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QUANTO VALE SUA EMPRESA?

OPORTUNIDADE
PARA CRESCER

OPERACOES DE FUSAQ E AQUISICAD NAO SAQ RESTRITAS AO UNIVERSO DAS
GRANDES EMPRESAS. SE VOCE £ EMPREENDEDOR A FRENTE DE UMA PEQUENA
EMPRESA, CADA VEZ MAIS VALE A PENA ESTAR ATENTO AO TEMA E, PARA 1SS0,
CALCULAR O QUANTO VALE SUA EMPRESA E INFORMACAQ SEMPRE VALIOSA.
OUCA 0S ESPECIALISTAS E SAIBA APURA-LA

Ivo Mattos

ratica bastante comum en-
tre as grandes corporacoes,

as fusdes e as aquisigles
vém ganhando também espago
no universo dos pequenos e me-
dios empreendedores. A iniciativa,
que visa atingir crescimento mais
expressivo e conquistar © meérito
de ser referéneia no segmento de
atuagdo. vem derrubando antigos
preconceitos do empreendedor
brasileiro. Isso mesmo, s¢ antes o
perfil do empreendedor nacional
ndo combinava com tais praticas,
uma vez que o desenvolvimento do
proprio negocio gerava um valor
sentimental imensuravel a ponto de
0 empresario torcer o nariz quando
o0 assunto era a venda de seu nego-
cio, hoje, esse concelto passa por
profundas mudancas. Para chegar ao valor da Kai-
De acordo com dados divulgados zen, adguirida pela chilena
em estudos da consultoria Pricewa- Sonda, Alexandre Neves consi-
derou fatores como faturamen-
to, rentabilidade, potencial de
crescimento e clientela

terhouseCoopers, até o primeiro se-
mestre deste ano foram nada menos
do que 363 transacdes de fusdes e
aquisigdes, 0 que representa um au-

0/

mento de 41% no nimero de opera-
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¢ocs em relagao ao mesmo periodo
do ano passado. E esse crescimen-
to, segundo a consultoria, deve-se
principalmente as negociagdes en-
tre pequenas ¢ médias empresas. E
mais, Uma pesquisa realizada pela
consultoria RCS Brasil com 250
pequenas e médias de todo o Pais
apontou que 93% dos proprietarios
ou sOcios ja aceitam negociar a sua
empresa com investidores, além de
ndo se oporem a participar de uma
fusdo, mesmo que seja com um
concorrente,

Por isso, s¢ vocé pretende ex-
pandir ainda mais sua atuacdo no
mercado, ¢ bom ja comecar a pen-
sar sobre o caso. “Quem ndo con-
sidera a possibilidade de realizar
uma fusdo ou uma aquisi¢do esta
perdendo inimeras oportunidades.
Com uma agio dessas, 0 empreen-
dedor pode antecipar o crescimento
da empresa, ha casos em que até se
duplica faturamento”, explica José
Dornelas, especialista em empre-
endedorismo e plano de negdcios.

Em relagdo ao empresério brasi-
leiro, o especialista diz que, apesar
de tais praticas ja comegarem a ser
consideradas pelos empreendedo-
res nacionais, a alternativa ainda
enfrentaresisténcia. “O empreende-
dor brasileiro ndo acredita na ideia
que fusdes e aquisiges (quando
bem realizada a operagio, ¢ claro)
possam realmente gerar beneficios
para eles. Ja nos Estados Unidos,
por exemplo, um empresario abre
um negocio sabendo que daqui a
cinco anos ele sera adquirido por
outra empresa”, diz.

BOA ESTRUTURA

Contudo, para os empreende-
dores que veem com bons olhos a
possibilidade devem estar cientes
de que nao basta estar em dia com
o fisco, fornecer os melhores pro-

dutos ou mesmo servigos para que
sua empresa tenha boas chances de
compra. Esses, na verdade, sio pré-
requisitos quase que obrigatorios.
Porém, o que ira pesar, e muito, a
favor é o potencial empresa ¢ in-
vestir em boa estruturacao ¢ metas
bem definidas. Para isso, é funda-
mental ter um bom corpo diretivo e
uma estrutura organizacional que,
definitivamente, contribua para a
realizagdo desse tipo de operagdo,
uma vez que as empresas compra-
doras dificilmente se interessam
por organizagdes nao estruturadas
¢ sem metas definidas.

