Aula 21 - Negociacoes de Fusoes e
Aquisicoes (M&A) Transfronteiricas

Desvendando as M&A Transfronteiricas: Navegando em Aguas Globais

Vocé ja parou para pensar como as grandes empresas crescem, expandem seus mercados e, por vezes, até
mudam de identidade? Muitas vezes, a resposta esta em um processo complexo e fascinante: as Fusodes e
Aquisicoes, ou M&A. Quando essas operacdes cruzam fronteiras, a complexidade se multiplica, e € ai que a
verdadeira arte da negociacao transfronteirica se revela.

Nesta aula, vamos mergulhar no universo das M&A transfronteiricas, um campo dinamico e estratégico que exige
nao apenas conhecimento técnico, mas também uma sensibilidade cultural apurada e habilidades de negociacao
de alto nivel. Entender esses processos € crucial, seja para vocé que busca aprimorar seu curriculo universitario,
seja para quem almeja uma vaga em concursos publicos que valorizam a compreensao de cenarios globais.

Ao final desta jornada, vocé sera capaz de identificar as fases essenciais de uma negociacao de M&A,
compreender a importancia vital da due diligence cultural e reconhecer os desafios inerentes a integracao pos-
fusao. Além disso, exploraremos as tendéncias mais recentes, como a negociacao hibrida e a crescente
valorizacao das soft skills, que estao redefinindo o perfil do negociador de sucesso no seculo XXI. Prepare-se para
desvendar os segredos por tras das manchetes de grandes negdcios internacionais.



O Cenario das M&A Transfronteiricas: Um
Jogo de Xadrez Global

Imagine o mundo dos hegdcios como um vasto tabuleiro de xadrez. Cada empresa € uma peca, buscando a melhor
posicao, expandindo seu territdrio e, por vezes, unindo forcas com outras para se tornar mais poderosa. E nesse
cenario que as Fusdes e Aquisicdes (M&A) transfronteiricas ganham destaque, representando movimentos
estratégicos que redefinem industrias e economias.

Mas o que leva uma empresa a buscar uma fusado ou aquisicao em outro pais? As motivacdes sao diversas: acesso
a novos mercados, aquisicao de tecnologia ou talentos especificos, diversificacao de portfolio, ou até mesmo a
busca por sinergias que resultem em maior eficiéncia e lucratividade. No entanto, essa busca por crescimento e
vantagem competitiva ndo € um caminho simples; ela é pavimentada por desafios unicos que exigem uma
negociacao meticulosa e estratégica.

Negociar uma M&A transfronteirica € como jogar xadrez em multiplos tabuleiros simultaneamente, com regras
ligeiramente diferentes em cada um. Vocé precisa considerar ndo apenas a logica financeira e juridica, mas
também as nuances culturais, politicas e regulatérias de cada pais envolvido. E uma orquestra complexa onde
cada instrumento precisa estar em perfeita sintonia para que a melodia final seja um sucesso.
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@ Acesso a Novos ‘Af Aquisicao de (?_2; Sinergias
Mercados Tecnologia Operacionais
Empresas buscam expandir Muitas fusdes sao A combinacao de recursos,
sua presenca global atraves motivadas pela necessidade processos e conhecimentos
de M&A para entrar em de adquirir tecnologias pode resultar em maior
mercados estrangeiros com inovadoras ou propriedade eficiéncia e reducao de
uma base ja estabelecida de intelectual que custos, criando valor
clientes e operacoes. complementem o portfdlio adicional para os acionistas.

da empresa compradora.



As Fases Cruciais de uma Negociacao de
M&A: A Jornada Comeca

Toda grande jornada comeca com um primeiro passo, € ho mundo das M&A, esse passo € a definicao de uma

estratégia clara. Antes mesmo de pensar em quem adquirir ou com quem se fundir, uma empresa precisa entender

por que esta embarcando nessa aventura. Qual é o objetivo final? Onde ela quer chegar?

A primeira fase, a Estratégia e Prospeccao, ¢ como o0 momento em que vocé decide que quer construir uma casa

nova. Primeiro, vocé pensa no que precisa: mais espaco, um jardim, uma vista especifica. Depois, comeca a
procurar o terreno ideal, que se encaixe nos seus planos e orcamento. No universo corporativo, isso significa

identificar as necessidades estratégicas da empresa e, a partir delas, pesquisar e selecionar potenciais alvos de

aquisicao ou parceiros de fusdo que possam complementar seus pontos fortes e preencher suas lacunas.

