venda bem-sucedida pode proporcionar aos 
vendedores os recursos financeiros necessários 
para uma aposentadoria mais confortável. Investir 
em outros negócios sem tanto envolvimento 
operacional e, eventualmente, explorar outros 
interesses e paixões.

CAPACIDADE AMPLIADA PARA NOVOS INVESTIMENTOS

Com dinheiro no bolso, abre-se a oportunidade de construir um portfólio diversificado de 
investimentos, reduzindo-se o risco de colocar todos os ovos num único cesto. Além disso, ter a 
liberdade de explorar investimentos em setores emergentes, mercados internacionais ou até mesmo 
em inovações disruptivas é uma possibilidade.

* solicite maiores informações sobre o Rumo Invest I - Clube de Investimentos 5rumonegocios.com.br



O que Você Precisa Saber Antes de 
Vender a sua Empresa?

Capítulo 2: 

Due Dilligence 
(DD)

A Due Dilligence (DD) é uma etapa essencial da negociação. 
Preparar as demonstrações financeiras, obrigações contratuais, 
etc. dará maior fluidez a DD e maior segurança à negociação. 
Muitas negociações travam porque o vendedor não se preparou 
com antecedência para a DD. 

Avaliação da 
Empresa 

(Valuation)

Avaliar a empresa é o ponto de partida antes de decidir pela 
venda. Conhecer as variáveis de valor,, aquilo que realmente 
agrega valor sob a ótica de um possível investidor é o ponto 
fundamental de partida antes de iniciar o processo de venda.

Avaliação de 
Riscos 

É essencial uma avaliação total dos riscos associados à transação, 
incluindo riscos financeiros, operacionais e de mercado. É 
importante destacar e isso será pautado adiante, que parte dos 
riscos do negócio permanecem com o vendedor durante algum 
tempo, mesmo após a venda.
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Como Otimizar o Valor da sua Empresa?
Capítulo 3: 

Valuation Empresarial
Uma correta avaliação é fundamental para defesa do valor na transação. O Valuation, mais 
do que um relatório, torna-se uma ferramenta essencial para a negociação. Existem vários 
métodos para se avaliar uma empresa. Por isso é muito importante contar com o apoio de 
uma assessoria especializada, que realmente entende sobre o assunto. Planilhas genéricas 
estão disponíveis na internet, mas somente o aprofundamento das premissas é que irá 
sustentar o valor diante de um investidor. 

Estratégias de Otimização de Valor
O avaliador tem poder de analisar estratégias para otimização de valor, incluindo propostas 
de melhorias operacionais, otimização ou realocação de recursos ou ativos para áreas de 
maior retorno, entre outras estratégias objetivando potencializar o valor da empresa.

O processo de busca por um comprador 
A Rumo Negócios conta com uma rede de contatos com capilaridade nacional e 
internacional. Possui parceiros estratégicos na Latam, EUA e Europa. É embaixadora da 
plataforma TCC no Brasil. The Closing Club uma plataforma desenvolvida na Europa para 
profissionais da área de Finanças Corporativas, Direito Empresarial, Contabilidade e M&A, 
com centenas de oportunidades. 7
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Responsabilidades remanescentes pós-
venda da Empresa 

Capítulo 4:

Compliance Tributário 
Responsabilidades tributárias pós-venda, incluindo o 
cumprimento das obrigações de declaração e a 
importância do planejamento tributário estratégico.

Responsabilidades trabalhistas 
Entender quais responsabilidades trabalhistas remanescem 
sobre a responsabilidade do vendedor também é outro 
aspecto importante das negociações. A correta trativa é 
fundamental na garantia da proteção dos direitos dos 
funcionários durante a transferência e equilíbrio na tratativa 
negocial. 

Responsabilidades Criminais
Necessidade de uma divulgação completa e precisa, com 
aderência às regulamentações legais no sentido de evitar 
repercussões criminais. 8rumonegocios.com.br



Principais dúvidas no processo de venda da empresa

Capítulo 5: 

Vamos abordar neste capítulo as dúvidas mais recorrentes no processo de venda de empresas. Procuramos 
elaborar respostas práticas, visando facilitar o entendimento dos aspectos relacionados a uma transação.

5.2 Segundo ato. Quanto vale a minha empresa?
Conhecer o valor da empresa no mercado é premissa fundamental para iniciar o processo. 
Outro ponto importante é saber distinguir corretamente o valor da empresa, imóveis e outros 
ativos do balanço patrimonial. Por isso somente profissionais capacitados poderão trazer 
insights importantes neste processo de preparação da venda. 

5.3 Qual é o papel do assessor financeiro no processo de M&A?
O Assessor financeiro fornece expertise na avaliação, preparação da empresa, do material de 
venda e outros documentos comuns para o processo. Além disso, mapeia o mercado e identifica 
os potenciais alvos e ajuda a elaborar estratégias para garantir o melhor retorno no processo 
negocial. 9rumonegocios.com.br

5.1 Começando do começo. O que devo fazer antes de começar? 
Antes de começar, reúna-se com a família e sócios. Verifique se não há obrigações no contrato 
social a cumprir. Converse com especialistas em fusões e aquisições, ele te dará uma visão mais 
ampla do processo, não se apegando exclusivamente em questões técnicas contábeis ou 
jurídicas. A liderança de um processo de vendas requer a gestão de vários conhecimentos 
consolidados.



5.4 Quais estratégias podem maximizar o valor da empresa antes 
da venda?
A otimização de ativos, custos e melhorias operacionais podem melhorar a relação os 
resultados de ROE diante uma possível negociação. A fundamentação de premissas de 
crescimento sustentável, reestruturação de dívidas, implementação de tecnologias e 
diversificação de clientes, também podem agregar valor e contribuir para a sustentação do 
Valuation da empresa.

5.5 Vou continuar sócio da empresa, mas numa posição minoritária. 
Como faço para defender a minha posição?
É muito comum este tipo de situação, principalmente nos casos onde o vendedor tem uma 
importância relevante para a operação. O investidor, muitas vezes, não possui as habilidades 
técnicas ou de gestão preenchidas pelo vendedor. Neste caso é muito importante para a 
minoritário negociar com o comprador a criação de conselho de administração e pleitear 
uma cadeira neste conselho para defender a sua posição. 

5.6 Qual o papel da liderança da empresa no processo de 
venda da empresa?
Os processos de fusões ou aquisições de empresas estão se tornando cada vez mais 
comuns e vitais para as organizações. As lideranças precisam estar preparadas a todo 
tempo para encarar um processo deste. No período que envolve a negociação, a liderança 
precisa agir para mitigar incertezas e manutenção do foco dos funcionários na operação. 

10rumonegocios.com.br



Este material foi elaborado em caráter exclusivamente 
informativo, buscando modestamente auxiliar 
empresários em suas tomadas de decisões.

A Rumo Negócios® possui experiência na gestão de 
processos de aquisição e venda de empresas. Possui 
equipe capacitada, dedicada exclusivamente nos 
processos de avaliações de empresas, engenharia de 
avaliações e fusões & aquisições. No brasil, é 
embaixadora da plataforma TCC – The Closing Club, 
uma plataforma tecnológica desenvolvida na Europa 
que integra profissionais de M&A de vários países.

Para maiores informações, entre em contato com um 
dos nossos profissionais. rumonegocios.com.br

Unindo Pontos, Criando Oportunidades.

contato@rumonegocios.com.br
Curitiba +55 41 3029-5309
São Paulo +55 11 4171-5309
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