Outro ponto prioritario quando
se considera a possibilidade de
partir para uma fusdo ou aquisi¢io
¢ o empreendedor saber quanto
vale de fato sua empresa. Para o
consultor do Servigo Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Em-
presas de Sdo Paulo (Sebrae-SP).
Reinaldo Messias, muitos empre-
endedores brasileiros ndo sabem
precificar seu negocio, pois “csse
empresario sO vai se preocupar
com isso na hora em que alguém
bater na porta dele”, explica. Se-
gundo Messias, existem algumas
formas para se chegar ao calculo
do valor de uma empresa/negocio.
Um dos mais comuns € levar em
consideragdo fatores como receita
bruta/liquida, lucratividade, clien-
tes, patrimonio, ¢ claro, encargos,
dividas e financiamentos.

“Colaca-s¢ o positivo ¢ o ne-
gativo em uma balanga e depois
estima-se o lucro previsto para da-
qui a 12 meses ou 24 meses, por
exemplo. Dentro dos primeiros 12
meses tem-se um valor minimo do
negocio. Ja nos 24 meses pode-se
gerar um valor maximo. Dai o em-
preendedor vai decidir se opta pelo
minimo, Maximo, ou Mesmo uma
média desses dois”, explica. Po-

rém, o consultor avisa. “Essa ¢ uma
regra muito basica. Para quem ndo
sabe precificar, o ideal ¢ procurar
auxilio de profissionais™, lembra.

POTENCIALIZE

O VALOR

Com 15 anos de mercado. a
Kaizen, que presta servigos de Tl
nas areas de virtualizagdo, cloud
computing, armazenamento e se-
guranga, acaba de ser adquirida
pela chilena Sonda IT, num nego-
cio que beirou os R$ 12 milhdes.
O fundador da empresa, localizada
na cidade paulista de Indaiatuba, e
hoje diretor de solugdes de softwa-
re. Alexandre Neves, conta que
iniciou praticamente sem nenhum
recurso financeiro os trabalhos de
consultoria em T1, juntamente com
quatro socios. Em 1996, ele mon-
tou um provedor de acesso a in-
ternet e alugou, como ele mesmo
diz, “uma salinha™ para realizar as
operagdes. De acordo com Neves,
0 negocio comegou a dar tdo certo
que a media de faturamento crescia
em torno de 50% ao ano.

Em 2000, ele vendeu o provedor
¢ focou os servigos em consultoria
para as empresas da regido. Nessa
época, além dos socios, a empre-
sa contava ainda com uma equipe
de seis luncionarios. O empresa-
rio revela que, a partir de 2007, o
pensamento de todos foi focado
apenas no crescimento da Kaizen.
“Ali percebemos a necessidade
de crescer ¢ expandir nossas ope-
racdes. E isso so seria possivel se
a empresa fosse vendida para um
fundo de pensdo ou mesmo inves-
tidores”, diz. Para obter o resultado
almejado, ele comenta que contra-
tou consultores e 0 primeiro passo
foi estruturar a gestdo da empresa,
criando cargos como presidente e
diretorias de determinadas dreas.
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QUANTO VALE SUA EMPRESA?

José Dornelas diz que quem néio considera
a possibilidacde de realizar uma fusdo ou
uma aquisicdo perde oportunidades

Nos anos subsequentes. a orga-
nizagdo teve quatro oportunidades
de compra por parte de outras em-
presas. mas todas foram recusadas.
“Tivemos propostas de compra
40%. 60% e até 75% da empresa.
Mas fomos instruidos para pleite-
armos a venda de 100% da empre-
sa, em vez de 60%, por exemplo.
pois, do contrario, ndo teriamos a
maioria e tampouco o controle das
operagoes. Assim, a Kaizen soube
esperar a proposta certa e recen-
temente veio a oportunidade que
desejavam: o interesse de compra
de 100% do capital da Kaizen pela
Sonda IT.

Na ocasiao. aponta Neves, fo-
ram levados em consideragdo
o EBITDA (sigla que indica os

lucros antes de juros, impostos.
depreciacao ¢
empresa), ¢ fatores como fatura-
rentabilidade,

amortizagio da

potencial
de crescimento e clientela, <O
sucesso da operacdo também foi
determinante ndo so pelos servi-

mento,

¢os que a Kaizen oferecia, mas
também pelo alinhamento estra-
tégico de nossa equipe, criado ha
trés anos atras”™, diz orgulhoso o
empresario, que hoje continua no
corpo diretivo da empresa, agora
denominada Sonda Kaizen. “Nos
tornamos uma unidade dentro do
grupo, com metas a cumprir ¢ re-
sultados a alcancar, mas ainda te-
mos o poder de decisido”, explica.

