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Existem muitos motivos pelos quais os proprietdrios de uma
empresa podem querer sair de seus negdcios.

Algumas razées mais comuns dadas por proprietarios de
empresas sao:

E hora de se aposentar;

O negocio enfrenta um aumento de competi¢ao e decidir
gue continuar a operar o negoécio nao vale o esforgo;

O proprietario estad simplesmente cansado e é hora de dar
um tempo;

O retorno do investimento € muito baixo, entdo o dono
guer tentar algo diferente;

A empresa esta em dificuldades financeiras, e € hora de
sair para evitar a faléncia;

O negocio faliu ou entrar em recuperacao judicial € a
dnica opgao?

Uma oferta para o negécio foi feita, isso é dificil de recusar;
A empresa ndo esta ganhando dinheiro suficiente para
continuar;

O proprietario quer lucrar com o sucesso do negdcio e
usar esse dinheiro para outros propdsitos;

E hora de passar o negécio para membros da familia ou
funcionarios chave;

Houve mudancas circunstanciais na familia, como doenca
ou ruptura do casamento;

Ocorreu fatos imprevistos com o proprietadrio da empresa,
como doenga, incapacidade, velhice ou morte

Independentemente de seus motivos, planejar sua saida para
maximizar o valor do seu negdécio provavelmente serd a decisao
mais importante feita durante o ciclo de vida da sua empresa.
Vocé sem duvidas melhorard o sucesso de sua estratégia de saida
se vocé procurar um profissional especialista em venda ou
recuperagao ao longo da vida da empresa, nao apenas quando
VOCé deseja sair.
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INTRODUCAO

Antes de escolher sua estratégia de saida, é importante
entender as caracteristicas basicas de cada opgao.

A estratégia de saida escolhida dependera dos seus
objetivos para o negécio, do motivo da saida e da sua
expectativa para o seu envolvimento pds-saida com o
negocio, se houver. Por exemplo, se vocé pretende se
aposentar e deseja ver o negoécio bem-sucedido, mas esta
lutando para sucessdao, vocé pode optar por permanecer
envolvido no negécio em alguma parcela de tempo para
ajudar na transigdo para o novo proprietario.

Compreender o valor do seu negécio para os outros ajudara
muito a identificar os clientes em potencial do negdcio e
definir como seria uma saida bem-sucedida para vocé. Vocé
pode falar com um avaliador de negécios para obter
orientacao sobre o valor do seu negdcio.

O diagrama abaixo fornece uma visdo geral das varias
Mmaneiras de sair de uma empresa.

O diagrama abaixo fornece uma visao geral das varias

maneiras de sair de uma empresa.

Venda

1L
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A DECISAO DE VENDER SUA

EMPRESA

A decisdo de vender sua empresa pode ser facil ou cadtica
dependendo das circunstancias, principalmente em se
tratando de pequenas empresas.

Se vocé estiver operando um pegqueno negdcio que vocé
provavelmente tenha investido quantias significativas de
dinheiro, tempo e coragao ao longo dos anos. Muitas
pequenas empresas frequentemente envolvem membros
da familia, sendo a empresa o principal assunto da conversa
em torno a mesa de jantar ou mesmo nos feriados. Podendo
ser dificil imaginar a vida sem ela, o que pode tornar a
decisao ainda mais dificil.

Por outro lado, se sua vida como um dono de negécio te
causou mais estresse do que alegria, entdo € mais provavel
gue vocé aceite a venda de seu negodcio, mais facilmente.

Ao contrario da maioria das outras decisbes de negdcios que
vocé tomou ao longo dos anos, esta decisdo é final e haverd
apenas uma chance de obter o processo de venda certo.
Vocé vai querer sair recompensado financeiramente, da
melhor maneira possivel, e negociar um preco sobre termos
satisfatorios.

No entanto, dependendo das circunstancias, do momento
econdmico ou uma estratégia de saida nao planejada,
podem significar em extrema dificuldade em uma possivel
venda ou até mesmo nao ter éxito na tentativa de se
desfazer do negdcio.
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RAZOES PARA VENDER

A pergunta importante a ser respondida quando se trata de
vender uma empresa estabelecida é esclarecer suas razbes
para vender. Existem muitos motivos validos que levam uma

empresa ao mercado em busca de um comprador incluindo:

Aposentadoria do proprietario;

» Qutra oportunidade surgiu, e o proprietario precisa do
dinheiro da venda do negdcio para aproveitar essa
oportunidade;

* Ainovagao continua na industria leva o proprietario de
uma empresa a procurar outras oportunidades que sao
mais simples e ndo requerem tanta energia.

Alguns motivos para a venda podem suscitar mais
perguntas ou preocupag¢des de um potencial comprador.

Se vocé esta vendendo por qualguer um dos motivos abaixo,
serda muito importante enfatizar as oportunidades ou areas
de crescimento para um novo proprietario:

Negécio em declinio

Mudangas nas tendéncias de
mercado reduziram a
necessidade de bens ou servicos
da empresa

OPORTINIDADES POTENCIAIS

Uma oportunidade de recuperar
a empresa, rever processos e
estratégia e apresentar uma
nova maneira de gerir o negécio
em rumo de crescimento
sustentado.

Aproveite o nome comercial
estabelecido enquanto
desenvolve novos produtos ou
Servicos e inove para obter
NOVOS canais para alcancar
clientes em potencial, o
relacionamento do CNPJ,
estrutura, base de dados e
historico.

