


Visao do Sécio

Na Providencia & Co., nosso papel como boutique de M&A é educar o empresario — geralmente
dono de empresa de capital fechado, muitas vezes familiar — sobre a importancia de estar sempre
preparado para uma eventual conversa de M&A. Receber uma proposta de aquisicdo nao é
coincidéncia: € o reconhecimento do valor gerado ao longo dos anos, um prémio pela boa
execucao. Mas isso, por si sO, ndo basta. Para capturar o verdadeiro valor do negdcio, &
fundamental que o empresario enxergue a empresa como um ativo — e, como tal, ela precisa estar
bem estruturada, com governanga, processos maduros e indicadores que sustentem sua
atratividade perante o mercado. Eduardo Cardoso, Partner

Caracteristicas de um Dono Preparado para Vender a Empresa
(Selecao Multipla)

Cronograma de Saida Claro e
Comprometido

Expectativas de Valuation (28,6%)

Realistas
(74,3%)

Comunicacao e Divulgacao
Transparente
(27,5%)

Preparacao Emocional da Venda
(65,7%)

Fonte: Axial
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Mindset é o principal diferencial. Expectativas realistas de valuation (74,3%) e preparo
emocional para a saida (65,7%) foram os fatores mais citados por profissionais de M&A. Mais do
que técnica, € o alinhamento emocional que define se a transa¢do avanca ou trava.

Aspectos técnicos sao secundarios. Ter cronograma claro ou entender o processo de M&A
ajuda, mas sdo vistos como complementares. Sem desapego emocional e visdo realista de valor,
o deal dificilmente sai do papel.



Caracteristicas de uma Empresa Preparada para a Venda
(Selecao Multipla)

Projecdes de Crescimento Claras e
Executaveis
(28,6%)

Time de Gestao
Estruturado / Pouca

Financas em Ordem
(77,1%)

Fonte: Axial

Dependéncia do
Dono
(71,4%)

Baixa Concentracao de Carteira e
Baixo Churn
(25,7%)

Fundamentos acima de tudo: Financas
arrumadas e gestao independente do dono séo
0s principais sinais de uma empresa pronta
para venda.

Estratégia é secundaria: Elementos como
plano de crescimento e sucessdo sao
importantes, mas vistos como ajustaveis apdés
o deal, se a base estiver solida.

Riscos operacionais sdao tolerados — até
certo ponto: Processos ndao documentados ou
questdes legais menores podem ser resolvidos
na diligéncia. Ja a falta de governanca e
lideranga estruturada afasta compradores.

Antes mesmo da diligéncia, certos sinais ja
afastam potenciais compradores. Muitos deals
nem chegam a mesa por falhas basicas de
preparo:

- Demonstrativos bagungados;

- Alta rotatividade na gestao;

« Concentracdo excessiva em poucos
clientes;

« Auséncia de plano de crescimento ou
sucessao;

« Queda repentina de lucratividade;

- Time fraco ou inexistente fora do
fundador;

"O que assusta o comprador ndo é s6 o que
esta no papel — € o que parece nao estar sob
controle." — Compilado de entrevistas com
advisors e investidores