O MOMENTO CERTO

Outro ponto importante a ser
considerado é o fator tempo. quer
dizer: o melhor momento para se
vender o negocio. Muitas empre-
sas sdo procuradas para serem
compradas em momentos-chave
¢ benéficos para quem compra.
O consultor do Sebrae-SP cita
como exemplo um momento de
crise econdmica, “Como a situ-
acdo esta dificil financeiramente
para todos, ¢ comum surgirem
ofertas de compra. E por um va-
lor as vezes muito abaixo do que
seria possivel se considerarmos
uma situacdo de economia aque-
cida. Ai. o empreendedor que ndo
souber lidar com a situagdo pode
deixar de ganhar”, exemplifica.

Ja José Dornelas atenta para o
fator euforia. Segundo ele, nido ¢
porque o empresario recebeu uma
proposta de compra de sua empre-
sa que precisa aceitar de imediato.
Em sua visdo, antes de mais nada,
¢ preciso analisar detalhadamente
a proposta, além de conhecer a fun-
do o mercado de atuagio de seu ne-
gocio. Ele continua afirmando que

¢ importante saber se o setor esta
caminhando para o lado de tusoes
e aquisi¢des e, se sim, ¢ntre quais
empresas, de onde esta vindo ¢ssa
proposta, “‘enfim, aspectos que po-
dem fazer toda a diferenca em um
momento como esse’, lembra.

A Triad Consulting, consultoria
especializada em  produtividade
para empresas. que fica em San-
tos. litoral paulista, esta passando
por um processo de fusdo atual-
mente. O fundador Christian Bar-
bosa conta que iniciou o negocio
em 2007, realizando consultoria
para pequenas empresas e, desde
aquele tempo, ja enxergava lon-
ge. Conforme ele diz, assim que
estabeleceu a Triad no mercado,

Ja tinha objetivos de “crescer glo-

balmente™. E o tino empresarial
de Barbosa o levou a rapida as-
censdo. Por meio dos trabalhos,
0 empresario revela que dobrou
o faturamento na virada de 2007
para 2008, mas sofreu com a cri-
se no ano passado. Porém, até o
inicio do segundo semestre de
2010, os nimeros do Faturamen-
to ja tinham batido o melhor ano,
que foi 2008,

OS SEGREDOS

Segundo ele, um dos segredos
do sucesso foi a contratagdo de
conselheiros de mercado que da-
vam as diretrizes para a Triad. “Fui
crescendo com uma gestdo espe-
cifica. Depois de alcancados os
resultados, os conselheiros ganha-
vam um bonus™, lembra. Os otimos
servigos prestados levaram Barbo-
sa a ter aproximadamente 15 pro-
postas de compra nos tltimos trés
anos. “Nao fechei negocio. pois
ainda ndo era 0 momento certo. A
empresa precisava amadurecer. Se
fechasse algo antes da hora nao se-
ria tdo lucrativo™, aponta.
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Por meio de uma equipe de con-
sultores, o empresario balizou o
segmento em que atua para saber o
valor de sua empresa. Depois de um
estudo, o resultado apontou que atu-
almente a Triad detém 70% de par-
ticipagdo no segmento em que atua.
“Das mil maiores empresas do Pais,
50% sdio meus clientes”, diz.

Dito e feito, e fundador da Triad
esta colhendo os frutos agora. Ele
néo revela detalhes, mas um fundo
de mvestimentos americano fez
proposta no final do ano passado
¢ ambos estdo na fase de negocia-
¢oes. “No meu caso, 0 que pesou
na hora de precificar a Triad foi o
valor de mercado da empresa, o
faturamento e a marca, além do
peso dos meus clientes™, ressalta.
Até o fechamento desta edigdo a
negociacdo ndo cstava conclui-

0 QUE CONSIDERAR NO CALCULO '

Para a definicdo do valor de uma empresa, alguns aspecios importantes devem ser levados em
considerac@o. Basicamente sio os ativos tangiveis e os ativos infangiveis que permeiom todo e
qualquer negdcio. Confira a lista dos itens preparada pela MPN a serem levados em considera-
cdo e auxilid-lo na hora em que houver o interesse de compra de sua empresa. Saiba o valor

do que fem nas maos e prepare-se.

Equipamentos
Estoques
Contas a pagar
Contas a receber
Empréstimos

Ativos intangiveis

da, contudo Barbosa ja sabe onde
quer chegar. “Vou vender apenas
uma parte e continuarei como so-
cio majoritario. Quero ser a em-
presa numero um do mundo nesse
setor”, aposta. w

José Dornelas, Sile:
coT.br. Sebrae-SP,

br. Sonda Kaizen, Site
. Triad Consulting, &

dedolempo.com. o
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