06




RAZOES PARA VENDER

OPORTINIDADES POTENCIAIS OPORTINIDADES POTENCIAIS

Entrada de novos concorrentes Oportunidade de diferenciaro  Fluxo de caixa deficitario Novas oportunidades ou fluxos
negocios por meio de receita que ndo foi explorado
uma Mmarca estabelecida e pelo proprietario atual.

oferta de qualidade.
g Mudancgas nas regulamentacdes Oportunidade de adaptar o

governamentais e requisitos de negdcio ao ambiente de

conformidade funcionamento adequado
enquanto aproveita as
vantagens dos negécios
existentes ativos e

Vencimento de um contrato de Oportunidade de mudar para
arrendamento ou franquia instalagcdes novas / melhores ou
reformular o
negdcios, capacidade de
alavancar ativos e infraestrutura

. infraestrutura.
existentes.
Ativos antigos que estao
afetando o Enfatize outras caracteristicas
competitividade da empresa da empresa que oferecem uma

vantagem. Destacar
oportunidades para aprimorar a
competitividade da empresa por
meio de canais digitais.

Declinio na reputacao da Oportunidade de reconstruir a

empresa, que causaram uma base de clientes promovendo

queda nas vendas mudanca na propriedade do
negdcio.
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RAZOES PARA VENDER

O planejamento da venda é um fator critico para o sucesso AGOES
da venda de sua empresa. Os compradores potenciais
normalmente procuram um negdcio gque seja lucrativo, facil
de gerenciar, de baixo risco e com bom fluxo de caixa Determine qu'ando vocé deseja
como ponto de partida. O planejamento de longo prazo vender o negocio

permitird gue vocé maximize o retorno do seu investimento

em seu negdcio, torne a venda menos demorada, atraia os

compradores certos e alcance seus objetivos financeiros e

ndo financeiros da venda.

Aqui esta uma lista de a¢des para ajuda-lo a preparar sua
empresa para a venda:

DESCRICAO

Pode levar algum tempo para
vender sua empresa,
primeiramente considere isso.
Para garantir que vocé pode
maximizar seus objetivos
financeiros e nao financeiros,
pratica recomendada é ter sua
estratégia de saida em mente
antes de comecar a anunciar
seu o negdcio. Dito isso, sugere-
se que o planejamento
detalhado de vender seu
negocio deva comecar pelo
menos um ano antes de vocé
qguerer colocar o negécio no
mercado. Isso |Ihe dara tempo
para completar as
recomendacgdes nesta lista de
verificacao.
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RAZOES PARA VENDER

DESCRICAO

Cologue sua empresa em forma Use o periodo de planejamento
de pré-venda para identificar os
processos chave da empresa
que precisam de melhorias e
implementar as mudangas. Isso
pode incluir:

- Criar ou atualizar suas politicas
e procedimentos.

Isso pode agregar valor ao seu
negdcio, pois reduz o risco do
futuro sucessor da empresa
estar ligado a vocé e pode tornar
mais facil para o novo
comprador operar o negocio.

- Descarte de estoques
obsoletos e outros ativos

- Cobrar dividas pendentes

- Quitar dividas que dificultariam
a venda;

- Incentivar os funcionarios a
tirar férias e zerar outros
beneficios, tais como béonus, PLR
etc, para reduzir passivos
trabalhistas.

Benckmarking do seu negoécio

DESCRICAO

Faca pesquisas sobre o setor em
gue sua empresa esta inserida.
Vocé pode usar dados de
referéncia para comparar seus
dados financeiros

resultados para empresas
semelhantes em seu setor. Isso
0 ajudara a identificar processos
gue sua empresa precisa de
atencao antes de coloca-la no
mercado, bem como vantagens
competitivas que sua empresa
possue e vocé podera enfatizar
aos compradores em potencial.
Além disso, como os
compradores em potencial
provavelmente realizardao este
trabalho também, fazer essa
comparagao ajudara voceé a se
preparar para

possiveis perguntas de um
comprador potencial.
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RAZOES PARA VENDER

Valuation

DESCRICAO

Antes de ir em frente e colocar o Consulte os profissionais
negdcio a venda,

VOCé precisa pesquisar qual sera

o prego de venda potencial.

Algumas areas a serem

consideradas incluem:

- Qual é o preco de mercado

atual de negdcios semelhantes  prepare um pacote de
que estao a venda? informacdes
- O que vocé incluira na venda?

- Locacoes

- Contratos chave

- Participagao continua do

proprietario da empresa

- Estoque

- Treinamento para o novo

proprietario

- Financiamento do fornecedor

- Avaliagdo de ativos - a venda

incluird propriedades

intelectuais, marcas registradas,

patentes, etc.

DESCRICAO

Reunir-se cedo com consultores
profissionais também ajudara
VOCé se preparar para a venda.
Esses consultores podem incluir
um corretor de negdcios,
contador e advogado.

Para se dar a melhor
oportunidade de atrair o melhor
potencial comprador e
fornecem clareza sobre o que
sera incluido na venda, prepare
um pacote de informacgdes
sobre o negdécio

Isso € uma obrigacao.

Vocé nao precisara fornecer
dados financeiros detalhados
como parte do pacote de
informacdes iniciais, mas vocé
precisa estar preparado

para fornecé-los a medida que a
venda avanga com compradores
sérios.
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PREPARANDO SEU NEGOCIO PARA

VENDA

LISTA DE VERIFICAGAO E PACOTE DE INFORMAGOES

COMERCIAIS

Observe que antes de divulgar um pacote de informagdes
comerciais a um potencial comprador, peca-lhes que

assinem um acordo de confidencialidade.

