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Apresentacao

Como qualquer atividade de maior complexidade no mundo de hoje, a
venda ou a compra de uma empresa requer um conhecimento especializado
sobre como conduzir o processo. Nesta obra, os autores colocam o seu
conhecimento a disposi¢io de eventuais interessados de maneira ficil de ser
entendida. S4o ensinamentos preciosos que auxiliam o leitor no complexo
processo que ¢ a negociagdo de uma empresa, na qual a metodologia ¢é
fundamental.

Para o empresdrio que pretende iniciar o processo de venda de sua
empresa, ¢ fundamental contar com uma condugio bem estruturada.
Avaliar corretamente o negdcio, compard-lo a outras empresas similares
que ji foram negociadas, identificar potenciais interessados, conduzir as
negocia¢des de forma adequada e estruturar bem a operagio sio etapas
essenciais para alcangar um bom resultado.

Mas nio ¢ 56 isso. Negociar uma empresa envolve emogdes. As vezes, éa
histéria de toda uma vida, de toda uma familia, que estd sendo avaliada.
As emogdes sio fortes e podem inviabilizar o negdcio. Essa ¢ mais uma
razio para se buscar o auxilio de um profissional experiente e equilibrado,
que certamente facilitard o encaminhamento das negociag¢des, evitando o
embate direto entre o vendedor e o comprador.

No passado, nem sempre se buscava o auxilio de um intermedidrio, mas,
com a abertura da economia e a maior sofisticagio dos negdcios, tornou-se
comum a utilizagio de profissionais de Merger € Acquisiton (M&A) no

encaminhamento desse tipo de operagio. E uma tendéncia sauddvel, na medida
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em que podem ocorrer fracassos espetaculares quando empresas, mesmo as
maiores do pafs, se aventuram nessa atividade sem a ajuda de especialistas.

O trabalho realizado pelos autores ¢ preciso e diditico, deixando claro o
que deve e o que nio deve ser feito, e nos dando sugestoes detalhadas sobre
como fazer, evitando riscos desnecessdrios. Os autores fizeram uma importante

contribui¢io para o aprimoramento da arte de comprar e vender empresas.

Francisco Gros (1942-2010)
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Prefacio

Marcilio Marques Moreira
Em boa hora o Grupo Editorial Alta Books apresenta ao publico Fusdes e
Aquisicoes: uma abordagem prdtica no Brasil. Esta obra retine ensaios de
profissionais com “amplo conhecimento pritico e teérico no tema. Sio
relevantes contribuigdes, originalmente apresentadas em um ciclo de
semindrios realizados no Instituto Brasileiro de Executivos Financeiros (IBEF),
Rio de Janeiro, a partir de 2005, enriquecidas a partir das perguntas
levantadas, dos consequentes debates e das dtvidas e dos desafios dos tempos
recentes. Para sublinhar a oportunidade desta edi¢do, basta mencionar que foi
em agosto de 2008 que redigi o preficio de Compra ¢ Venda de Empresas, um
més antes da verdadeira implosio da economia global que se seguiu a quebra

do Banco Lehman Brothers.

O livro surge como resposta ao crescente interesse dos empresirios —
especialmente os de pequeno e médio porte, que representam a maior parte
do universo empresarial brasileiro — em se preparar para lidar de forma
profissional, eficaz e estratégica com a necessidade ou a oportunidade de
reposicionar seus negdcios. Isso pode ocorrer sempre que a continuidade
da empresa estiver ameagada no mercado ou que novas circunstincias
recomendem uma mudanga, seja por meio de compra, fusio, integragio a redes
empresariais (networks) ou venda.

A decisio de fazé-lo pode ser a melhor maneira de responder aos
multiplos desafios referidos na Introdugio pelo organizador da obra, Paulo

Gurgel Valente: sucessio familiar incerta, abertura da economia, globalizagio,
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inovagdes tecnoldgicas em passo acelerado, além da acirrada concorréncia
externa, competitividade corrofda por custos crescentes e produtividade
estagnada. O desafio do pais e de suas empresas de se manterem competitivos
acentuou-se, nas ultimas décadas, pela rdpida inser¢do no cendrio econémico
mundial, da China, da India, dos paises que integravam o Bloco Soviético, antes
fechados por natureza, e de muitos paises emergentes cujas economias tém-se
revelado de alta produtividade e inovagio.

Ao enfatizar o surgimento quase dramdtico desses novos atores dindmicos
na economia global, o ex-presidente do Banco Central norte-americano, Ben
Bernanke, ressaltou que a emergéncia da China, como formiddvel médquina
exportadora — verdadeira fibrica do mundo — alterou, em menos de 30 anos,
a economia mundial, 0 que, por sua escala e velocidade, representa fato inédito
na longa histéria da integragio econdmica global, alterando, ou até mesmo
superando, a dialética centro-periferia.

O desafio chinés estd nos obrigando a repensar, modernizar e reestruturar
o parque industrial instalado, uma vez que medidas protecionistas,
além de apenas paliativas e transitérias, sé sdo capazes, na melhor das
hipéteses, de defender nosso mercado doméstico, agravando, entretanto,
nossa competitividade em terceiros mercados, cujo exemplo paradigmdtico
sdo as duras perdas que nossos exportadores, sobretudo os de produtos
manufaturados, sofreram no mercado importador americano, o maior do
mundo. O mais agudo impacto da arrancada chinesa, de fato, estd sendo sentido
em terceiros mercados tradicionais pelas empresas exportadoras de nossos
produtos industrializados que, salvo algumas honrosas exce¢des, a Embraer ¢
o exemplo mais eloquente, ainda utilizam tecnologias maduras, geralmente de
baixa ou média intensidade tecnoldgica.

O impulso para a necessdria aglutinagio e o reposicionamento empresarial,
alids, ndo se restringe as pequenas e médias empresas, nem apenas as empresas
dos paises emergentes. Se os novos desafios sdo enormes, também o sio as novas
oportunidades, nio sé em fungio do crescimento do novo mercado doméstico
de capitais, como também pela possibilidade de acesso a novas tecnologias e

fontes de capital, e pela inser¢io em cadeias de valor, tanto de produgio quanto





