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COMO VENDER
MINHA EMPRESA

A venda de uma empresa € um processo
complexo, com uma série de decisdes a'
estratégicas, analises e negociacoes. b

A Rumo Negoécios se destaca quando o

assunto € Avaliacao e M&A, auxiliando
empresarios mitigar erros graves, 2
possibilitando transacdes que de fato

geram valor para os envolvidos. A L
Neste Guia Pratico, vamos explorar

algumas etapas deste processo.
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Capitulo 1: ’

Principais Motivos para se Considerar a
Venda da sua Empresa?

@ MOTIVOS DE VENDA >>> LEGADO

1. auséncia de um sucessor natural, com vocacao Vender a empresa pode ser uma oportunidade para
para tocar o negdcio. Muitas familias possuem garantir o legado, ou, em alguns casos onde o
herdeiros, mas nao possuem sucessores. E esse vendedor permanece na sociedade, uma maneira de
discernimento é importante para a preservacao de se manter conectado a sua propria criagao.

valor e perpetuacao do negdcio;

2. quando fechar nao é uma op¢ao; E uma maneira de assegurar que os valores e a

3. quando planejar com antecedéncia a venda parece cultura da empresa sejam mantidos e fortalecidos
ser a melhor solucgao. sob a lideranca de um novo administrador.

* A venda pode ser encarada como uma oportunidade estratégica para alinhar o negdécio com as
demandas emergentes de determinados segmentos através de consolidacao e manter assim a

competitividade dos negdcios envolvidos. ,
rumonegocios.com.br




FALTA DE SUCESSAO ] APOSENTADORIA

233 CONFORTAVEL

A falta de sucessor é o motivo mais recorrente
na busca por auxilio profissional na compra e

venda de empresas. No Brasil isso acontece A venda bem-sucedida pode proporcionar aos
principalmente nas empresas familiares. Os vendedores os recursos financeiros necessarios
filhos crescem, estudam e se conectam com para uma aposentadoria mais confortavel. Investir
outras areas. A familia se vé diante da em outros negdcios sem tanto envolvimento
necessidade de buscar apoio especializado operacional e, eventualmente, explorar outros
para iniciar com o processo. interesses e paixdes.

% CAPACIDADE AMPLIADA PARA NOVOS INVESTIMENTOS

Com dinheiro no bolso, abre-se a oportunidade de construir um portfélio diversificado de
investimentos, reduzindo-se o risco de colocar todos os ovos num Unico cesto. Além disso, ter a

liberdade de explorar investimentos em setores emergentes, mercados internacionais ou até mesmo
em inovagodes disruptivas € uma possibilidade.

* solicite maiores informacgdes sobre o Rumo Invest | - Clube de Investimentosrumonegocios.com.br e



Capitulo 2:

f

O que Vocé Precisa Saber Antes de

Vender a sua Empresa?

Avaliacao da
Empresa
(Valuation)

Due Dilligence
(DD)

Avaliacao de
Riscos

Avaliar a empresa é o ponto de partida antes de decidir pela
venda. Conhecer as variaveis de valor,, aquilo que realmente
agrega valor sob a 6tica de um possivel investidor € o ponto
fundamental de partida antes de iniciar o processo de venda.

A Due Dilligence (DD) € uma etapa essencial da negociagao.
Preparar as demonstragdes financeiras, obrigagdes contratuais,
etc. dara maior fluidez a DD e maior seguranc¢a a negociagao.
Muitas negociag¢des travam porque o vendedor nao se preparou
com antecedéncia paraa DD.

E essencial uma avaliacdo total dos riscos associados a transacio,
incluindo riscos financeiros, operacionais e de mercado. E
importante destacar e isso sera pautado adiante, que parte dos
riscos do negdcio permanecem com o vendedor durante algum

tempo, mesmo apds a venda.
rumonegocios.com.br e




Capitulo 3: ’

Como Otimizar o Valor da sua Empresa?

*N : :
( e Valuation Empresarial
.F

Uma correta avaliagao é fundamental para defesa do valor na transa¢ao. O Valuation, mais
do que um relatorio, torna-se uma ferramenta essencial para a negociagao. Existem varios
métodos para se avaliar uma empresa. Por isso € muito importante contar com o apoio de
uma assessoria especializada, que realmente entende sobre o assunto. Planilhas genéricas
estao disponiveis na internet, mas somente o aprofundamento das premissas é que ira
sustentar o valor diante de um investidor.