ACOES

DESCRICAO

Politicas e procedimentos

Lista de ativos

Presenca online e nas redes

sociais

Estrutura legal do negdcio

Crie ou atualize suas politicas
escritas e procedimentos, isso é
de extremo valor para
demonstrar a governancga de
sua empresa

Lista de ativos de negdcios e seu
valor

Lista de clientes Base de dados e
diferenciais tecnolégicos

Financas

Links para todos os sites de
negocios ativos
e contas de midia social

Incluir documentacao
mostrando como vocé
implementou o plano e qual
estagio se encontra

Sumario Executivo

DESCRICAO

- Descrigao do seu negodcio

- Perfil do cliente

- Destacar os pontos fortes do
negdcio e fraguezas

- Fornecga algumas idéias de alto
nivel sobre como superar
fraguezas

- Destague a vantagem
competitiva / sua

proposta de venda Unica da
empresa

- Demonstrativos de lucros e
perdas, saldo

folhas e declaracdes fiscais para
cada um

nos ultimos trés anos (mais
detalhados possiveis

as informacgdes financeiras
precisarao ser

fornecidas na fase de Due
diligence)

- Indices que mostram o
desempenho de seu negoécio
desempenho em comparagao
com seus concorrentes.
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PREPARANDO SEU NEGOCIO PARA
VENDA

ACOES DESCRICAO AGOES

Pessoal/Colaboradores - Gréafico organizacional Credenciamentos ou prémios
- Fungdes documentadas
e responsabilidades
- Principais habilidades dos
funcionarios Corpo técnico
contendo todas as qualificagdes
Contratos Chave - Contratos de cliente de longo
prazo
- Locagdes, incluindo disposicdes
para
transferir arrendamentos para o
novo proprietario Treinamento a ser fornecido
- Instalagdes financeiras
- Fornecedores
- Incluir data de vencimento dos
contratos N&o negociaveis
Testemunhos / avaliacdes de - Demonstrar o valor do negécio
fornecedores nome e reputagao
e clientes

Conformidade/Compliance

Detalhes da avaliagao

Método preferido de venda

DESCRICAO

Descreva os pontos fortes do
negocio

Caso possua incluir certificados
de conformidade e
credenciamentos em
autoridades

Valuation

Liste os treinamentos que vocé
pode fornecer para
o0 novo dono e em que periodo

Liste os itens ou condigcdes de
venda

gue vocé nao vai comprometer

Contrato de venda
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O QUANTO VALE SEU NEGOCIO?

A aquisicdo de uma empresa envolve normalmente um
investimento de longo prazo de tempo e dinheiro pelo
comprador sem garantia imediata de Retorno. Portanto,
uma das mais importantes coisas que devem ser
consideradas ao calcular o valor (e, portanto, o prego de
venda) de uma empresa é seu futuro potencial de ganhos e
lucratividade.

Na maioria das circunstancias, esta seria uma base em que
um comprador avalia a razoabilidade de fazer o preco de
venda.

Para estimar o potencial de ganho do negdécio, o comprador
revisara os lucros anteriores, vendas anteriores e indices
operacionais, bem como os atuais e condi¢des de mercado
esperadas. Para avaliar toda esta informagao corretamente,
o comprador provavelmente ira exigir um processo de Due
Diligence para investigar e analisar essas informacdes.

Os métodos de avaliagdo incluem:
Retorno sobre o investimento (ROI)

- Preco de venda = (lucro liquido anual antes

- imposto x 100) / porcentagem do ROI. Seu contador ou o
corretor de negécios pode ser capaz de encontrar um ROI
apropriado para o seu setor. Vocé pode compar com o ROl
gue seu comprador pode tem em mente.

- Avaliagao de ativos

- que é onde vocé adiciona o valor de ativos da empresa e
subtraia o passivos. Este método pode ser usado onde o

o comprador esta apenas buscando os ativos da empresa,
ao inveés do negdcio. Alguns métodos de avaliagao de ativos
incluem o valor do goodwill.

Relac&o preco / lucro

- que é o valor do negécio dividido pelos seus lucros apos
impostos. A equacao de avaliagao é Valor = Lucros ap6s
impostos x Indice de ganhos com precos.

Algumas industrias tém ganhos de preco padrao, entao fale
com seu corretor de negdcios ou contador quanto ao que
isso possa representar.

Avaliacao de custo de entrada

- que é o custo de iniciar um negdcio semelhante

do principio. Esse método o comprador pode incluir
determinado custo de compra de ativos necessarios,
desenvolvimento de produtos ou servigos e a construcao de
uma base de clientes.

Valor de mercado

- Preco de venda = faturamento x indices do setor.
Este método € mais comumente usado para avaliar
praticas profissionais, como firmas de contabilidade.
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NEGOCIO A VENDA

Existem varias maneiras de permitir que os compradores
conhecam que seu o0 negocio esta a venda. Os melhores
canais vao dependem do negdécio e das circunstancias, mas
0s seguintes métodos estao entre aqueles que sdo
comumente usados:

* promocdao através de um corretor de negdcios;

* publicidade para publico alvo com sinergia a seu negécio
« contatos comerciais, como fornecedores, distribuidores,
Fabricantes, concorrentes etc.