Essa etapa inicial é fundamental para o sucesso de toda a operacao. Uma prospeccao bem-feita, baseada em

critérios claros e alinhados aos objetivos de longo prazo da empresa, evita desperdicio de tempo e recursos em

alvos inadequados. E aqui que se define o perfil ideal do parceiro, considerando ndo apenas aspectos financeiros,
mas também o encaixe estratégico e, cada vez mais, o cultural.

Definicao de Objetivos
Estratégicos

Identificacao clara das razdes
para buscar uma M&A:
expansao geografica,
diversificacao, aquisicao de
tecnologia ou talentos.

Pesquisa de Mercado

Analise do cenario competitivo e
identificacao de potenciais alvos
que se alinhem aos objetivos
estratégicos da empresa.

Selecao de Alvos
Prioritarios

Criacao de uma lista de
empresas-alvo com base em
critérios como tamanho, posicao
de mercado,

complementaridade e potencial
de sinergia.



As Fases Cruciais de uma Negociacao de
M&A: Avaliando o Potencial

Depois de identificar um alvo promissor, a jornada de M&A avanca para uma etapa de aprofundamento e analise.
Nao basta apenas gostar da ideia de um parceiro; € preciso entender seu valor real e o que ele realmente traz para
a mesa. E como quando vocé encontra a casa dos seus sonhos, mas antes de fazer uma oferta, precisa saber se
ela vale o preco e se nao ha problemas ocultos.

A segunda fase, a Avaliacao e Oferta Preliminar, € exatamente isso. Aqui, as equipes comeg¢am a mergulhar nos
dados financeiros e operacionais do alvo. Analisam-se balancos, fluxos de caixa, projecdes de receita e despesas,
buscando entender a salde financeira e o potencial de crescimento da empresa. E um trabalho minucioso que
envolve modelagem financeira complexa e a aplicacao de diversas metodologias de avaliacao para chegar a um
valor justo.

Com base nessa avaliacao, é formulada uma oferta preliminar, geralmente nao vinculante, que serve como ponto
de partida para as negociacdes. Essa oferta € um convite para um diadlogo mais aprofundado, sinalizando o
interesse e o valor percebido. E um momento delicado, onde a comunicacao clara e a capacidade de justificar o
valor proposto sao essenciais para construir a confiangca necessaria para as proximas etapas.

Metodologias de Avaliacao Elementos da Oferta Preliminar
e Fluxo de Caixa Descontado (DCF) e Preco indicativo e estrutura de pagamento

e Multiplos de Mercado (EV/EBITDA, P/E) o Condicoes precedentes principais

e Valor Patrimonial Ajustado e Escopo da transacao (ativos, passivos)

e Andlise de Transac6es Comparaveis e Cronograma proposto para due diligence

A combinacao dessas metodologias permite uma visao « Confidencialidade e exclusividade

mais completa do valor real da empresa-alvo, Uma oferta bem estruturada demonstra seriedade e

considerando tanto seu desempenho historico quanto preparo, aumentando as chances de avancar para a

seu potencial futuro. proxima fase com confianca mutua.

B Desempenho B Potencial de B Posicao de B Compatibilidade Riscos
Financeiro Sinergia Mercado Cultural Regulatorios



As Fases Cruciais de uma Negociacao de
M&A: O Coracao da Negociacao

Com a oferta preliminar aceita, a negociacao de M&A entra em sua fase mais intensa e critica: a Due Diligence e
Negociacao Detalhada. Este € 0o momento em que as portas da empresa-alvo se abrem, e os compradores tém a
oportunidade de examinar cada detalhe, cada contrato, cada risco e cada oportunidade. E como um detetive
investigando um caso complexo, onde cada pista pode ser crucial para o desfecho.

A due diligence é uma investigacao exaustiva que abrange diversas areas: financeira, juridica, operacional,
ambiental, tecnoldgica e, cada vez mais, cultural. O objetivo é validar as informacdes fornecidas, identificar
passivos ocultos, avaliar sinergias potenciais e, em suma, confirmar se a aquisicao faz sentido estratégico e
financeiro. Em operacdes transfronteiricas, essa etapa é ainda mais desafiadora, pois envolve diferentes sistemas
legais, regulatoérios e, claro, culturais.

