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O mundo está mudando rapidamente e impactando o ambiente 
de negócios

Empresas / 
Instituições

Transformação 
digital

Evolução / 
disrupção

tecnológica

Pressão 
demográfica

Disputas 
comerciais

Concentração de 
renda

Mudança nos 
hábitos de 
consumo

Forte processo 
de urbanização

Globalização
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Imperativos ne negóciosDesafios 
crescentes nos 
negócios 
acarretam em 
mudanças nas 
estratégias das 
empresas  
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Transformar o capital 
humano

Estimular inovação

Otimizar os negócios e as 
transações

Buscar crescimento e 
vantagem competitiva

Alinhar os custos às 
estratégias de negócios

Melhorar a confiança e a 
transparência

Proteger os ativos

Explorar as múltiplas 
utilidades dos dados

Adaptar-se aos ambientes 
de riscos e regulação

Melhorar a experiência do 
cliente

Acelerar a transformação 
digital e tecnológica
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As empresas precisam se adaptar às mudanças no ambiente de 
negócios para ter sucesso e gerar valor aos acionistas
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Aquisições de empresas e 
ativos

Desinvestimento ou venda 
de ativos

Joint ventures ou Alianças 
estratégicas

Abertura de capital (IPO)

Captação de recursos 
(instrumentos de dívida)

Reestruturações 
operacionais / financeiras

Estratégia de 
crescimento

Criação de 
Valor

Transformar o capital 
humano

Estimular inovação

Otimizar os negócios e as 
transações

Buscar crescimentos e 
vantagem competitiva

Alinhar os custos às 
estratégias de negócios

Melhorar a confiança e a 
transparência

Proteger os ativos

Explorar as múltiplas 
utilidades dos dados

Adaptar-se aos ambientes 
de riscos e regulação

Melhorar a experiência do 
cliente

Acelerar a transformação 
digital e tecnológica
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www.pwc.com/deals-report



DC2 - Informação de distribuição restrita

Os fatos mostram porém uma realidade diferente e 
preocupante
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Muitas aquisições e desinvestimentos não atingem o seu objetivo de 
maximizar valor – mesmo quando executivos pensam ter atingido os objetivos

dos compradores acreditam que sua última aquisição criou valor, entretanto...

apresentaram performances inferiores aos principais concorrentes no período de 24 meses 
subsequentes à transação (baseado na métrica de retorno total aos sócios)

dos vendedores apresentaram performances inferiores aos principais concorrentes no período de 
24 meses subsequentes à transação (baseado na métrica de retorno total aos sócios)



Para as empresas 
que não tiveram 
sucesso em suas 

transações, 
faltou foco e 

prioridade na  
Criação de Valor
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Apresentador
Notas de apresentação
As plataformas são:�Deals - apoiar clientes a identificar e executar os Deals que aceleram o seu crescimento, em linha com sua estratégia, e geram valor, tanto hoje quanto num futuro cada vez mais digital. Serviços vão desde à revisão e discussão estratégica do portfólio de investimentos à realização das sinergias antecipadas num Deal.�Digital - apoiar nossos clientes no desenvolvimento das capacitações humanas e tecnológicas necessárias para transformação do seu modelo de negócios e operacional...apoiá-lo também em desenvolver novas formas de resolver problemas, criar experiências únicas com clientes e melhorar performance�Risk & Regulatory - Partindo de uma clara visão de apetite a risco e compliance, apoiamos nossos clientes e targets a navegar com segurança no que se refere a riscos de negócios e operacionais, forensics, cyber, mudanças tributárias, legais e regulatórias. Apoiamos nossos clientes a se utilizarem eficazmente de tecnologia e dados para competir eficazmente num mundo em que "licença social" para concorrer nunca foi tão valiosa/fundamental.�Transformation - Apoiamos nossos clientes e targets a se transformarem em organizações em constante transformação, capazes de se reinventar num mundo em constante disrupção. Prioridades em torná-las fit for growth e assegurar que tenham as capacitações para criar valor no front e back office e para executar suas estratégias e superarem seus concorrentes.�
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Para dois terços dos executivos envolvidos na transação a 
Criação de Valor deveria ter sido prioridade.

