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CAPITULO 1
Considerando uma fusao
ou aquisicao




Se vocé ja pensou em vender sua empresa, sabe que o processo
requer consideragcao e planejamento cuidadosos.

Vender sua empresa pode ser um Vamos acompanha-lo através de tudo o
processo demorado com muitas etapas a que vocé precisa considerar ao vender seu
serem seguidas. Para ajudar proprietarios negocio, incluindo os detalhes das fusdes e
e operadores como vocé, criamos o guia aquisicoes, o impacto sobre seus clientes
definitivo para vender sua empresa de e funcionarios e como se preparar para
software. finalizar a venda.
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Fusao vs. Aquisicao: qual delas é ideal para vocé?

0 termo M&A é frequentemente usado
para descrever a consolidagao de
empresas. Mas, na realidade, essa
abreviatura se refere a dois conceitos
distintos: fusoes e aquisigoes.

Se uma empresa for fundida, ela sera
integrada em outro negoécio maior. Por
outro lado, quando uma empresa é
adquirida, ela pode continuar operando
como uma empresa autdbnoma sob nova
propriedade.

Identificar se uma fusao ou aquisi¢cao sera
melhor para vocé depende das metas e
circunstancias da sua empresa. E preciso
muita consideracao para determinar qual
op¢ao é a ideal para o seu negdcio, mas
observar cenarios comuns pode ajuda-lo a
tomar a decisao mais logica.

Uma fusao oferece beneficios
em vendas e marketing, P&D e
suporte ao cliente.

Quando considerar uma fusao

Preciso de acesso a uma base de clientes
existente para crescer.

Sua empresa é relativamente pequena
ou uma start-up que estd lutando para
crescer? A fusao com outra empresa

que opera no mesmo mercado oferece
uma oportunidade interessante de
impulsionar as vendas através do acesso
a sua base de clientes existentes. Afinal,
vocé criou um produto que muitos desses
consumidores desejam, entao faz sentido
do ponto de vista estratégico mescla-lo a
um sistema central.

Sou muito pequeno para um comprador
me considerar um negocio auténomo.

Um dos maiores mitos na area de fusoes
e aquisicoes é que os adquirentes sé
olharao para empresas com um limite

minimo de receita bruta. Hoje, muitas
aguisicoes menores estao sendo
concluidas, muitas das quais sao fusdes.
Se sua empresa for muito pequena para
ser considerada para uma aquisicao
independente, muitos adquirentes
considerarao integra-la em negocios
complementares existentes.

Meu mercado estd encolhendo e preciso
me defender conltra o desgaste de clientes.
Os tempos mudam e, as vezes, certos
setores passam por periodos dificeis.

Se vocé esta enfrentando uma perda

de clientes, unir forgas com empresas
similares pode ajudar a protegé-lo dos
efeitos de um mercado em retracao.
Uma fusao oferece beneficios em vendas
e marketing, P&D e suporte ao cliente,
ajudando-o a continuar fornecendo

ao mercado produtos e servigos
excepcionais.
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Quando considerar uma
aquisicao

Minha empresa é lider de mercado ou
tem o potencial de se tornar lider de
mercado

Se uma empresa pode crescer e ganhar
posicao sustentdavel em um mercado,

os adquirentes geralmente preferem
manté-la como uma entidade auténoma.
Essa opcao permite que as empresas
continuem construindo reconhecimento
de marca enquanto trabalham em
estreita colaboracao dentro de seu nicho
de clientes.

Posso me ver fazendo minhas proprias
fusoes e aquisicoes no futuro.

Adquirir empresas com tecnologias
complementares pode permitir que vocé
obtenha acesso a sua base de clientes

e expanda sua oferta para sua clientela
existente. Se vocé tem um forte impulso
para se tornar um lider de mercado, o
crescimento por meio da aquisicao é uma
das formas mais rapidas de atingir esse
objetivo.

QUALIDADES DE UMA AQUISICAO DESEJAVEL

Trés qualidades que tornam as empresas mais desejaveis para aquisicao:

0 Um proprietario ou gerente
excepcional

o

e Posicao de lider de
mercado

M vs. A: Qual das duas opcoes
é a certa para vocé?

E importante avaliar as circunstancias
Unicas da sua empresa de software
falando com outras pessoas dentro de
sua organizac¢ao. Vocé também pode
entrar em contato com as referéncias
do seu potencial adquirente. Assim,
vocé obtera insights uteis sobre M&A

e descobrira como o acordo afetou

seus negocios. Uma vez que tenha uma
compreensao clara de onde seu negdcio
esta e até onde tem potencial de chegar,
vocé sera capaz de considerar o melhor
caminho a seguir, se através de uma
fusao ou aquisicao.

e Disposto a abragar o novo
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O que procurar em um adquirente

Se vocé decidiu vender sua empresa
de software, é essencial encontrar o _
comprador certo para o seu negocio. i '
Procure se juntar a uma empresa que
preservara seu legado e atuara com
base em seus sucessos passados. Ao
pesquisar adquirentes, procure essas
qualidades importantes:

Valores do adquirente

Em uma aquisicao, as duas

partes envolvidas devem ter um
relacionamento sélido e compartilhar
valores semelhantes quando se

trata de administrar um negocio. Ter
esse alinhamento garante o sucesso
da parceria, pois demonstra que o

Estratégia de crescimento E improvavel que essa estratégia
promova a sustentabilidade a longo

compra}dor aj.udara sua empres.a, em EX|stemlrr.1U|tas maneiras de fazer prazo. Em vez disso, procure um

vez de |mped|—la_no fgturo._Dedlque um negocjlo.crescer. mas nem todas adquirente que utilize pesquisa e

tempo all Fiescobrlr a filosofia, os yalores as est_rateglas podem alcanc¢ar um desenvolvimento para alcancar o

e as pratlcas de qua.lguer poter.ma_\l crescimento a longo prazo..Por exemplo, crescimento organico, pois isso permitira
adquirente para verificar se coincidem alguns compraldores acredltam em que sua empresa tenha rentabilidade
com 0s seus. mandatar medidas de economia de custos

) , sustentavel.
para expandir um negédcio.
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Perspectivas de longo prazo

O comprador que tem uma perspectiva
de longo prazo esta disposto a colocar
recursos na empresa, apds a aquisicao,
para ajudar a garantir sua rentabilidade
futura. Investidores com uma perspectiva
de curto prazo, como empresas de
private equity ou capitalistas de risco, so
pensam nos ganhos imediatos que podem
alcancar, o que pode acabar atrasando o
negdcio a longo prazo.