* networking de negécios

Em alguns casos, a publicidade prévia da venda pode
prejudicar o futuro dos negdcios € menos atraente para um
comprador em potencial e menos lucrativo para o vendedor.
Se vocé esta procurando confidencialidade, entao um
corretor de negdcios poderd ser o melhor caminho,
especialmente se eles tém uma lista de compradores em
potencial, eles promovem sua empresa, em vez de anunciar
a venda ao publico. Jamais anuncie sua empresa Nos
mesmos canais de comunicagao com clientes,
definitivamente a placa “Passa-se o ponto”, nao funciona.
Além de piorar a imagem de seu negdcio.

Se vocé esta tendo problemas para atrair um comprador, ou
um comprador em potencial pode estar tendo duvidas, o
financiamento do fornecedor pode ajudar no processo de
venda.

O financiamento do comprador ou acordos de earnout sao
uma forma de estruturar a venda de uma empresa para
lidar com a incerteza sobre seu valor. Debaixo de tal acordo,
o contrato de venda do negécio prevé um montante fixo
inicial

de pagamento pelo comprador que nao o precgo total pela
venda do negdcio, e o direito ao pagamento restante é
dependente do desempenho do negdcio por um periodo
especifico apods a venda.

Em um acordo de earnout padrao, o comprador

concorda em pagar ao vendedor valores adicionais se
certos limites de desempenho sao alcangados dentro

um periodo de tempo especifico. Em um ganho reverso, o
vendedor concorda em reembolsar os valores

para o comprador se certos limites de desempenho

nao sao alcangados.
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APRENDER MAIS SOBRE

COMPRADORES EM POTENCIAL

Os compradores em potencial provavelmente realizardo
uma

diligéncia em seu negocio antes de fazer uma oferta para
compra-lo. Para este efeito, 0 os compradores em potencial
exigirao informacdes adicionais sobre o negdcio. Antes de
divulgar quaisquer informacgdes, vocé deve sempre fazer o
sua proépria due diligence em potenciais compradores.

Como vendedor, vocé nao é obrigado a preencher um
acordo com um comprador sem saber um pouco sobre o
histérico de um comprador em potencial e sua capacidade
de cumprir compromissos, especialmente se vocé esta
considerando a opgao de earnout (ou seja, deixando algum
valor a ser apurado no negdcio). Em tais circunstancias, é
importante que vocé faca uma lista de critérios para captar
um comprador em potencial.

Se o comprador tem um histérico de faléncias de negdcios,
ou talvez um registro criminal, entao essas questdes pode
afetar sua decisao de vender para essa pessoa.

Vocé também deve buscar evidéncias da legitimidade dos
recursos, dignidade e posicao financeira do potencial
comprador, especialmente se vocé mantiver interesses
futuros no negdcio, por exemplo, como parte de um ganhos
e acrescimos de valor por desempenho.

O comprador deve ser capaz de fazer um depdsito para
obter a confianca do vendedor. Se o depdsito € muito baixo,
entao pode haver um aumento do risco do comprador nao
concluir a compra. Geralmente, um depdsito de pelo menos
10% do preco de compra é esperado.
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DUE DILIGENCE

Como afirmado acima, vocé deve esperar e estar pronto
para que os compradores em potencial fagam uma série de
verificagcdes de “due diligence” em seu negdcio antes de
concordar em compra-lo. Para ajudar com o processo de
“due diligence”, eles podem envolver um profissional como
um contador, um advogado, etc.

A due diligence envolvera uma analise detalhada incluindo
uma investigagao de todas as areas de negdécios comegando
desde as financgas até a produgao e mesmo outros pequenos
guesitos como horario de funcionamento. Para manter essas
informacgdes confidenciais, € recomendado que vocé exige
gue o comprador em potencial assine um acordo de nao
divulgagao antes de vocé fornecer essas informagdes. Um
termo de confidencialidade € extremamente necessario..

Esteja ciente, ha muitas negociagdes que vao para o estagio
de due diligence apenas para conferéncia dos dados
revelados em etapas anteriores. Infelizmente, existem
muitos casos em gque vendedores deturpam o valor de seus
negodcios. Os balangos e DRE e relatérios financeiros, nao
refletem a realidade do negdcio, ou estao desconexas com
os dados reais devido a anos de pequenos erros contdbeis,
gue na maioria das vezes ndo houve intensao dos
vendedores em alterar as informagdes. Compradores
potenciais

normalmente sdo experientes na analise de dados e sdo
susceptiveis de se aproximar o processo de due diligence
com uma mentalidade questionadora.

Parte da due diligence ¢ verificar as afirmac¢des que vocé fez
sobre o neg6cio a um comprador potencial. Por isso é
importante que o que vocé diz sobre o seu negdécio pode ser
apoiado por evidéncias verificaveis. Ou seja, quanto mais
facil auditar as informacdes, mais facil sera concluir a due
diligence.