O Estratégias de Otimizacao de Valor

O avaliador tem poder de analisar estratégias para otimizagao de valor, incluindo propostas
de melhorias operacionais, otimiza¢ao ou realocagao de recursos ou ativos para areas de
maior retorno, entre outras estratégias objetivando potencializar o valor da empresa.

O processo de busca por um comprador

A Rumo Negdcios conta com uma rede de contatos com capilaridade nacional e
internacional. Possui parceiros estratégicos na Latam, EUA e Europa. E embaixadora da
plataforma TCC no Brasil. The Closing Club uma plataforma desenvolvida na Europa para
profissionais da area de Financas Corporativas, Direito Empresarial, Contabilidade e M&A,

com centenas de oportunidades. e
rumonegocios.com.br




Capitulo 4:

Responsabilidades remanescentes pos-
venda da Empresa

Compliance Tributario

Responsabilidades tributarias pds-venda, incluindo o
cumprimento das obrigacgdes de declaragao e a
importancia do planejamento tributario estratégico.

Responsabilidades trabalhistas

Entender quais responsabilidades trabalhistas remanescem
sobre a responsabilidade do vendedor também é outro
aspecto importante das negociacdes. A correta trativa é
fundamental na garantia da protecao dos direitos dos
funcionarios durante a transferéncia e equilibrio na tratativa
negocial.

Responsabilidades Criminais

Necessidade de uma divulgagao completa e precisa, com

aderéncia as regulamentacdes legais no sentido de evitar
repercussdes criminais. rumonegocios.com.br




Capitulo 5: ’

Principais duvidas no processo de venda da empresa

Vamos abordar neste capitulo as ddvidas mais recorrentes no processo de venda de empresas. Procuramos
elaborar respostas praticas, visando facilitar o entendimento dos aspectos relacionados a uma transagao.

5.1 Comecando do comec¢o. O que devo fazer antes de comecgar?

Antes de comecgar, redna-se com a familia e sécios. Verifique se nao ha obrigacdes no contrato
social a cumprir. Converse com especialistas em fusodes e aquisicoes, ele te darda uma visao mais
ampla do processo, ndo se apegando exclusivamente em questdes técnicas contabeis ou
juridicas. A lideranga de um processo de vendas requer a gestdo de varios conhecimentos
consolidados.

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, imdveis e outros
ativos do balancgo patrimonial. Por isso somente profissionais capacitados poderao trazer
insights importantes neste processo de preparacao da venda.

5.3 Qual é o papel do assessor financeiro no processo de M&A?

O Assessor financeiro fornece expertise na avaliagao, preparagcao 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
rumonegocios.com.br e
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5.4 Quais estratégias podem maximizar o valor da empresa antes ’
da venda?

A otimizacgao de ativos, custos e melhorias operacionais podem melhorar a relagao os

resultados de ROE diante uma possivel negociacao. A fundamentagao de premissas de

crescimento sustentavel, reestruturacao de dividas, implementac¢do de tecnologias e

diversificagcao de clientes, também podem agregar valor e contribuir para a sustentagao do

Valuation da empresa.

5.5 Vou continuar sécio da empresa, mas numa posicao minoritaria.
Como faco para defender a minha posi¢ao?

E muito comum este tipo de situacio, principalmente nos casos onde o vendedor tem uma
importancia relevante para a operacgao. O investidor, muitas vezes, nao possui as habilidades
técnicas ou de gestao preenchidas pelo vendedor. Neste caso € muito importante para a
minoritario negociar com o comprador a criagao de conselho de administragao e pleitear
uma cadeira neste conselho para defender a sua posicao.

5.6 Qual o papel da lideranca da empresa no processo de
venda da empresa?
Os processos de fusdes ou aquisicdes de empresas estao se tornando cada vez mais

comuns e vitais para as organizagoes. As liderancgas precisam estar preparadas a todo
tempo para encarar um processo deste. No periodo que envolve a negociagao, a lideranca

precisa agir para mitigar incertezas e manutencao do foco dos funcionarios na operagao.
rumonegocios.com.br @




Unindo Pontos, Criando Oportunidades.

Este material foi elaborado em carater exclusivamente
informativo, buscando modestamente auxiliar
empresarios em suas tomadas de decisoes.

A Rumo Negécios® possui experiéncia na gestao de
processos de aquisicao e venda de empresas. Possui
equipe capacitada, dedicada exclusivamente nos

processos de avaliacdes de empresas, engenharia de

® avaliacoes e fusdes & aquisi¢cdes. No brasil, €
embaixadora da plataforma TCC — The Closing Club,

s uma plataforma tecnolégica desenvolvida na Europa
N E G O C | O 8 que integra profissionais de M&A de varios paises.

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

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