Outro beneficio dos compradores com
uma perspectiva de longo prazo é que
eles se preocupam com as pessoas
dentro do negécio. Para desenvolver
funcionarios e suas carreiras, esses
compradores provavelmente utilizarao

o gerenciamento de talentos e investirao
nos avancos de seus funcionarios.

Cultura de colaboracao

0 adquirente ideal reconhece que

pode aprender tanto com vocé quanto
vocé aprendera com ele. Ele promove
uma cultura de colaboracao e busca
sua experiéncia no setor. Além disso,
otimos compradores incentivarao o
compartilhamento de melhores praticas
entre seus lideres seniores e em toda a
organizagao.

Viabilidade financeira

E importante observar a forga financeira
de um potencial comprador. Pergunte

a si mesmo: “0 comprador é financiado
por entidades publicas ou privadas?
Como sao seus fluxos de caixa? Ele tem
0S recursos para ajudar minha empresa
a crescer?” Essas sao perguntas
importantes a serem respondidas e
consideradas ao avaliar os adquirentes.

Sucesso estabelecido

Procure um comprador que tenha feito
aquisicoes bem-sucedidas no passado e
tenha sido capaz de crescer e nutrir as
empresas sob sua estrutura. O sucesso
passado pode ser um forte indicador do

mesmo desempenho no futuro.

0 adquirente ideal reconhece
que pode aprender tanto com
vocé quanto vocé aprendera
com ele. Ele promove uma
cultura de colaboracgao e
busca sua experiéncia no
setor.
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Como melhorar a valoracao da sua empresa de software

Melhore o fluxo de caixa e
os lucros antes de juros,
impostos, depreciacao e
amortizacao (LAJIDA)

Analise sua estrutura interna e procure
areas onde as operagoes possam ser
centralizadas ou mais produtivas.

Uma vez identificada qualquer area
problematica, considere a introducao
de novas tecnologias de longo prazo

e economia de custos para estoque,
producao e vendas.

Desenvolva uma historia de
crescimento

Uma histéria de crescimento € uma visao
comum que orienta a trajetoria da sua
empresa de software. Por definigao,

essa terminologia se refere a narrativa
visionaria que serve para impulsionar

e guiar funcionarios, clientes, parceiros

e potenciais compradores. Vocé pode
desenvolver uma histéria de crescimento
eficaz usando uma linguagem consistente

em toda a organizacao, realizando uma
avaliacao detalhada de seu progresso e
identificando projetos que demonstram
sua visao.

Invista em uma equipe de
gerenciamento de alto nivel

A importéancia de investir em talentos
altamente competentes nao pode ser
exagerada. Dedique tempo e esforgo para
construir uma equipe administrativa de
alto nivel que ofereca a sua organizacao
uma combinacao Unica de visao do
negocio, paixao e dedicagao.

Desenvolva receita recorrente

A valoracao de uma empresa de software
aumenta quando os fluxos de receita

sao estaveis, previsiveis e com alta
probabilidade de serem mantidos. Vocé
pode proteger suas receitas buscando
oportunidades de contratos de vendas

de longo prazo, produtos baseados em
assinatura e taxas de treinamento.

COMO PRESERVAR SEU
LEGADO

0 Desenvolva um produto
impactante

o Invista em sua equipe

e Crie uma marca relevante

0 Proteja seu investimento

6 Cultive uma lideranga

Escolha o tipo certo de
adquirente
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Aumente o interesse em sua
empresa de software

Sua valoracao pode melhorar a medida
que o interesse em sua empresa e 0s
produtos aumentam. O interesse real e
legitimo é o ponto de partida e o fator
motriz por trds de uma aquisicao bem-
sucedida. Portanto, é vital focar em criar
esse impulso positivo para aumentar sua
credibilidade dentro do setor.

Faca sua due diligence
preventiva Diligence im Voraus

Os potenciais compradores realizam seu
processo de due diligence (ou diligéncia
prévia) sobre os aspectos financeiros,
legais e operacionais de uma empresa.
Quaisquer surpresas inesperadas que
eles descobrirem podem afetar o acordo
final. Faga sua propria due dilligence
antes que um adquirente a faga e aborde
quaisquer deficiéncias logo no inicio.
Discutiremos a due diligence com mais
detalhes no Capitulo 2.

Simplifique sua estrutura de
propriedade

Estruturas de propriedade complicadas
aumentam os custos e colocam um
conjunto extra de obstaculos no

caminho de uma aquisi¢cao tranquila. A
simplificacao dessa estrutura reduz os
custos de administragao, auditorias legais
e conformidade regulamentar.

Esteja preparado

Vender seu negocio é o maior acordo
financeiro que vocé pode realizar.
Durante as negociagoes, o resultado final
deve sempre fazer parte da sua visao
estratégica para alcancar a valoragao
adequada que reflete a dedicacao e a
habilidade que fizeram sua empresa
crescer. Procure sempre crescer com
proposito e estar preparado para seu
objetivo final.
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A importancia de um planejamento de saida eficaz e o papel do M&A

O objetivo final sera diferente para cada
negocio, mas uma estratégia de saida
sempre deve ser considerada. 0 M&A
desempenha um papel importante no
planejamento de saida e abre as portas
para muitas outras oportunidades
futuras para sua empresa de software.
O primeiro passo em um plano de saida
bem-sucedido é ser proativo.

Planejamento sucessorio
proativo

0 mandato central do planejamento
sucessorio é identificar e condicionar
futuros lideres para manter operacoes
sustentdveis dentro de seu negécio. A
primeira vista, o planejamento sucessorio
pode parecer uma formalidade imaterial,
mas, na realidade, ele é extremamente
importante para o futuro da sua empresa.
Infelizmente, muitas vezes, os
empresarios adotam uma abordagem

reativa para o planejamento sucessorio.
Em tais situacoes, eles esperam até

que uma circunstancia imprevisivel se
apresente para comegar a pensar sobre a
necessidade de planejamento sucessorio
e seu papel em seus negdcios.

Sem o tempo a seu favor, sao forcados

a procurar externamente por executivos
seniores, que muitas vezes nao estao
familiarizados com as operacoes da
empresa. Embora possa haver um
numero consideravel de candidatos com
boa reputacao, ndo ha garantia de que
eles terao o mesmo nivel de desempenho
ao serem trazidos para sua empresa.

A sucessao deve ser costurada
em sua cultura corporativa

Promover uma cultura empresarial na
qual o futuro é ativamente considerado
e discutido é a maneira mais eficaz de
planejar a sucessao de forma continua.