A seguir apresentamos uma lista de informacdes que
geralmente sao solicitada em uma revisao de due diligence:
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DUE DILIGENCE

Plano de negdcios

Prova de propriedade da empresa, caso houver
Licengas e autorizagdes comerciais

Resumos da folha de pagamento por um ano
Contas pendentes a pagar

Contas a receber pendentes

Documentagdo de empréstimo atual
Contratos de vendas e fornecimento, incluindo

datas de vencimento

Contratos de arrendamento, incluindo disposi¢cdes para
transferéncia arrendamento para o novo proprietario, data
de validade do arrendamento e como aumentos futuros
de aluguel sdo determinados

Detalhes de pessoal, incluindo pessoal-chave

Lista de clientes

Patentes e marcas comerciais

Questdes juridicas pendentes

Seguros

Métodos de marketing

Estoque (estoque)

Listagens de ativos e avaliagdes

Detalhes de todos os estornos ou “Salario do Proprietario”

em suas finangas

Declarag¢des de lucros e perdas dos ultimos trés anos
Demonstrag¢des de fluxo de caixa dos Ultimos trés anos
Balangos patrimoniais dos ultimos trés anos
Orcamentos

Declaragdes de impostos dos ultimos trés anos
Certidbes negativas de débitos de todas as esferas
governamentais

Atestados de capacidade técnica, depoimentos e outros
fatores relacionados a clientes
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FINALIZANDO A VENDA

Obviamente, € claro, que todo proprietdrio de empresa vai
guerer o maior retorno para os anos de trabalho arduo
dedicados ao seu negdcio.

O comprador, no entanto, estd interessado apenas no
potencial futuro da empresa (ou da rede de valor dos
ativos, se isso for o objetivo deles).

Portanto, ambas as partes podem colocar um diferente
preco na mesma empresa com ambos os nUmeros sendo
"razoavel".

Antes de realizar as negociac¢des finais, esteja ciente de
gue o comprador sera totalmente informado sobre o valor
contabil dos ativos e o valor maximo que ele ou ela pode
pagar a empresa para obter o retorno exigido sobre o
investimento.

Lembre-se de que as negociagdes nao serao inteiramente
em termos monetarios. Outros detalhes como treinamento
para os Novos proprietarios e seguranga No emprego para
Ssua equipe existente também devem estar em discussao.
Outros pontos a serem acordados inclui termos de
pagamento, assisténcia de vocé durante a transicao, € as
condigdes e

termos a serem incluidos no contrato de venda. Como uma
protegao contra possiveis erros caros, vocé deve sempre
obter aconselhamento juridico sobre a elaboragao de um
contrato de venda.
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FINALIZANDO A VENDA

Alguns pontos-chave que devem ser incluidos em um
contrato tipicos de compra e venda sao:

* Uma descricao detalhada do que esta sendo vendido

* O preco de compra

+ O método e as condi¢des de pagamento

+ Assuncao de obrigagdes tributarias decorrentes da

venda de negécios

* Uma declaragao de como os ajustes devem ser

manuseado (por exemplo, como estoque)

+ O comprador assume a responsabilidade pelo

negaocios a partir de uma certa data

+ Garantias do vendedor, se houver (por exemplo, como

para protecao do comprador contra quaisquer declaracdes

ou informagdes imprecisas que foram fornecidas)

*+ O compromisso do vendedor de ndo competir dentro de
um certo periodo de tempo ou dentro de uma certa area
ou zona determinada em contrato

* A hora, local e procedimento para "Closing the deal"

Vendendo sua empresa - principais pontos:

+ Entenda o motivo da venda e procure as
oportunidades que vocé pode destacar para os
compradores em potencial

* Prepare um pacote de informacdes para os
compradores em potencial para destacar os
principais pontos de venda e informacdes sobre o
negdcio

* Realize a due diligence de seus compradores em
potencial antes de entrar em qualquer contrato

* Procure aconselhamento profissional - os
consultores podem ajuda-lo a reunir as
informacdes de que vocé precisa para uma venda
(como financeiras declaragdes), auxilia com
contratos e negociacodes, além de ajuda-lo a
comercializar a venda de sua empresa.
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FUSAO

Uma fusdo € quando duas ou mais empresas concordam
gue gquerem combinar como um Unico negocio. As fusdes
sdo muitas vezes impulsionadas pelo cendrio competitivo.
Empresas fortes frequentemente procuram outras
empresas para ver se a combinagao dos dois criara uma
operagcao mais competitiva e econdmica do que qualquer
um atualmente. Um dos objetivos chave de uma fusao é que
a combinagao das empresas ganhardo um mercado maior e
poderao compartilhar e obter maior eficiéncia.

Uma fusdo nao envolve necessariamente empresas iguais,
ou de mesmo porte, se uma empresa for muito maior do
gue a outra, uma fusdo mesmo assim ainda pode funcionar.
Toda a ideia de fusdo é que os conselhos de cada empresa
concorda que continuar o negdcio sozinho é nao é a melhor
opc¢ao para nenhuma das empresas, mas ao se fundir,
ambas devem se beneficiar.

Executar uma fusao é semelhante a vender o
negdcio. Duas empresas serao combinadas em uma -
ambas as empresas podem se unir para criar uma
nova empresa, ou a empresa mais forte atuara como
uma compradora da outra. Portanto, € importante
gue ambos as empresas se planejarem e se
prepararem como se estivessem vendendo o
negocio. Para obter mais informacgdes, consulte o
secao acima sobre a venda de uma empresa.

* a comercializar a venda de sua empresa.
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SUCESSAO

Se sua empresa é familiar, vocé pode desejar passa-la para
um membro ou membros de sua familia. Vocé também
pode querer passar / vender o negdécio para um funcionario
(0s). A sucessao € frequentemente um processo
emocionalmente carregado que requer planejamento e
esforco colaborativo entre o proprietario e membros da
familia para ser um sucesso, € muito importante ter um
plano de sucessao.