Paralelamente & due diligence, ocorre a negociacdo detalhada dos termos do acordo. E aqui que os advogados e
negociadores trabalham incansavelmente para definir cada clausula do contrato de compra e venda, desde o
preco final e as condicées de pagamento até as garantias, indenizacdes e planos de transicao. A capacidade de
lidar com a pressao, manter a calma e encontrar solucdes criativas para impasses é fundamental nesta fase, que
pode durar meses e envolver inumeras rodadas de discussodes.

Due Diligence Financeira Due Diligence Juridica

e Analise de demonstracdes financeiras e Revisao de contratos e obrigacoes

o Verificacao de ativos e passivos e Analise de processos judiciais

e Avaliacao de projecdes financeiras e \Verificacdo de propriedade intelectual

e |dentificacao de riscos fiscais e Conformidade regulatéria

Due Diligence Operacional Due Diligence Cultural

e Avaliacao de processos produtivos e Analise de valores organizacionais

e Analise da cadeia de suprimentos e Avaliacao de estilos de lideranca

o \Verificacao de infraestrutura e tecnologia e Identificacao de diferencas culturais nacionais

e Avaliacao de recursos humanos e Planejamento de integracao cultural




As Fases Cruciais de uma Negociacao de
M&A: O Fechamento e o Novo Comeco

Apds meses de analises, hegociacdes e ajustes, a jornada de M&A se aproxima de sua linha de chegada com a
fase de Assinatura e Fechamento. Este € o momento em que todas as condi¢cdes precedentes sao cumpridas -
aprovacoes regulatorias, financiamento garantido, etc. — e as partes finalmente assinam os documentos legais que
formalizam a transacao. E o equivalente a assinar a escritura da sua casa nova: o negdcio esta feito, mas a
mudanca ainda precisa acontecer.

No entanto, a histéria ndo termina com a assinatura. Na verdade, um novo capitulo se inicia: a Integracao Pés-
Aquisicao. Esta é, talvez, a fase mais critica e desafiadora de todo o processo, e € onde muitas M&A falham. Nao
basta apenas comprar uma empresa; € preciso integra-la de forma eficaz para que as sinergias esperadas se
concretizem e o valor da transacao seja realmente capturado.

Pense na integracao como a construcao de uma ponte entre duas ilhas. A ponte foi projetada e construida (o
fechamento da M&A), mas agora é preciso garantir que o trafego flua suavemente, que as pessoas de ambas as
ilhas se comuniquem e que os recursos sejam compartilhados de forma eficiente. Os desafios sao imensos,
abrangendo desde a unificagcao de sistemas de Tl e processos operacionais até a harmonizacao de culturas
organizacionais e a retencao de talentos-chave.

74 Y -
Assinatura Fechamento Integracao
Formalizacao dos documentos Transferéncia efetiva de Processo continuo de unificacao
legais da transacao apos propriedade e pagamento, de operacodes, culturas e equipes
cumprimento de todas as marcando a conclusao oficial da para realizar o valor potencial da
condicoes precedentes. transacao. transacao.

(@ Condicées Precedentes Comuns

e Aprovacdes regulatérias (antitruste, setoriais)

e Consentimentos de terceiros (clientes, fornecedores)

e Confirmacao de financiamento

e Resolucao de contingéncias identificadas na due diligence

e Aprovacao dos acionistas

Desafios do Fechamento Prioridades na Integracao

e Coordenacao de multiplas jurisdicoes e Comunicacao clara e constante

e Cumprimento de requisitos regulatérios e Retencao de talentos-chave

o Gestao de expectativas dos stakeholders e Harmonizacao de processos operacionais
e Manutencao da confidencialidade e Alinhamento cultural

e Captura rapida de sinergias



A Essencia da Due Diligence Cultural: O
Iceberg Invisivel

Vocé ja ouviu falar que a cultura "come a estratégia no café da manha"? Essa frase, atribuida a Peter Drucker, é
especialmente verdadeira no contexto das M&A transfronteiricas. Enquanto a due diligence financeira e juridica lida

com numeros e leis, a due diligence cultural mergulha nas profundezas do comportamento humano, dos valores e
das crengas que moldam uma organizagao.