Garantir que o planejamento sucessorio
seja parte integrante da cultura da sua
empresamostra compromisso com o
sucesso a longo prazo.

Planejamento sucessoério para
empresas de software

Quando se trata de empresas de
software, os proprietarios tém a pressao
adicional de garantir que os futuros
lideres entendam as necessidades
especificas de seus negocios. Em
circunstancias ideais, os empresarios ja
podem ter um forte candidato a sucessao.

O planejamento sucessoério

pode parecer uma formalidade
imaterial, mas, na realidade, ele é
extremamente importante para o
futuro da sua empresa.
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Em outros cendrios, uma aquisicao

pode ser a escolha preferivel, ja que a
empresa poderd continuar as operacgoes
caso encontre o comprador certo.
Quando um adquirente esta interessado
em manter o negdcio e continuar seu
dimensionamento, isso geralmente
significa que os funciondrios serao bem
cuidados no pds-aquisicao e que os
clientes também continuarao recebendo a
mesma atencao e servico.

Planejamento sucessorio:
seu primeiro passo para a
aposentadoria

O planejamento para a aposentadoria
pode ser um assunto complexo,
especialmente quando um quarto dos
empresarios tem a maior parte de seu
patrimoénio liquido investido em seus
negocios. Por esse motivo e muitos
outros, as decisoes relativas ao futuro de
uma empresa devem ser tomadas com
cautela, tendo em mente o interesse dos

clientes e funcionarios da empresa.

Ter um plano de sucessao em vigor
permite que os proprietdrios saiam de
seus negdcios sabendo que seu legado,
equipe e clientes estarao protegidos.

Se os planos de aposentadoria do
proprietario envolverem uma aquisigao,
o planejamento sucessoério podera ser
executado de forma colaborativa com o
adquirente escolhido. Muitas vezes, os
adquirentes podem oferecer a orientagao
e as melhores praticas necessarias para
condicionar o sucessor para 0 sucesso
sustentavel a longo prazo.

Como se planejar parao
desconhecido

Nao importa quanto tempo ou quantos
recursos vocé invista na preparacao
para o desconhecido, ha sempre

a possibilidade de as coisas nao
correrem de acordo com o planejado. O
planejamento sucessdrio mitiga parte do
risco associado a eventos inesperados.

No caso de uma doenca imprevista, ter
um plano de sucessao em vigor ajudara

a aliviar o estresse e permitira que o
proprietario da empresa se concentre

em sua saude, em vez das operacoes
diarias de sua empresa. Nesses casos, se
um membro da familia estiver envolvido
no negocio, a execugao do seu plano de
sucessao podera ser menos estressante.
No entanto, quando a sucessao geracional
nao é uma opgao viavel, os empresarios
podem se beneficiar de uma aquisigao.

0 adquirente certo o ajudard a criar
estratégias para metas de longo e curto
prazo, permitindo que vocé alcance a
saida desejada em tempo habil.

PLANEJAMENTO PARA
APOSENTADORIA

Saiba mais sobre como tornar a
aposentadoria uma realidade com a
Volaris aqui.
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CAPITULO 2

O processo de M&A explicado




Para participar de uma fusao ou aquisicao, vocé deve primeiro
entender o que cada etapa da jornada implica, desde o contato
inicial até o fechamento do acordo.

Agora que vocé decidiu vender sua 0 guiara pelo processo de fusoes e
empresa de software, € hora de comecgar aquisicoes e fornecera detalhes sobre as
a prepara-la para a venda. Este capitulo etapas mais importantes.
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0 Contato inicial

Com seu potencial adquirente,

vocé discutira os objetivos de sua
empresa e sua visao para o futuro
para garantir que seus interesses
estejam alinhados. Vocé também
analisara a filosofia de aquisicao do
comprador e explorara suas opgoes
para permanecer no negocio ou
seguir um plano de sucessao apds a
venda.

O passo a passo do processo de aquisicao

9 Contrato de

confidencialidade (NDA),
solicitacao de informacoes
preliminares e memorando
de informacgoes

Se houver um interesse mutuo
apos a conversa inicial, um
contrato de confidencialidade
(NDA) sera fornecido para manter
as informacoes compartilhadas
privadas, protegidas e confidenciais.
Para comecar a compilar as
informagoes preliminares
solicitadas por seus potenciais
adquirentes, vocé preenchera

um questiondrio que fornece

uma visao geral ampla da sua
empresa de software. O proximo
passo é compilar esses dados

em uma apresenta¢ao ou em um
memorando informativo, que serd
discutido nas sec¢des a seguir.

0 Oferta indicativa

Depois de concluir a solicitagao de
informacodes, o comprador podera
fornecer uma oferta indicativa.
Esta é uma oferta nao vinculativa
para estabelecer os parametros do
negdcio entre ambas as partes.
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O Carta de Intencdes (LOI)

Se vocé aceitar os termos que foram
discutidos até o momento, uma
carta de intengoes sera redigida.
Este é o0 acordo formal da estrutura
do negdcio.

© Due Diligence

Assim que a LOI for assinada, vocé
passara para a due diligence. Trata-
se de uma avaliagao comercial
abrangente, na qual vocé trabalhara
em estreita colaboracao com

seu comprador para validar os
principais pressupostos do negdcio,
sua estrutura e o relacionamento no
futuro. Esse processo geralmente
dura 45 dias.

=3

G Contrato de compra e
venda

Apds a conclusao da due diligence,
vocé assinara o contrato de compra
e venda, que serve como a execugao
do contrato final e o levara as etapas
conclusivas do processo.
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Eﬁi

@ Recebimento de proventos

Apds o fechamento do negdcio,
vOCé e seus acionistas receberao o
produto da venda.

@ Continue operando sua
empresa e proteja seu
legado

Através de uma estrutura de
negocios descentralizada, vocé

tera a liberdade de continuar
administrando sua empresa com
autonomia. Ou, se vocé optou por
sair do negocio, trabalhe com

seu comprador no planejamento
sucessorio para garantir que a
lideran¢a adequada esteja em vigor.

Agora que abordamos as etapas
do processo de M&A, vamos nos
aprofundar um pouco mais em
alguns dos principais estagios.
Primeiro, vamos discutir como,
depois de estabelecer o contato
inicial e fornecer um NDA, os
potenciais compradores solicitarao
o memorando informativo (MI).
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Por que sua empresa precisa de um memorando informativo

Um memorando informativo (Ml) é um
conjunto de documentos criado pelo
proprietario de uma empresa para
possiveis compradores. O principal
objetivo de um memorando informativo
é propiciar um potencial investimento
em sua empresa de software. Embora
este documento seja projetado para
atrair o interesse de potenciais
compradores, ele também serve para
fornecer transparéncia. Os proprietarios
devem evitar o exagero, mas procurar
disponibilizar qualquer informacao que

afete materialmente o valor da empresa.