Geralmente, um plano de sucessao familiar tera dois

fatores principais:

» Transferéncia de poder - como sera a gestao

e o controle da empresa seja transferido mais para o (s)

membro (s) da familia escolhido (s), e mais

que prazo.

* Transferéncia de ativos - como ficara a riqueza

concentrado no negdcio ser transferido para os membros da

familia, e durante quanto tempo.

Dentre esses fatores, as questdes a serem consideradas

incluem:

* se é uma sucessdo total ou parcial

+ desenvolvimento de habilidades das pessoas que
assumem o negocio

+ comunicag¢des para funcionarios, fornecedores,

clientes e outras partes interessadas

+ consideragdes de estrutura de negdcios

* impostos, aposentadorias, financeiros e patrimoniais

guestdes de planejamento.

Ao transferir uma empresa familiar de uma geragdao mais
velha para a geragao mais jovem, a geragao mais velha deve
obter o valor que eles merece para sair do negécio. Este é
um dos aspectos importantes que precisam ser negociado
entre as partes. Uma dos melhores maneiras de obter o valor
total para a geragao mais velha é entender que esta
ocorrendo simplesmente uma venda do negdécio para
membros da familia.

Neste caso, a familia deve avaliar a contratagao de um
profissional especializado em avaliagao de negdcios para
gue ambas as partes entendam a transicao sussetoria.

E de extrema importancia que no plano de sucessao sejam
estabelecido todos os parametros da nova configuragao do
negoécio e como a empresa serd administrada apoés o
repasse da empresa. Caso seja o desejo do proprietario a
empresa podera ser liquidada em um fundo familiar,
nomeando os sucessores como beneficiarios.

Importante durante o periodo de transi¢cao que a geragao
anterior acompanhe a geragao futura, tendo
acompanhamento continuo de profissionais experientes até
gue a sucessao seja concluida, e o negdcio tenha uma nova
configuragcao em sua estrutura societaria.
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PLANEJE UMA TRANSICAO
SUAVE

PLANEJE COM ANTECEDENCIA Quanto mais cedo vocé planejar a sucessao, mais tempo vocé
tem para implementar com sucesso a transi¢cdo. O plano deve
ser flexivel para atender as mudancas nas circunstancias de
momento, incluindo os sucessores que nédo farao parte do
negocio, bem como aqueles que assumirdo a gestdo da
empresa.

NAO TENHA PRESSA Os planos de sucessao familiar precisam ser bem pensados e
fornecer tempo adequado para um sucesso na transicao.
Geralmente, é sugerido um plano de sucessao de cinco anos. Isso
permite o controle da proxima geragao que serao gradualmente
inseridos Nno negodcio e se adaptem ao ciclo da empresa.

FAMILIA Frequentemente, os proprietarios de empresas deixam seus
negocios para os filhos em partes iguais para evitar o favoritismo.
Infelizmente, alguns membros da familia podem nao concordar
com as diferencgas de opinides e discussdes podem acabar
prejudicando o negdcio.
Uma alternativa pode ser um sucessor dirigir o negocio e
"comprar" parte dos beneficiarios restantes.

Qualificacao, habilidades em desenvolvimento Os beneficiarios do negdécio devem ganhar o direito de
administrar o negocio e o plano de sucessdao
deve definir a experiéncia necessaria para se qualificar para
assumir a empresa. Isso €, o sucessor precisa se qualificar tendo a
experiéncia e, qualificacao necessario, trabalhando suas
habilidades até estar apto a assumir o negdcio. Este pré-requisito
0s ajudara a construir relacionamentos e ganhar o respeito dos
colaboradores, clientes, e demais stakehouders da empresa.
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Steessao - Principals conclusdes+ O planejamento da sucessdo deve comegar cedo @ considerar quais serdo os anarjos assim que ocorrer a fransigaor A sucessdo de uma empresa pode ser dfcl de navegar com a famiia proximos - procure

Assumindo o negécio

Muitos problemas podem surgir em uma sucessao de negdcios.

com o que o empresario fundador tem em mente nem sempre
coincide com os desejos da familia.

De qualguer forma, o planejamento com quem esta sendo
preparado para assumir o negocio deve comecgar cedo.

caso um dos Novos proprietarios saia

(forcado ou nao). Em tais circunstancias, colocar em pratica um

acordo de compra e venda como parte da sucessao

€ essencial para manter o negdécio em andamento. Esse acordo

deve determinar:

* ascircunstancias que permitem que a parte da empresa seja
vendida

* quem pode comprar a parte do proprietario que esta saindo da
empresa, €

» . como o preg¢o da agao do proprietario que esta saindo sera
determinado.

independente e

Outra consideragao importante é quais sao os acordos comerciais

0 processo de sucessdo para garanii que se justo © transparonte.

PLANEJE UMA TRANSICAO
SUAVE

Para ajudar a resolver possiveis diferencas de opinido entre os
sucessores, vocé pode considerar criar um Conselho de
Administracido de membros nao familiares antes da entrega
do negdcio. A entrada dos proprietarios das familias serao
entéao solicitadas a aconselhar-se com o Conselho. Dado que o
Conselho seria

independente da familia, é provavel que quaisquer
desentendimentos familiares sobre a gestao do negécio

sera resolvido com impacto minimo nas operag¢ées continuas
do negécio.