Apresentador
Notas de apresentação
As plataformas são:�Deals - apoiar clientes a identificar e executar os Deals que aceleram o seu crescimento, em linha com sua estratégia, e geram valor, tanto hoje quanto num futuro cada vez mais digital. Serviços vão desde à revisão e discussão estratégica do portfólio de investimentos à realização das sinergias antecipadas num Deal.�Digital - apoiar nossos clientes no desenvolvimento das capacitações humanas e tecnológicas necessárias para transformação do seu modelo de negócios e operacional...apoiá-lo também em desenvolver novas formas de resolver problemas, criar experiências únicas com clientes e melhorar performance�Risk & Regulatory - Partindo de uma clara visão de apetite a risco e compliance, apoiamos nossos clientes e targets a navegar com segurança no que se refere a riscos de negócios e operacionais, forensics, cyber, mudanças tributárias, legais e regulatórias. Apoiamos nossos clientes a se utilizarem eficazmente de tecnologia e dados para competir eficazmente num mundo em que "licença social" para concorrer nunca foi tão valiosa/fundamental.�Transformation - Apoiamos nossos clientes e targets a se transformarem em organizações em constante transformação, capazes de se reinventar num mundo em constante disrupção. Prioridades em torná-las fit for growth e assegurar que tenham as capacitações para criar valor no front e back office e para executar suas estratégias e superarem seus concorrentes.�
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Adequado planejamento e foco na Criação de Valor nas 
transações produz resultados expressivos, segundo 
executivos
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Apresentador
Notas de apresentação
Clientes e targets:�- Aproveitar melhor as oportunidades de criar valor;- Um sócio para as várias e mutantes necessidades (Médico dono do paciente que traz o especilista que for necessário;- Melhores conversas com nossos clientes e targets (em expertise e consistência)- Melhores resultados de experiências repetidas e bem sucedidas�Para nossos sócios e pessoas�- Viver nossa promessa de marca e propósito - Construir confiança e resolver problemas importantes- Consistência e diferenciação de mensagem- Possibilitar atuarmos efetivamente "da estratégia à execução"- Reconhecer que as necessidades dos clientes são interdependentes- Melhor consiência das nossas capacitações e potencial- Melhorar o nosso business acumem��



Ausência de plano estratégico e de plano de ações exaustivo e 
abrangente resulta em perda de valor nas transações
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Ausência de 
plano de 

tecnologia

Ausência de 
plano de 
sinergias

Ausência de 
plano de 

integração

Ausência de 
plano de 
gestão de 
capital de 

giro

Ausência de 
plano de 

otimização 
tributária e 

legal
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Cultura organizacional tem forte impacto na Criação de Valor 
em transações
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Planejamento e plano de ação abrangentes e bem executados 
tendem a resultar em Criação de Valor aos acionistas 

Pós-dealExecução do dealPré-deal
• Planejamento estratégico da transação
• Objetivos estratégicos do negócio
• Estudo de Criação de Valor
• Estudo de Sinergias / integração
• Plano detalhado de ações (100 dias)
• Estratégia de negociação / Valuation
• Envolvimento de especialistas etc.

• Estudo de valor (valuation)
• Diligências (financeira, tributárias, 

trabalhista, legal, TI, RH, ambiental, 
compliance, mercadológia, técnica etc.)

• Contratos (SPA, Non-Compete, 
Shareholders’ agrément etc.)

• Procedimentos de fechamento etc.

• Ações de Take-over
• Ações de integração (processos, 

sistemas, controles, políticas etc.)
• Gestão da mudança (Change

management)
• Captura de sinergias
• Realização de valor planejado

Nível de foco usualmente 
aplicado pelos compradores

Criação de Valor requer 
maior prioridade e foco nas 

fases pré e pós deal

GAP de preparação 
e estudo de valor

GAP de ações para 
captura de valor
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Perguntas? 
Dúvidas?
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pwc.com

Neste documento, “PwC” refere-se à firma membro do network da PricewaterhouseCoopers, ou conforme o contexto sugerir, ao próprio network. Cada firma membro da 
rede PwC constitui uma pessoa jurídica separada e independente. Para mais detalhes acerca do network PwC, acesse: www.pwc.com/structure

© 2019 PricewaterhouseCoopers. Todos os direitos reservados

Obrigado!
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