O principal objetivo de um memorando
informativo é propiciar um potencial
investimento em sua empresa de
software.

Memorandos informativos tendem a ser do negdcio, posicao de mercado, clientes,
exaustivos por natureza e incluem itens estratégias e métodos de promocgao,
relacionados a posi¢ao financeira da mercados atendidos e assim por diante.
empresa, ativos e passivos, descrigao

0 guia definitivo para vender sua empresa de software
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A importancia de um memorando informativo bem-organizado

Um memorando informativo da aos
empresarios a oportunidade de definir
claramente todos os detalhes relevantes
de sua empresa. E imperativo que a
informacao seja apresentada de forma
atraente, logica e coerente, pois reflete
também o profissionalismo, a qualidade
da gestao e a dedicagao da empresa

a venda. Um memorando informativo
de alta qualidade é fundamental para
garantir uma transagao suave, pois
promove transparéncia e minimiza
correspondéncia desnecessaria.

E imperativo que a informacao seja
apresentada de forma atraente,
logica e coerente, pois reflete
também o profissionalismo, a
qualidade da gestao e a dedicagao
da empresa a venda.
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O que incluir em um memorando informativo

A maneira mais eficaz de fornecer um adaptar seu documento de uma maneira Ocupar o papel do comprador ao redigir
grande volume de informacgoes sobre Unica que ajudara os compradores a o Ml garantird sua integridade objetiva,
a empresa aos investidores é através entender as particularidades do seu enquanto também cumpre sua fungao
de um memorando informativo. Para negocio. como documento de marketing.

aumentar a eficacia do documento, os
empresarios devem incluir o maximo
de informacoes possivel para reduzir

a correspondéncia futura sobre o
mesmo assunto. No entanto, essa tarefa
pode parecer custosa, ja que a lista

de possiveis itens a serem abordados
costuma ser extensa.

Ao preparar o memorando informativo,
é interessante assumir o papel do
comprador. Essa tatica ajudara vocé

a refletir sobre como estruturar seu

MI, quais informagoes incluir e como
melhor apresenta-las. Em vez de passar
passivamente por todos os titulos e
preencher as segées com informacgoes
sobre sua empresa, pode ser melhor
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Checklist do memorando informativo

Vocé pode estar se perguntando quais se¢coes sao mais importantes para uma empresa de software abordar. Confira um
detalhamento de alguns itens sugeridos para se¢des principais no memorando informativo, a fim de garantir o sucesso durante este

processo:
@ REsSuMO EXECUTIVO @ oPERACOES
Visao geral da empresa Fornecedores e aquisigoes
Principais dados financeiros e Producao e distribuicao
impulsionadores da empresa Gestdo da qualidade
Escopo da transacao Pesquisa e desenvolvimento
Principais consideragcoes sobre o Logistica
investimento Sistemas e processos
9 EMPRESA Mark.etlng e vendas
Historia e marcos Analise ABC
Estrutura legal e CLIENTES
Modelo de negdcios Visdo geral dos principais clientes
Visao e estratégia corporativa Analise da concentracdo de clientes
e BUSINESS Res.um~o das tendéncias de atrito e
Unidades de negdcios e mercados PUELEL RIS
. Descricao detalhada da
Produtos e servicos . .
. o participacao de mercado atual
Clientes, referéncias e redes
€ INDUSTRIA
@ RECURSOS

L Estrutura da industria
Organizacao
o Concorrentes
Funcionarios I .
Posi¢ao competitiva
Infraestrutura I .
Posi¢cao estratégica

@ FINANCEIRO

Visao geral

Declaracao de Lucros/Perdas
Negociagao atual

Balanco

Demonstracao de fluxo de
caixa

© PERSPECTIVAS

Um resumo da situacao atual
Destaques das metas de
longo e curto prazo

Um resumo das principais
estratégias utilizadas nas
tendéncias do mercado

Um resumo das principais
estratégias de crescimento
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Como negociar a carta de intengoes

Se seu potencial comprador estiver
satisfeito com as informacoes fornecidas
no MI, ele provavelmente fornecera uma
oferta indicativa. Apds essa oferta ter
sido feita, a proxima etapa do processo
de M&A é negociar a carta de intengoes
(LOI). A LOI serve como o acordo inicial
entre o comprador e o vendedor que
define claramente todos os termos
comerciais e descreve os principais
pressupostos feitos por eles. Ter uma LOI
permite que ambas as partes calibrem
suas expectativas durante o processo de
fusdes e aquisicdoes e economizem tempo,
dinheiro e esforgo durante os estagios
posteriores.

E essencial saber o que esta
sendo comprado devido as
diferencas entre as implicagoes
fiscais de um asset deal e share
deal, dependendo da jurisdigao
e da estrutura de negdcios do
vendedor.

Ao negociar a carta de intengdes,
€ importante que os empresarios
considerem o seguinte:

O que esta sendo comprado?

E essencial saber o que esta sendo
comprado devido as diferencgas entre as
implicagoes fiscais de um asset deal e
share deal, dependendo da jurisdicao e da
estrutura de negdcios do vendedor.

Como o pre¢o de compra sera
pago?

0 valor serd pago em dinheiro, agoes ou
uma combinacao dos dois? Muitas vezes,
se o comprador estiver pagando todo

ou parte do preco da compra em acgoes,
havera restricoes para a venda dessas
acoes por varios anos apods a aquisicao.
Como resultado, vocé precisara fazer
algum trabalho de valoragao reversa para
garantir que as agoes sejam avaliadas de
forma justa.

e Existe um componente contingente
para o preco de compra (ou seja, um
earn-out)? Em caso afirmativo, em

gue se baseia e em quais implicacoes
operacionais e fiscais pds-aquisicao ele
tem sobre o seu negdcio? Idealmente, os
pagamentos contingentes sao simples
de calcular e baseados em resultados
mutuamente benéficos.

 Qual parte do prego de compra é paga
antecipadamente e qual serd mantida
em garantia? Quais sao os gatilhos

para liberacao dos fundos mantidos em
garantia?

De onde vém os fundos?