Sucessao - Principais conclusdes

A realidade é que os membros da familia nem sempre concordam

- O planejamento da sucessao deve comegar cedo e considerar
quais serao os arranjos assim que ocorrer a transi¢cao

- A sucessdo de uma empresa pode ser dificil de navegar com a
familia e relacionamentos préoximos - procure aconselhamento
independente para avaliagcdes e o processo de sucessao para
garantir que seja justo e transparente.
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Steessao - Principals conclusdes+ O planejamento da sucessdo deve comegar cedo @ considerar quais serdo os anarjos assim que ocorrer a fransigaor A sucessdo de uma empresa pode ser dfcl de navegar com a famiia proximos - procure independente iagdes @ 0 processo do sucess3o para garanir que sefa Jsto o ransparene.

FECHANDO UM NEGOCIO
Para alguns empresarios, a melhor opcao é simplesmente fechar as ATIVIDADE COMENTARIOS/NOTAS
portas e vender os ativos do negécio, saldar as dividas, retendo o

Notificar funcionarios e demais
contratados sobre o
fechamento

dinheiro excedente, caso possua. Este pode ser o caso onde o a
empresa esta intimamente ligada a vocé e sem suas habilidades,
nao ha negdcios a venda pode ndo ser uma opgao. Pois Conclua todos os contratos em
normalmente nao ha atratividade no mercado para receber uma andamento, por exemplo. Se a
oferta, também pode ser uma op¢ao se vocé quiser sair do negocio empresa tiver um contrato de
rapidamente e ndo ha vontade de passar por um processo de arrendamento, providencie o
reestruturacao, ou nao foi possivel se habilitar para uma fechamento no final do

recuperagao judicial ou outras formas de manter a empresa em cqntrato ou icE Ui Seoie,
. veja demais contratos com
funcionamento.

i A i ) o fornecedores.
Obviamente, vocé obtera um valor muito melhor do seu negécio Inicie antecipadamente a

vendendo-o a um novo proprietario para que possa obter dinheiro  cobranca de ativos liquidos aos
n&o apenas pelo valor dos ativos menos os passivos, mas também  credores/clientes

pelo valor do goodwill (avaliagdo de quanto vale sua empresa). Resolva suas obrigacées legais
e fiscais, verifica possiveis
- vocé deve explorar todas as opg¢des antes de decidir fechar. pendencias na receita

N . . . . Notifique seu banco,
Vocé pode utilizar esta lista de verificagdo para se preparar para©  fornecedores e associados

fechamento de sua empresa: sobre o fechamento
- data do negdcio
- Avise todos os clientes sobre a data de fechamento do negécio;
Defina uma data para o Desenvolva um plano de como vocé comunicara isso a estes
fechamento clientes levando em consideracao:
* nao comprometer nenhum potencial de vendas até o
fechamento

* manter relacionamento positivo e boa vontade com sua
clientela existente para que tenham a oportunidade de
encontrar fornecedores alternativos com antecedéncia.




independente 0 processo de sucess3o para garani que sefa justo © transparonte.

FECHANDO UM NEGOCIO

ATIVIDADE COMENTARIOS/NOTAS ATIVIDADE COMENTARIOS/NOTAS

Venda todos os ativos da Feche as portas, pegue o saldo
empresa e pague todas as remanescente apéso
obrigacdes, incluindo quaisquer pagamento de todas as dividas.

facilidades financeiras

Providencie para que tudo seja
desconectado, como telefone,
energia, etc, se aplicavel

Arguive todas as declaracdes de
impostos e demonstragoes,
financeiras necessarias, e
procedimentos legais pelo
tempo previsto em lei

Cancele seu registro junto as
autoridades fiscais

Cancelar qualquer outro
registro, licenca e autorizacdes

Cancele contas em redes
sociais, dominios na internet e
quaisquer outras formas
digitais que a empresa possua
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Steessao - Principals conclusdes+ O planejamento da sucessdo deve comegar cedo @ considerar quais serdo os anarjos assim que ocorrer a fransigaor A sucessdo de uma empresa pode ser dfcl de navegar com a famiia proximos - procure independente 0 processo de sucess3o para garani que sefa justo © transparonte.

INSOLVENCIA

A insolvéncia € um estado em que o devedor tem prestagdes a cumprir superiores aos rendimentos que recebe. Portanto um
insolvente ndo consegue cumprir as suas obrigacdes. Uma pessoa ou empresa insolvente podera ao final de um processo ser
declarada em definitivamente insolvente, em faléncia ou em recuperacao.

Dependendo da situacgao financeira da empresa, esta € a Unica opgao de saida de seus negocios, e a pior delas, infelizmente,
empresas que estao em dificuldades financeiras, devem agir cedo e rapidamente identificar os motivos da crise, existem uma
gama de opgdes para melhor saida, vai depender do qudo antes a empresa identifica as causas adversas, nem sempre sera
possivel “salvar” a empresa, mas o quanto antes iniciar as agdes corretivas, melhor resultado podera se obter sobre um possivel
fechamento do negdcio.

Em suma se a empresa nao € capaz de cumprir seus ciclos financeiros, possuem dividas maiores que sua capacidade de
pagamento, um processo de liquidagao pode ser necessario, caso esteja-se esgotado as opgdes de recuperagao, seja extrajudicial
ou judicial.