Imagine a cultura de uma empresa como um iceberg. A parte visivel — a estrutura organizacional, os produtos, as
politicas — € apenas uma pequena fracao. A maior parte, e a mais perigosa, esta submersa: sao os valores
implicitos, as normas nao escritas, os estilos de comunicacao, as hierarquias de poder e as formas de tomada de
decisao. Ignorar essa parte invisivel € como navegar em aguas geladas sem um sonar.

Em uma MR&A transfronteirica, essa complexidade € amplificada pelas diferencas culturais entre paises. O que &
aceitavel em uma cultura pode ser ofensivo em outra. Um estilo de lideranca que funciona bem em um contexto
pode ser desastroso em outro. A due diligence cultural busca identificar essas diferencas antes que se tornem
problemas, avaliando a compatibilidade cultural entre as empresas e desenvolvendo estratégias para mitigar
potenciais choques. E um investimento crucial para o sucesso da integracdo pos-fusio, pois a falta de alinhamento
cultural € uma das principais causas de falha em M&A.

Parte Visivel da Cultura

o Estrutura organizacional formal

e Politicas e procedimentos documentados
e Declaracdes de missao e valores

e Produtos e servicos oferecidos

/\ Alerta Cultural

Estudos mostram que até 70% das M&A falham em atingir seus objetivos, e as diferencas culturais sao
frequentemente citadas como uma das principais causas. A due diligence cultural ndo é um luxo, mas
uma necessidade estratégica para o sucesso da transacao.



Desafios na Integracao Pos-Fusao: O
Verdadeiro Teste

A celebracao do fechamento de uma M&A ¢é apenas o preludio para o verdadeiro desafio: a integracao pés-fusao.
E aqui que a teoria encontra a pratica, e onde a capacidade de execucao e adaptacao é posta a prova. Muitas
M&A, apesar de parecerem promissoras no papel, falham em gerar o valor esperado justamente por conta de uma
integracao deficiente.

Os desafios sao multifacetados. No nivel operacional, ha a complexidade de unificar sistemas de TI, harmonizar
processos de producao e cadeias de suprimentos, e consolidar infraestruturas. Imagine tentar fazer dois trens, que
operam em trilhos ligeiramente diferentes, rodarem na mesma linha sem descarrilar. E preciso planejamento
minucioso e muita coordenacao.

Mas os desafios mais insidiosos sao frequentemente os humanos e culturais. A fusdo de duas empresas €, na
verdade, a fusao de duas culturas organizacionais e, em M&A transfronteiricas, de duas culturas nacionais. I1sso
pode levar a conflitos de valores, resisténcia a mudanca, perda de talentos-chave (especialmente aqueles que se
sentem desvalorizados ou deslocados) e uma queda na moral dos funcionarios. A falta de comunicacao clara, a
incerteza sobre o futuro e a percepcao de injustica podem corroer rapidamente o entusiasmo inicial e
comprometer o desempenho.

. .. Desafios Operacionais
Desafios Tecnhologicos

. . Harmonizacao de processos de
Integracao de sistemas de Tl

producao, padronizacao de
3

incompativeis, migragcao de dados % orocedimentos e otimizac&o da

e manutencao da seguranca da . .
) 3 o cadeia de suprimentos
informacao durante a transicao.

combinada.
Desafios Culturais Desafios Humanos
Alinhamento de valores, estilos de gk % Retencao de talentos-chave,
lideranca e praticas de trabalho gestao da resisténcia a mudanca
entre organizacdées com historias e manutencao da produtividade
e identidades distintas. durante a transicao.
Sinais de Alerta na Integracao Impactos da Integracao Mal-
e Aumento significativo na rotatividade de Sucedida
funcionarios e Nao realizacao das sinergias projetadas
 Queda na produtividade e no engajamento e Perda de clientes e participacado de mercado
e Conflitos fl’equentes entre eC]UIpeS das diferentes ° Detenoragéo da qua“dade de produtos e Servigos

empresas . -
P e Danos a reputacao da marca

e Resisténcia passiva as novas diretrizes . .
e Destruicao de valor para os acionistas

e Formacao de "silos" organizacionais



Navegando na Complexidade: Estrategias
para o Sucesso ha Integracao

Diante dos desafios da integracao pos-fusao, a boa noticia € que existem estratégias comprovadas para aumentar
as chances de sucesso. Nao € um caminho facil, mas com planejamento e execucao cuidadosos, é possivel
transformar duas entidades em uma organizacao mais forte e coesa.