Alguns compradores podem precisar

de financiamento para executar uma
transacao. Se for esse o caso, vocé
precisara avaliar a probabilidade de

o comprador ter sucesso em obter
financiamento adequado, do contrario, o
acordo talvez tenha que ser encerrado.
Certifique-se também de entender

quais implica¢cdes operacionais esse
financiamento tera para o seu negécio
dali para frente. Tais questoes, incluindo
o cumprimento de pagamentos de juros e
outros covenants financeiros, podem ser
debilitantes para uma empresa.
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Quais sao os principais termos
legais?

Quais sao as principais representacoes e
garantias que vocé esta fazendo? Até que
ponto vocé esta disposto a indeniza-las?
Nesta fase, concordar com um quadro
legal ajuda a delimitar os potenciais
riscos legais decorrentes da transagao.
Isso ajudara a simplificar a elaboracao
do contrato de compra final, bem como o
processo de due diligence.

Quais sao as condicoes de
fechamento?

As condi¢cdes comuns para o fechamento
incluem aprovacao do Conselho

de Administracao do Comprador,
financiamento bem-sucedido e o negdcio
do vendedor atingindo determinados
marcos operacionais ou financeiros.

Quais sao os principais
pressupostos com as quais
ambas as partes estao
concordando?

Ao contrario dos termos legais, esses
pressupostos sao prospectivos e nao
serao regulamentados por quaisquer
representacdes e garantias. Trata-se dos
principais pressupostos financeiros e de
previsao de negdcios que o comprador
estd fazendo para justificar a oferta.

Se o comprador sentir que quaisquer
pressupostos nao sao alcangdveis ao
longo da due diligence, ele solicitara

a reestruturacao da transacao.
Portanto, é importante que vocé revise
cuidadosamente esses pressupostos

e seja capaz de defendé-los durante o
processo de due diligence.

Decidindo sobre a
exclusividade

Em muitos casos, os compradores
guerem ter exclusividade com um
vendedor antes de dedicar os recursos
necessarios a due diligence e ao juridico.
A exclusividade é, normalmente, a Unica
parte vinculativa da carta de intengées.
Uma vez que ambas as partes estejam
satisfeitas com a negociagao da LOI, é
hora de passar para a due diligence. O
processo de due diligence ocorre quando
o comprador confirma informagoes
pertinentes sobre o vendedor verificando
e investigando tudo sobre a empresa.
Esse processo pode parecer intimidante,
mas a proxima sec¢ao descreve tudo o que
vocé pode esperar, além de como concluir
com sucesso a due diligence com seu
potencial comprador.

Em muitos casos, os compradores querem ter exclusividade com um
vendedor antes de dedicar os recursos necessarios a due diligence e ao
juridico. A exclusividade é normalmente a Unica parte vinculativa da carta

de intengoes.
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Que processo de due diligence esperar ao vender sua empresa de

software

O processo de due diligence é sobre
informar a decisao de uma aquisicao
potencial. Seus possiveis compradores
realizarao a due diligence para obter uma
compreensao completa e abrangente

de seus negdcios. Muitas pessoas

ficam surpresas com a profundidade
dessa investigagao, ja que um processo
significativo de due diligence explora
todos os aspectos do passado, presente e
futuro da sua empresa.

Areas de due diligence

Os registros financeiros serao
naturalmente uma parte fundamental
de um processo de due diligence. Vocé
deve esperar que a revisao financeira e
contabil abranja todas os demonstrativos
financeiros, projegoes e previsoes,
orcamentos operacionais e documentos
de auditoria.

Um processo abrangente também se
aprofundard em outras areas e fara
perguntas importantes, como:

Consideracgoes sobre recursos
humanos

» E as pessoas? Elas se encaixam em
uma empresa fundida ou adquirida?

* Quem sao os principais membros da
equipe? Quais sao suas ocupagoes e
antecedentes?

* Quais praticas a empresa usou para
reter funcionarios talentosos?

Consideragoes organizacionais
e de desenvolvimento

 Qual é a estrutura organizacional?

* Quais controles a equipe de
gerenciamento usa para supervisionar a
produtividade?

» Quais propriedades fisicas e intelectuais
Sao essenciais para o negocio?

* Quais produtos estao no pipeline de
desenvolvimento? Qual é o prazo e as
despesas necessarias para langar cada
produto?

Consideracgoes sobre
tecnologia

* Quao adequadas e crediveis sao

as plataformas e aplicativos que
sustentam as necessidades de dados e
comunicacoes?

e A revisao pode examinar o processo
pelo qual as informagoes sao capturadas,
o fluxo de dados e questoes especiais.
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Consideracoes legais

* A revisao juridica examina todos

0s registros, manuais, acordos,
instrumentos financeiros relevantes
utilizados, contratos de seguro em vigor,
a situacgao do litigio, a relacao e exposicao
regulatdria e a posic¢ao tributaria.

Consideracgoes sobre
reputacao

* O risco de reputacao concentra-

se na gestao de relagoes e imagens
com clientes e publicos, na medida
em que a geréncia tem estratégias e
planos para responder a eventos que
prejudicam a reputacao da empresa
e, consequentemente, a reputacao do
comprador.
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Durante a diligéncia prévia, o comprador normalmente apresentara ao vendedor uma checklist.
Confira uma amostra do que vocé provavelmente encontrara nesse documento:

€@ DEMONSTRAGOES @ pADOS COMERCIAIS @ PROPRIEDADE INTELECTUAL

FINANCEIRAS

Demonstragoes financeiras
histéricas auditadas

Demonstragoes financeiras no
acumulado do ano

Demonstragoes financeiras de
previsao (se aplicavel)

Programacgoes e documentos
de trabalho que corroboram
as declaracoes acima

€ INFORMAGOES DE MERCADO
Andlise de mercado/relatorios

Cendrio da concorréncia e
participacao de mercado

Analise SWOT
Etc.

o CORPORATIVO E ACIONISTA
Registro de acionistas,
estatutos e outros
documentos relevantes

Modelo de preco e receita
Analise do produto
Estratégia de vendas

Dados e andlises em nivel
de cliente

Funil de vendas e backlog

@ ASSuNTOS LEGAIS

Identificar quaisquer
reivindicagoes, disputas,
litigios ou investigagao
histdricos, atuais ou
potenciais

Contratos com fornecedores
Contratos com clientes
Contratos de aluguel

Etc.