O ideal € nomear um profissional habilitado para finalizar os assuntos do negécio, vender ativos da empresa ou a propria empresa,
e distribuir quaisquer fundos disponiveis para pagar credores. Eles também investigam os assuntos, incluindo decisdes tomadas
por diretores na preparagao para a liquidagao.
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INDICADORES DE INSOLVENCIA

*+ A empresa tem um histérico de quedas constantes nas vendas;

* A empresa estd em constantes ciclos de fluxo de caixa negativo;

*+ A empresa esta em dificuldades em relagao a queda nos precos de agoes;

+ A empresa entrou em recuperagao judicial e ndo esta conseguindo arcar com seus compromissos assumidos no plano de RJ;

* A empresa nao esta pagando impostos ou diretos dos funcionarios;

* A empresa estd com problemas de arcar com acordos de pagamentos a seus credores;

* A empresa esta sofrendo com constantes cobrancas judiciais e solicitagdes de pagamentos emergenciais;

* A empresa esgotou todos seus limites de crédito nos bancos convencionais, nao consegue mais apoio para financias suas
operagdes, por exemplo, negociar novos limites com seu banco atual, ou buscar novas fontes de financiamento;

*+ A empresa nao é capaz de elaborar relatérios financeiros confiaveis e em tempo habil que mostre de forma transparente o
desempenho comercial da empresa e posicao financeira confiaveis;

+ Os gerentes ou diretores da empresa, demonstram preocupagao sobre seu futuro, e capacidade de recuperacao;

» Os auditores independentes da empresa, emitiram relatério de opinido contendo incertezas sobre sua continuidade operacional;

* A empresa Nnao consegue cumprir seus compromissos com financiamentos bancarios ou nao consegue renegociar;

+ Funcionarios, ou o contador da empresa, ou controlador financeiro, levantou preocupacdes sobre a capacidade da empresa de
atender, e continuar a cumprir, suas obrigac¢des financeiras.

* Ndo é correto afirmar que existem ativos que possam ser vendidos em um periodo relativamente curto para fornecer fundos
para ajudar a cumprir as dividas, sem afetar o andamento da empresa e sua capacidade de continuar a operar lucrativamente.
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IMPACTOS DA FALENCIA

+ Afaléncia de empresa pode gerar consequéncias catastroficas, ou simplesmente, pode ser o processo em que os proprietarios
optaram, contudo, pode impactar na capacidade futura dos sécios em administrarem uma nova empresa, obter crédito no
futuro e outros direitos legais, dependendo do caso.

* Insolvéncia - Principais conclustes

+ Uma empresa esta insolvente se ndao puder pagar todas as suas dividas no vencimento.

« Nao saber que existe um problema ou ndo agir quando descobrir um sério problema financeiro pode levar a

+ liquidagao sendo a Unica opg¢ao de saida disponivel. Isso € algo que vocé deve tentar evitar.

+ Aliquidagao envolve a nomeacao de um profissional especializado para finalizar os negdcios da empresa - busque
aconselhamento profissional o mais cedo possivel.

» Processo de recuperagao judicial pode ser longo e custoso e ndo ser a melhor saida para a empresa sobreviver.
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CONSIDERAGCOES FINAIS

Ha uma variedade de processos que devem ser levados em consideragao ao se decidir por sair ou finalizar um negdcio, questdes
de impostos, juridicos, de familia, financeiras ou mesmo objetivos pessoais futuros devem ser levados em consideragao ao se
planejar a saida da empresa. Isso pode ser complexo € altamente recomendavel que vocé procure aconselhamento de
profissionais experientes o quanto antes for sua decisao de saida, seja no planejamento efetivo da venda da empresa, ou em
momentos que antecedem as crises financeiras, ou mesmo quando desejar finalizar o negdcio, até mesmo em uma simples baixa
da empresa apos ela ndo estar mais operacional.

+ Existem muitos motivos pelos quais vocé pode desejar sair de seu negdcio - o planejamento de sua saida Ihe da a melhor
oportunidade para alcangar uma transigcdo suave € um maior retorno para o seu hegocio na venda;

+ E altamente recomendavel que vocé procure o conselho de profissionais ao longo do processo para dar a vocé a melhor chance
de uma transicdo bem-sucedida do mercado

» Procure sinais de alerta e aja o quanto antes para evitar o risco de sair pelo caminho da faléncia.

AVISO LEGAL

A Kamba Associados zelou pelo cuidado e habilidade ao compilar o conteddo deste material. No entanto, A Kamba Associados nao
oferece nenhuma garantia quanto a precisao ou integridade de qualquer das informacgdes constantes neste guia. Os editores,
autores, e facilitadores nao sdo responsaveis pelos resultados de quaisquer agcdes com base nas informacdes deste trabalho, nem
por quaisquer erros ou omissoes. Nos expressamente nos isentamos de toda e qualquer responsabilidade para com qualquer
pessoa em relagao a quaisquer medidas tomadas, agdes ou omissdes baseados no conteddo, em no todo ou em parte, desta
publicacao. As opinides expressas neste trabalho sao apenas para fins de referéncia e ndao se destinam, em parte ou na totalidade,
a constituir aspectos juridicos ou profissionais. Além disso, como as leis mudam com frequéncia, todos os profissionais, leitores,
visualizadores e usuarios sao aconselhados a realizar suas proéprias pesquisas ou buscar aconselhamento profissional para se
manter informado sobre qualquer reformas e desenvolvimentos na lei
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i-Governanca

KAMBA ASSOCIADOS
Preparamos sua empresa para venda em até 300 dias!.
Uma dica!
Acesse nossos canais para mais conteudo!

@@igovernanca @&, http://www.recuperarempresas.com.br .