A chave reside em uma abordagem holistica que priorize tanto os aspectos operacionais quanto os humanos.
Primeiramente, a comunicacao deve ser constante, transparente e bidirecional. Os lideres precisam articular
claramente a visao e os objetivos da nova entidade, gerenciar expectativas e ouvir ativamente as preocupacoes
dos funcionarios. Isso ajuda a reduzir a ansiedade e a construir confianca.

Em segundo lugar, a lideranca desempenha um papel crucial. E preciso ter equipes de integracdo dedicadas, com
lideres fortes que possam inspirar e guiar os colaboradores através da mudanca. Programas de gestao de
mudanca bem estruturados, que incluem treinamento, mentoria e suporte psicologico, sao essenciais para ajudar
os funcionarios a se adaptarem aos novos processos € a hova cultura. Por fim, a harmonizacao cultural nao
acontece por osmose; ela exige programas especificos de alinhamento, workshops e a criacao de oportunidades
para que as pessoas de ambas as empresas interajam e construam relacionamentos. E como um maestro regendo
uma orquestra, garantindo que cada instrumento toque em harmonia para criar uma sinfonia poderosa.

<
o
Comunicacao Estratégica

Planejamento Detalhado Implementacao de um plano de comunicacao

Desenvolvimento de um plano de integragao transparente e consistente, que mantenha todos os
abrangente, com objetivos claros, cronograma stakeholders informados e engajados.
realista e responsabilidades bem definidas.

c8

Alinhamento Cultural Proativo

®

Equipe de Integracao Dedicada Realizacao de workshops, treinamentos e atividades

Formagao de uma equipe multifuncional com de team building para promover a compreensao
representantes de ambas as empresas, focada mutua e construir uma cultura compartilhada.
exclusivamente no processo de integracao.

 Caso de Sucesso: Integracao Cultural

Uma multinacional brasileira adquiriu uma empresa europeia e implementou um programa de
"embaixadores culturais", onde funcionarios de ambas as empresas passavam periodos trabalhando no
outro pais. Isso nao apenas facilitou a transferéncia de conhecimento técnico, mas também promoveu
uma compreensao profunda das diferencas culturais, resultando em uma integracao mais suave € na
retencao de 95% dos talentos-chave.

Métricas de Sucesso na Integracao Fatores Criticos de Sucesso

o Realizacao das sinergias projetadas e Apoio visivel da alta lideranca
e Retencao de clientes e talentos-chave e Recursos adequados dedicados a integracao
e Manutencao ou melhoria dos niveis de satisfacao e Equilibrio entre velocidade e cuidado na
dos funcionarios implementacao
e Tempo para atingir a "velocidade de cruzeiro" e Foco tanto nos aspectos "hard" (sistemas,

operacional processos) quanto nos "soft" (pessoas, cultura)



As Tendencias que Moldam as M&A:
Negociacao Hibrida e Soft Skills

O mundo dos negocios esta em constante evolucao, e as negociacdes de M&A nao sao excecao. Duas tendéncias
recentes tém redefinido a forma como essas transacdes sao conduzidas, especialmente no contexto

transfronteirico: a ascensao da negociacao hibrida e a crescente valorizacao das soft skills e da inteligéncia
emocional.

A pandemia de COVID-19 acelerou drasticamente a adocao da negociacao hibrida. Antes, reunides presenciais
eram a norma; hoje, € comum ver equipes combinando encontros virtuais (via videoconferéncias e plataformas
colaborativas) com interacdes presenciais estratégicas. Isso exige novas habilidades: dominio de ferramentas
digitais, etiqueta online, capacidade de ler sinais ndo-verbais através de uma tela e manter o engajamento em
ambientes virtuais. E como aprender a dirigir um carro que pode alternar entre o modo manual e o automatico,
exigindo diferentes conjuntos de habilidades para cada um.

Paralelamente, ha um reconhecimento cada vez maior de que o sucesso em M&A nao depende apenas de numeros
e contratos. Habilidades como empatia, escuta ativa, resiliéncia e autoconsciéncia — as chamadas soft skills -
sao tao cruciais quanto o conhecimento técnico. Em negociagcdes complexas e culturalmente diversas, a
capacidade de entender as perspectivas do outro lado, gerenciar emocdes (as suas e as dos outros) e construir
relacionamentos solidos pode ser o diferencial entre 0 sucesso e o fracasso. A inteligéncia emocional permite que
0S hegociadores haveguem por impasses, construam pontes e encontrem solucdes criativas que satisfacam a
todos.