Patentes, patentes pendentes,
incluindo correspondéncia legal e
opinides relevantes

Marcas registradas e pendentes,
incluindo correspondéncia e opinioes
legais relevantes

Acordos de nao divulgacao e acordos
de nao concorréncia e cépias de
politicas e procedimentos internos
relativos a informacoes confidenciais

Acordos de pesquisa e
desenvolvimento ou cooperagao

Lista de software de cédigo aberto
incorporado em cada médulo de
software e contratos
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A due diligence nao é capaz de
eliminar todos os riscos

O processo de due diligence destina-se a
reduzir o risco, nao a elimina-lo. Lideres
empresariais experientes entendem que
os fatores tradicionais da diligéncia prévia
nao contribuem tanto para o desempenho
a longo prazo da empresa. 0 sucesso de
uma aquisicao depende de fatores que
estao fora do processo de due diligence.
No entanto, é importante realizar um
processo robusto de due diligence

para garantir que vocé encontre sua
combinacao ideal.

Obtendo a combinagao perfeita

Lembre-se, a maioria dos processos de
due diligence termina com a decisao de
Nnao prosseguir com uma aquisi¢cao. Esse
veredicto nao significa que sua empresa
nao esteja preparada para o crescimento,
mas apenas que, atualmente, ndo ha
uma combinacao adequada disponivel.
Tenha em mente que esse processo
trata de encontrar um “fit estratégico”
gue beneficie toda a organizagao, e nao
garantir a solvabilidade financeira.

Lembre-se, a maioria dos processos de due diligence termina com a
decisao de nao prosseguir com uma aquisi¢cao. Esse veredicto nao significa
que sua empresa nao esteja preparada para o crescimento, mas apenas
que, atualmente, ndao ha uma combinagao adequada disponivel.
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CAPITULO 3

O impacto da venda da
sua empresa em clientes
e funcionarios




Como empresario dedicado, vocé provavelmente esta se
perguntando como o processo de M&A e seu resultado podem
afetar as pessoas que ajudaram vocé a expandir sua empresa para
onde ela esta hoje.

I Vocé deve considerar o impacto de capitulo o guiara através do impacto
A” uma aquisi¢ao nao apenas na empresa gue uma aquisicao tera em ambas as
e em suas partes interessadas, mas partes e abordara algumas questdes
também nos clientes e funcionarios importantes a serem levadas em
que dependem do seu negdcio. Este consideragao.
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Como vender sua empresa afeta seus clientes

Vender sua empresa inevitavelmente
tera um impacto em seu publico. Seus
clientes dependem de vocé e de seus

produtos para tornar a vida mais facil, e

eles confiam que vocé cuidara de seus
melhores interesses. Ao selecionar um

comprador que melhore a experiéncia de

seus clientes, vocé honrara a confianca
que eles tém em vocé.

Confira cinco perguntas a serem feitas
para ajuda-lo a avaliar o impacto de uma
aquisicao em seus clientes:

@ O adquirente continuara
a oferecer e investir em
seu produto, ou os clientes
serao for¢cados a migrar
para uma plataforma
diferente?

Alguns adquirentes tentarao eliminar
gradualmente seu software e
incentivar os clientes a migrarem
para a solucao deles, levando ao
eventual desaparecimento de seu
produto. Quando isso acontecer, o
legado da sua empresa sera afetado
e os clientes enfrentarao custos
significativos de comutag¢ao, bem
como a dor de cabeca de aprender
um novo sistema.

Ao selecionar um comprador que
melhore a experiéncia de seus
clientes, vocé honrara a confianga
que eles tém em vocé.

@ Os clientes continuario

recebendo a mesma
atencao e servigco que
receberam no passado?

Os clientes podem notar uma
degradagao no servigo se estiverem
sendo absorvidos por uma
organizagao maior. Descubra se

os clientes manterao sua equipe

de suporte ou se precisarao
desenvolver novos relacionamentos
como resultado de mudancas
organizacionais.
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€© Considere a estabilidade
do negdcio a longo prazo.
Existe o risco de sua
empresa ser revendida?

Analise o histdrico de seus potenciais
compradores. O que acontece com
suas empresas ap0ds a aquisicao?
Alguns adquirentes compram e
vendem empresas, e alguns mantém
seus negdcios a longo prazo. Quando
uma empresa é revendida, ha um
risco maior de rotatividade, pois

os clientes se preocupam com a
viabilidade futura do negdcio.

0o adquirente permitira que
vocé aumente o valor que
pode fornecer aos seus
clientes?

Havera oportunidades de aprender
€ empregar novos processos que
permitirao que sua empresa atenda
melhor seus clientes? Descubra se
o adquirente oferece oportunidades
de desenvolvimento profissional ou
acesso as melhores praticas para

ajuda-lo a manter e melhorar seu
nivel de atendimento. Considere
também se o adquirente apoiard
iniciativas de produtos ou grupos
de usuarios para melhor atender as
necessidades dos clientes.

@ Como ficaram os clientes
de empresas adquiridas
anteriormente?

Antes de tomar uma decisao,
obtenha a perspectiva de lideres de
mentalidade semelhante e peca para
falar com empresas que venderam
para um potencial adquirente. Faga
perguntas diretas e abertas para
obter uma compreensao completa
do compromisso do comprador com
seus clientes. Também vale a pena
conectar-se diretamente com os
clientes de empresas adquiridas para
entender o impacto da aquisi¢cao do
ponto de vista deles.

Faca sua diligéncia prévia

Fazer o processo de due diligence ao
vender um negocio € uma via de duas
maos. Certifigue-se de que um potencial
comprador tratara seus clientes com o
nivel de profissionalismo e cuidado que
vocé espera. 0 comportamento passado
€ um o6timo indicador de comportamento
futuro, entao procure uma empresa com
um histérico de valorizacao de seus
clientes. Ao selecionar o comprador
certo para o seu negdcio, vocé honrara
a confianca dos clientes que ajudaram a
torna-lo o que ele é hoje.

Alguns adquirentes compram

e vendem empresas, e alguns
mantém seus negdcios a longo
prazo. Quando uma empresa é
revendida, ha um risco maior de
rotatividade, pois os clientes se
preocupam com a viabilidade
futura do negécio.
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Desenvolvimento de talentos para funcionarios no pds-aquisicao

Tornar-se uma empresa lider do setor ajudam a criar uma cultura focada no
depende das pessoas que nela trabalham.  desenvolvimento de talentos. Considere
E por isso que é extremamente também outros fatores relevantes
importante que as empresas invistam especificos para sua empresa de

no desenvolvimento de talentos. Ao software.

considerar uma fusao ou aquisicao, é

igualmente importante que seu potencial 0 adquirente ajudaré voceé
adquirente tenha a mesma opiniao. a definir uma visao clara de

Para ajudar a determinar se um . 2
comprador desenvolvera os talentos da gerenuamento de talentos?

empresa apds a compra, eis algumas

perguntas a serem feitas: Uma visao clara de gerenciamento de

talentos inclui avaliar os valores e metas
que apoiarao seus objetivos de negdcios
estratégicos e operacionais. Ter uma
equipe robusta de funcionarios melhorard

Qual é a cultura da empresa?

