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01.Cenario Atual 02. Objetivos de Liquidez
Esse quadrante abrange a analise da situagéo atual da startup, incluindo Neste quadrante, s&o definidos os resultados esperados da operacao de
dados financeiros como receita, EBITDA, histérico de captagdes e captable. M&A, como o valuation pretendido e o prazo para concretizar a liquidez.

Ter alinhamento entre os empreendedores e investidores sobre os

¢ Qual a receita do ultimo ano? . , . Ly .. p
objetivos é essencial para direcionar uma estratégia de saida.

 Qual a receita prevista para esse ano?

e Qual foi o EBITDA do ultimo ano?  Qual o valor desejado para venda?

e Qual é o EBITDA previsto para esse ano? * Qual o multiplo de valuation pretendido em relacéo a receita no
« Quais tipos de captacao ja realizou? (seed, pre-seed, anjo, serie A, etc...) momento da venda?

« Qual o valor total j& captado? * Qual a perspectiva de tempo até a venda?

« Qual o valuation da ultima rodada? e Uma clausula de ndo-competicao é aceitavel para os founders?

 Qual o tempo de earnout desejado?

03. Desafios Internos

Aqui séo analisados os principais obstaculos que podem impactar o
sucesso da operacao, como questdes societarias, trabalhistas, tributa-
rias, tecnoldgicas e juridicas. Antecipar esses desafios permite maior
sucesso na fase de diligéncia e evita penalizacdes desnecessarias.

Avaliar:

 Questdes societarias « Contabeis e financeiras
» Questdes organizacionais « Tributarias

* Legais » Governanca

Questum
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04. Potenciais Compradores

Identifica as empresas-alvo que podem estar interessadas na startup. Este quadrante

inclui uma analise de histérico de M&A e a compatibilidade estratégica desses 05. PI’OpOSta de Va |.OI’

potenciais compradores com o negdcio.

Explica o que torna a startup atrativa para os potenciais

Para cada categoria de comprador: compradores. A proposta de valor é o que diferencia a empresa

« Quais foram as ultimas aquisicoes? no mercado e é crucial para despertar interesse nas negociagoes.
 Qual o tamanho das empresas adquiridas (faturamento, clientes, colaboradores)? Para cada categoria de comprador, avaliar a possibilidade de
 Qual o valor pago? agregar valor através de:

» Como foi estruturada a operagdo de M&A (cash-out, earnout, valuation)?  Receita adicional;

e Qual a tese de M&A? » Reducao de custo;

e Tem um time dedicado a M&A? « Disrupgao tecnoldgica;
* Acesso a novos mercados;

« Acesso a base de clientes;
« Canais de distribuic&o.

06. Alvo

Aqui séo estabelecidos os objetivos de receita e EBITDA que levarédo a
empresa a um patamar que atenda aos objetivos de liquidez estabeleci-
dos anteriormente e que estejam em linha com a capacidade dos
potenciais compradores.

« Objetivo de receita para o préximo ano?
 Objetivo de EBITDA para o préximo ano?
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07. Crescimento

Neste momento, busca-se identificar oportunidades de mercado que
possam ser exploradas para impulsionar o crescimento, seja por meio de
expansdo geografica, desenvolvimento de novos produtos ou servigos,
esforgos de marketing ou otimizagdo dos processos.

« Quais estratégias que demonstram ser mais eficientes em termos
de alocagdo de capital?

« Essas estratégias contribuem para um aumento positivo no
valuation da empresa, ampliando seu valor no mercado e tornan-
do-a mais atraente para investidores e parceiros estratégicos?

08. Recursos

Este quadrante busca mapear quais as estratégias de crescimento
serdo capazes de conduzir a empresa do cendrio atual até o seu alvo,
priorizando aquelas mais eficientes em termos de alocacao de capital
e apreciagao do valuation.

 Qual o capital necessario?
« Quais sao as fontes de financiamento?

09. Conexoes

Por fim, este quadrante foca nas conexdes a serem estabelecidas delibe-
radamente com os potenciais compradores, de tal forma a aproximar as
empresas antes da fase de M&A.

Para cada categoria de comprador, mapear:

 Quais acdes sua empresa poderia ter que facilita a aproximacao e
possibilita testar a hipdtese de geragédo de valor para as empresas
dessa categoria?
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Para aprofundar e se
preparar para o M&A da
sua empresa, acesse:

questum.com.br/conteudos
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