® L3 *

Negociacao Virtual Negociacao Presencial Negociacao Hibrida

e \Videoconferéncias para e Reunibes face a face para e Combinacao estratégica de
discussoes iniciais e momentos criticos da interacdes virtuais e
atualizacOes regulares negociagcao presenciais

e Salas de dados virtuais para e Visitas as instalacdes para e Maior flexibilidade e
compartilhamento seguro de due diligence operacional eficiéncia no processo
documentos o Eventos sociais para e Reducio de custos e tempo

o Ferramentas colaborativas construcao de de viagem
para edicao em tempo real relacionamentos

e Ampliacao do acesso a

de contratos especialistas globais

67% 85% 3X

Negociacoes Hibridas Valorizacao de Soft Skills Maior Eficiéncia
Percentual de executivos que Executivos que consideram as Aumento na eficiéncia do processo
acreditam que o modelo hibrido de habilidades interpessoais tao ou de due diligence com o uso de

negociacao veio para ficar, mesmo  mais importantes que as habilidades ferramentas digitais e abordagens
apods a pandemia. técnicas em negociacoes hibridas.
complexas.



O Papel do Negociador Moderno em M&A
Transfronteiricas

Diante de toda essa complexidade e das tendéncias emergentes, qual é o perfil do negociador de M&A

transfronteiricas que realmente faz a diferenca? Nao basta ser um especialista em financas ou em direito; € preciso

ser um verdadeiro arquiteto de pontes, capaz de conectar mundos diferentes.

O negociador moderno €, antes de tudo, um estrategista cultural. Ele entende que cada pais, cada empresa, tem
sua proépria ldgica e seus proprios valores. Ele ndo impde sua visao, mas busca compreender e adaptar-se,

utilizando a inteligéncia cultural para antecipar desafios e construir rapport. E como um poliglota que nao apenas

fala diferentes idiomas, mas também entende as nuances e os contextos por tras de cada palavra.

Além disso, a adaptabilidade e a resili€ncia sao qualidades inegociaveis. As negociacdes de M&A sao longas,

cheias de reviravoltas e momentos de alta pressao. A capacidade de manter a calma sob estresse, ajustar a

estratégia quando necessario e persistir diante de obstaculos é fundamental. Conectando com as tendéncias, a

fluéncia tecnologica também se torna um diferencial, permitindo o uso eficaz de plataformas colaborativas e
ferramentas de analise de dados para otimizar o processo. Em suma, o negociador de M&A transfronteiricas € um
lider empatico, um comunicador habilidoso e um solucionador de problemas criativo, sempre com um olho nas

pessoas e outro nos resultados.

Habilidade Essencial

Inteligéncia Cultural

Inteligéncia Emocional

Comunicacao Hibrida

Pensamento Estratégico

Inteligéncia Cultural

Compreensao profunda de diferentes
contextos culturais e capacidade de
adaptar o estilo de comunicacao e
negociacao.

Visao Estratégica

Capacidade de enxergar o
quadro completo e alinhar a
transacao aos objetivos de longo
prazo da organizacao.

Adaptabilidade

Flexibilidade para ajustar estratégias
e abordagens conforme as
circunstancias mudam durante o
processo.

Descricao

Capacidade de compreender e
adaptar-se a diferentes contextos
culturais.

Reconhecer e gerenciar as
proprias emocdes e as dos
outros.

Habilidade de comunicar-se
eficazmente em ambientes
virtuais e presenciais.

Visao de longo prazo e
capacidade de planejar cenarios
complexos.

Aplicacao em M&A
Transfronteiricas

Evitar mal-entendidos, construir
confianca, facilitar a integracao.

Lidar com a pressao, resolver
conflitos, manter o foco.

Conduzir reunides globais,
gerenciar equipes distribuidas.

Definir objetivos da M&A,
antecipar riscos e oportunidades.

Inteligéncia Emocional

Autoconsciéncia, autogestao,
empatia e habilidades sociais para
navegar em situacoes
emocionalmente complexas.