E crucial entender a cultura empresarial todas as areas de negécios, incluindo

do seu potencial comprador. Eles a cultura empresarial, o que ajudara a
reforcam a crenca de que o que seus impulsionar sua missao e visao. Para
funcionarios fazem é importante? Eles avaliar a estratégia de gerenciamento de
enfatizam o valor do aprendizado e do talentos do seu potencial comprador, vocé
treinamento? Eles oferecerao a vocé deve perguntar sobre os programas em
oportunidades de se conectar e colaborar vigor para atrair, avaliar, desenvolver e
com seus lideres? Todos esses fatores gerenciar profissionais.
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Como o adquirente investira
em seus funcionarios?

Uma das principais maneiras pelas quais
as empresas podem se posicionar para
0 sucesso a longo prazo é investindo

em seus funciondrios. Seu pessoal é o
seu maior trunfo e é vital ajuda-los a
evoluir. Seu adquirente deve trabalhar
com vocé para construir planos de
sucessao e talentos de varias camadas,
garantindo que sua equipe possa
cumprir seus objetivos futuros. Descubra
quais ferramentas e avaliagdes serao
disponibilizadas para vocé, por seu
adquirente, para ajudar a desenvolver

os funciondrios e fornecer-lhes o
treinamento necessario.

Se vocé optar por sair do negdcio
apos a venda, é igualmente
importante discutir sobre

seus objetivos profissionais e
cronograma.

0 adquirente ajudara vocé
a alcancar seus proprios

objetivos profissionais?

Se o seu desejo é permanecer na
empresa, o adquirente precisa
trabalhar com vocé para realizar seus
objetivos pessoais e profissionais.
Certifique-se de perguntar sobre as
novas func¢oes e responsabilidades

l

| ]
b
que podem estar disponiveis apos a
aquisicao. Se vocé optar por sair do
negocio apds a venda, é igualmente
importante discutir sobre seus objetivos
profissionais e cronograma. Depois
de garantir o alinhamento com seu
potencial comprador sobre o seu futuro
da empresa, vocé podera passar para

a préxima fase do processo de M&A:
finalizar a venda.
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CAPITULO 4
Finalizando a venda e o
crescimento futuro

N




Parabéns, vocé chegou a etapa final da jornada de M&A. Saiba o
que vocé precisa fazer a seguir, quando decidir cruzar essa linha

de chegada com sua empresa.

Agora que vocé tem uma compreensao
abrangente do processo de fusdes

e aquisicoes e seu impacto em

seus clientes e funcionarios, vamos
compartilhar algumas dicas sobre
como avaliar uma venda, erros a evitar

ao vender sua empresa de software

€ CoOmo se preparar para sua data de
fechamento. Essas dicas ajudarao vocé
a finalizar com confianca a venda com
seu adquirente e se preparar para o
crescimento futuro.
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Etapas necessarias para avaliar uma venda

Muitos dos topicos abordados neste guia até agora serao fundamentais ao avaliar a venda de sua empresa de software.
A tabela abaixo mostra uma visao geral de alto nivel dos fatores que vocé deve considerar ao tomar sua decisao.

5 ETAPAS PARA AVALIAR UMA VENDA

—

a Valoragao
Esteja ciente do

preco solicitado pelo
seu cliente

Q Comprador 0 Oferta

Avalie seu potencial Examine as
comprador com cuidado especificagoes: consulte
o conselho juridico

Alinhamento e Perspectiva de longo prazo

A oferta esta de acordo Este acordo lhe proporcionara
com os valores de seus 0 que vocé quer?

clientes e a sua filosofia

empresarial?
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Erros a serem evitados ao vender sua empresa de software

Chegar ao final do processo de M&A

€ emocionante. Vocé gerou um forte
impulso para o crescimento futuro de sua
empresa de software e esta pronto para
finalizar a venda.

Antes de assinar, no entanto, € melhor
considerar alguns dos erros mais comuns
gue as empresas de software cometem

ao venderem seus negocios.

Esperando muito tempo para
vender

O valor da sua empresa é determinado
por mais do que apenas suas financgas.
Ele é definido por muitos fatores que
impactam o mercado.

» A economia
* O impeto da industria
 As praticas comerciais do seu pais

» A evolucao dos seus produtos

O valor da sua empresa é determinado por mais do que apenas suas
finangas. Ele é definido por muitos fatores que impactam o mercado.

Por esse motivo, é importante pensar
estrategicamente sobre o tempo. Suas
préprias circunstancias corporativas
podem mudar com o tempo, assim como
0 ambiente ao seu redor. Compreenda
todas as variaveis, pesquise o mercado,
escolha o momento certo e aproveite sua
oportunidade.

Falta de transparéncia

Quando vocé estiver prestes a vender,

os potenciais compradores desejarao
entender todos os aspectos do seu
negocio, incluindo o histérico da empresa
e as metas futuras. Conforme discutido
no Capitulo 2, deve-se esperar a due
diligence.

Os potenciais compradores precisam
saber sobre tudo, e vocé deve ser

transparente sobre o que eles
provavelmente encontrarao. Ninguém
ficara surpreso se uma empresa tiver
suportado desafios ou enfrentado
obstaculos — isso é comum e a maioria
das empresas passa por isso. Mas se
as questoes forem expostas no final do
processo, havera um impacto no acordo
financeiro.

Vender para o comprador
errado

As aquisi¢des correm o risco de falhar

se nao houver um ajuste estratégico. A
venda de uma empresa de software é
mais do que apenas o pre¢o de venda.
Certifiqgue-se de que o comprador oferece
um ambiente no qual sua empresa de

software possa prosperar.

0 guia definitivo para vender sua empresa de software

37



Preparando-se para sua data de fechamento

O grande dia esta se aproximando
rapidamente. Vocé encontrou o
adquirente perfeito, negociou o melhor
acordo para sua empresa de software

e concluiu o contrato de compra. No
entanto, ainda nao é o fim, porque vender
uma empresa de software é um processo
unico.

Para garantir que a transacao seja o
mais suave possivel, confira algumas
consideracoes importantes para ajuda-
lo a se preparar para sua data de
fechamento:

Mantenha a comunicacao
aberta com seus funcionarios

Para manter a confianca e a fidelidade

de seus funcionarios, seja aberto com
eles sobre o processo de aquisicao e as
razoes pelas quais vocé tomou a decisao
de vender. Ao anunciar a novidade para
sua equipe, comunique o tempo que vocé
investiu para encontrar o adquirente certo
para a empresa.

Para manter a confianga e a fidelidade de seus funcionarios, seja aberto com
eles sobre o processo de aquisi¢ao e as razoes pelas quais vocé tomou a

decisdo de vender.

Informe seus clientes sobre a
aquisicao

Os clientes devem ser informados sobre
a aquisicao de forma cuidadosa. Seus
clientes dependem do seu produto para
administrar seus negdcios todos os dias,
e eles podem, compreensivelmente, ficar
bastante nervosos com uma mudanca de
propriedade.

Como as empresas de software tém
necessidades especificas, vender

para um adquirente que tenha
conhecimento sobre suas operagoes
pode fazer diferenca para seus clientes. O
conhecimento da industria nao s ajudara
a mitigar sentimentos de incerteza, mas
provavelmente também ajudara com o
desgaste.

Preparando-se para a mudanca

Ao tomar a decisao de vender, vocé e sua
organizagao precisarao estar preparados
para mudancas. Alguns adquirentes
podem impor alteragdes significativas
na empresa e na organiza¢ao, enquanto
outros nao. Como proprietario, vocé deve
entender este ponto claramente antes

da data de fechamento, de forma a nao
ser pego de surpresa e poder trabalhar
em estreita colaboracao com seus
funciondrios e clientes para comunicar e
gerenciar quaisquer mudangas.
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Conclusao

Vender sua empresa de software é um
percurso de varias etapas que leva uma
quantidade significativa de tempo e
consideracao do inicio ao fim. Antes de
comecar, é importante aprender sobre
as diferencas entre fusoes e aquisigoes,
para determinar qual op¢ao é melhor
para sua empresa de software. Isso inclui
aprender a melhorar a valoragao da sua
empresa e planejar uma estratégia de
saida de forma eficaz.

Desde o contato inicial com um potencial
adquirente até a finalizacao da venda,

ha muitas etapas importantes a serem
percorridas. E imperativo dedicar

tempo compilando detalhes sobre seu
negdcio para o memorando informativo,
aprendendo a negociar a carta de
intengdes, sabendo o que esperar durante
a due diligence e aplicando as melhores
praticas em cada uma dessas etapas.

Depois de decidir avangar com a venda
do seu negdcio, vocé deve considerar o
impacto que ele tera em seus clientes
e funcionarios. Compreender como se
comunicar com essas partes ajuda a

garantir uma transi¢ao suave durante e
apos a venda. 0 adquirente certo também
respeitara seu negécio e seu historico e
apoiara suas metas para o crescimento

futuro.
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Avaliando o Grupo Volaris

como um lar para sua
empresa de software




Uma introducao ao Grupo Volaris

O Grupo Volaris € uma subsidiaria da Constellation Software
Inc. (TSX:CSU), fundada em 1995 para construir um portfélio
de empresas de software e torna-las lideres em seus nichos

especificos.

Com o apoio da Constellation Software,
o Grupo Volaris adquire, fortalece e
desenvolve empresas de software em
muitos mercados verticais e regioes
geograficas diferentes. Nds adquirimos
mais de 100 empresas em mais de 35
paises, e cada uma delas é unica. O fator
unificador é que todas as empresas do
Grupo Volaris vendem tecnologia de
missao critica adaptada a um mercado
vertical especifico.

Como adquirente que compra e mantém
para sempre, oferecemos estabilidade

a longo prazo as nossas empresas
adquiridas e a garantia de que nunca as
revenderemos. Além disso, a maioria

de nossas aquisi¢oes opera de forma
independente. A Volaris trabalha com

os proprietarios para expandir seus
negocios, preservar seu legado, garantir
um futuro brilhante para os funcionarios
e alcancar seus objetivos comerciais e

profissionais.
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Razoes para considerar a venda para a Volaris

Vocé trabalhou duro para transformar
seu negodcio no que ele é hoje. Na Volaris,
entendemos o tempo e a dedicagao que
levou para chegar a este ponto. Para
promover a jornada da sua empresa de
software, podemos estender o suporte a
todas as areas da sua empresa e fornecer

as seguintes vantagens:

Um lar permanente para a sua
empresa

Quando adquirimos um negdcio,
permanecemos leais a ele. Ao contrario
das empresas de private equity ou

de capital de risco, nao vendemos

e revendemos as empresas que
compramos. Ao manté-las para sempre
e investir em produtos e funcionarios,
permitimos que as necessidades dos
clientes sejam atendidas a longo prazo.

Estrutura empresarial
descentralizada

Acreditamos que as melhores decisoes
sao tomadas localmente por lideres com
conhecimento profundo de seu mercado
vertical. Como parte da Volaris, vocé
continuara tocando seu negocio como
uma empresa autbnoma enquanto se
beneficia de pertencer a uma organizagao
global maior. Vocé obtera acesso a
benchmarks conquistados através de
centenas de aquisi¢oes, capazes de
ajuda-lo a entender os pontos fortes

e oportunidades de melhoria da sua
empresa.

Suporte operacional e
financeiro

Com a nossa empresa controladora, a
Constellation Software Inc., adquirimos

Como parte da Volaris, vocé continuara tocando seu negdcio como
uma empresa autonoma enquanto se beneficia de pertencer a uma

organizacao global maior.

com sucesso mais de 400 empresas de
software. Como adquirentes experientes,
temos a experiéncia financeira e
operacional necessaria para desenvolver
empresas de software de mercado
vertical. As empresas que se juntam a
nos obtém acesso a capital para financiar
iniciativas e buscar o crescimento
adquirido.

Gerenciamento de talentos e
compartilhamento de melhores
praticas

Construir um negécio lider de

setor requer um forte pool de

talentos. Encorajamos uma cultura

de aprendizagem e oferecemos
oportunidades de desenvolvimento
profissional em todos os niveis

da organizag¢ao. A Volaris reune
regularmente uma comunidade de pares
em conferéncias funcionais a fim de
fomentar a colaboracao e a parceria,
além do compartilhamento de melhores
praticas. Investimos nos funcionarios e
trabalhamos com vocé para desenvolver
a proxima geracao de lideres da sua
organizagao.
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