Expertise Técnica

Conhecimento sélido de
financas, direito,
regulamentacdes e aspectos
operacionais relevantes para a
transacao.

Fluéncia Digital

Dominio de ferramentas tecnolégicas
para negociacao virtual, analise de
dados e gestao de projetos
complexos.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim de nossa jornada pelas Negociacdes de Fusdes e Aquisicdes (M&A) Transfronteiricas. Vimos que
essas operacdes sao muito mais do que simples transacdes financeiras; sao complexos processos estratégicos
que exigem uma compreensao profunda de multiplos fatores — desde as fases meticulosas de avaliacao e due
diligence até os desafios intrinsecos da integracao pos-fusao. A importancia da due diligence cultural e a
necessidade de uma integracao bem-sucedida sao licées cruciais para qualquer profissional que atue no cenario
global.

Em pratica: Lembre-se que o sucesso em M&A transfronteiricas depende tanto da analise de numeros quanto da
sensibilidade humana. Invista em suas soft skills, compreenda as nuances culturais e esteja preparado para
navegar em ambientes de negociagao cada vez mais hibridos. A capacidade de construir pontes entre diferentes
culturas e sistemas é o seu maior ativo.

Autoavaliacao

1. Qual das seguintes opcdes MELHOR descreve a principal razao para a falha de muitas operacdes de M&A,
especialmente as transfronteiricas?

o a) Falta de capital para financiar a aquisicao.

o

)
o b) Excesso de regulamentacao governamental.
c) Dificuldades na integracao pés-fusao, incluindo choques culturais.
o d) Auséncia de due diligence financeira adequada.
2. A "due diligence cultural" em uma M&A transfronteirica tem como objetivo principal:
o a) Avaliar a saude financeira da empresa-alvo.

o b) Identificar passivos juridicos ocultos.

)
)
)
)

o

c) Analisar a compatibilidade de valores, normas e estilos de trabalho entre as empresas.
o d) Determinar o valor de mercado da empresa a ser adquirida.

3. Atendéncia da "negociacao hibrida" em M&A, acelerada pela pandemia, implica na necessidade de quais
novas habilidades para os negociadores?
o a) Apenas habilidades de comunicacao presencial.
o b) Foco exclusivo em habilidades de codificacao e programacao.

o ¢) Dominio de ferramentas digitais, etiqueta online e capacidade de engajamento virtual.

o d) Habilidades de contabilidade forense.

)
)
)
)
4. Em qual fase de uma negociacao de M&A transfronteirica a "integracao pds-aquisicao" é considerada?

o a) Estratégia e Prospeccao.

o b) Avaliacao e Oferta Preliminar.

o c¢) Due Diligence e Negociacao Detalhada.

o d) Apos a Assinatura e Fechamento.

5. Explique, em suas palavras, por que as "soft skills" e a "inteligéncia emocional" sao tao importantes para um
negociador em M&A transfronteiricas, considerando os desafios culturais e a complexidade do processo.

[J Gabarito:
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)
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(Resposta esperada: As soft skills e a inteligéncia emocional sao cruciais porque M&A
transfronteiricas envolvem a interacao entre diferentes culturas e pessoas, nao apenas numeros.
Habilidades como empatia, escuta ativa e autoconsciéncia permitem ao negociador compreender as
perspectivas do outro lado, gerenciar conflitos, construir confianca e adaptar sua abordagem a
diferentes estilos de negociacao. Isso é vital para superar impasses, facilitar a comunicacao e garantir
uma integracao poés-fusao mais suave, onde os aspectos humanos sao frequentemente a maior causa

de falha.)
Préxima Aula Recursos Adicionais
Na Aula 22, continuaremos nossa exploracao do e Livros: "Getting to Yes" (Fisher, Ury, Patton)
mundo das negociacdes globais, mergulhando nas para fundamentos de negociacao.

complexidades das Negociacoes Diplomaticas e « Artigos: Harvard Business Review sobre M&A e

Multilaterais. Prepare-se para entender como
paises e organizagdes internacionais constroem

integracao cultural para aprofundamento.

. o Plataformas: Coursera/edX para cursos sobre
consensos e resolvem conflitos em escala global. . - . . S
negociagao e gestao de projetos internacionais.

NOTA IMPORTANTE: As informacdes regulatorias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte
sempre fontes oficiais para verificar alteracoes.



