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AVISO LEGAL: O presente material foi elaborado pela Senior Solution S.A. (“Companhia”) (B3: SNSL3) e pode conter certas declarações que expressam expectativas, crenças e/ou previsões da
administração sobre eventos ou resultados futuros. Essas declarações envolvem riscos e incertezas que podem causar resultados materialmente divergentes daqueles projetados. Tais
declarações estão baseadas em dados disponíveis no momento, da Companhia e do setor em que a Companhia se insere, e não tem por objetivo serem completas ou servirem de
aconselhamento a potenciais investidores, de forma que os leitores não devem se basear exclusivamente nas informações aqui contidas. O investimento nos valores mobiliários de emissão da
Companhia envolve determinados riscos. Antes de tomar qualquer decisão de investimento, os potenciais investidores devem analisar cuidadosamente todas as informações contidas no
Formulário de Referência, nas demonstrações financeiras acompanhadas pelas respectivas notas explicativas e, se for o caso, no prospecto da oferta, entre outros. Os negócios, situação
financeira, resultados operacionais, fluxo de caixa, liquidez e/ou perspectivas podem ser afetados de maneira adversa por fatores de risco atualmente conhecidos ou não. Esta apresentação
não se constitui em uma oferta de venda nem em uma solicitação de compra de qualquer valor mobiliário da Companhia. 2
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SENIOR SOLUTION
Um case de crescimento altamente descontado

Resultados (FY)

R$ MM 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Receita Líquida 46,2 51,2 71,0 75,3 84,6 134,9

% de Recorrência 62,4% 78,9% 72,7% 79,1% 80,8% 73,4%

EBITDA Ajust. 6,7 5,1 10,9 9,7 10,0 21,1

Margem 14,5% 10,0% 15,4% 12,9% 11,8% 15,6%

Lucro Caixa Ajust. 3,7 6,5 11,7 13,8 10,3 17,4

Margem 8,0% 12,7% 16,5% 18,3% 12,2% 12,9%

+ de 300
clientes

(dez/17)

+ de 750
colaboradores

(jul/18)

+ de 4.800
acionistas

(jul/18)

Múltiplos (LTM)

R$ MM SNSL3 Comparável Desconto*

Receita Líquida 135,5 595,9

EV/Receita 2,1x 4,4x 52%

EBITDA Ajust. 22,0 157,5

EV/EBITDA 13,2x 16,8x 22%

Lucro Caixa Ajust. 17,7 126,4

P/E 15,4x 23,6x 35%

*Data base 30/07/2018
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DESENVOLVEMOS SOFTWARES
que  proce s sam produto s  f inance i ro s :

Investimentos Fundos
Contas 

correntes
Crédito Consórcios

Seguros de 
vida

Planos de 
previdência

Relação exemplificativa de áreas atendidas pela Senior Solution e alguns dos principais clientes

NOSSO NEGÓCIO
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NOSSA HISTÓRIA
22 anos de experiência no setor financeiro

1996
Fundação

Empresa de 

serviços de 

tecnologia para o 

setor financeiro

2002
Transformação

Ingresso em 

softwares

proprietários no 

modelo de aluguel

2005
Consolidação

Aporte de R$ 4,4 MM¹ 

de Stratus e Bndespar 

para iniciar 

consolidação

2013
Captação

IPO de R$ 39,7 MM²  

no Bovespa Mais 

para continuar 

consolidação

2017
Distinção

1ª empresa do 

mercado de acesso 

a migrar para o 

Novo Mercado

2018
Liderança

Liderança de 

mercado e novo 

ciclo de 

consolidação

¹Na primeira tranche

² Apenas a Oferta Primária, sendo o volume total de R$ 57,5 MM
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NOSSO TRACK RECORD
13 anos consecutivos de crescimento

2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2017

4,7

46

135

Início das aquisições IPO

+29,4%
CAGR

2016

5 aquisições 4 aquisições

Receita líquida (R$ MM)
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MERCADO ROBUSTO
Amplo espaço para crescimento orgânico e inorgânico

Tamanho (R$ bi)

¹Ambientes de desenvolvimento, infraestrutura e segurança e produção local para exportação

²Serviços e telecom, indústria, comércio, governo, óleo e gás, agroindústria e outros

Fonte: ABES, 2017 (dados 2016), convertido pela taxa de R$ 3,335/US$

Software

R$ 3,1 bi
sem considerar o desenvolvimento interno

28,9

Aplicativos
Segmentação por 

tipo de software
Outros tipos¹

44%

Segmentação por 
vertical

Financeira Outras verticais²

25%

Total



1,9 
2,3 2,4 

3,0 3,1 

2012 2013 2014 2015 2016
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MERCADO CRESCENTE
Expansão sustentada por drivers de longo prazo

Crescimento (R$ bi)

13,3%
CAGR

Novos canais e 

produtos

Aumento dos volumes 

processados

Renovação 

tecnológica

Terceirização do 

desenvolvimento

Fonte: ABES, 2017 (dados 2016), convertido pela taxa de R$ 3,335/US$

Drivers de crescimento



11

Agenda

I N T R O D U Ç Ã O

E S T R A T É G I A

P E R S P E C T I V A

M E R C A D O



12

ESTRATÉGIA TRANSFORMACIONAL VIA M&A
Criação da primeira oferta one-stop-shop do Brasil

Agência

Correspondente

Caixa eletrônico

Call centerMobile

Investimento Conta corrente Crédito

SPB

Fundos Consórcio Câmbio

Seguro Leasing Capitalização

Previdência Cartão

RiscoContábil Regulatório

A
p
oi
o

P
ro

d
u
to

s
C
or

e
C
a
n
a
is Internet

Ampliar abrangência
(expansão do portfolio de produtos)

Outros

Aumentar market share
(expansão da carteira de clientes)



Adquirida Ano EV (R$ MM) Rec. Líq. (R$ MM) EV/Receita

2005 N/A N/A N/A

2006 0,7 1,5 0,5x

2007 2,5 5,3 0,5x

2007 6,6 4,3 1,5x

2010 3,7 4,4 0,8x

2013 15,0 15,0 1,0x

2015 7,1 6,5 1,1x

2015 2,9 2,7 1,1x

2016 50,0(1) 50,0 1,0x

Total 88,5 89,6 1,0x

PRECIFICAÇÃO COM DISCIPLINA FINANCEIRA
Múltiplo médio de 1,0x EV/Receita em 9 transações

13¹Não considera o earn-out
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RECEITA TRIMESTRAL (R$ MM)RECEITA ANUAL (R$ MM)

INTEGRAÇÕES COM SÓLIDO TRACK RECORD
Consolidação da attps com sinergias rápidas e relevantes

Valores ajustados pelos gastos extraordinários com rescisões

Aquisição
em nov/16

EBITDA pró-forma

(R$ MM e % da RL)

Receita líquida 

(R$ MM)

46,9
49,9 48,5

12,2 12,3 12,9
14,9

2014 2015 2016 1T17 2T17 3T17 4T17

2,6
2,1

2,7

1,4
2,1

2,9 3,1

5,6%
4,1%

5,5%

11,1%

17,0%

22,5%
20,9%

2014 2015 2016 1T17 2T17 3T17 4T17

Integração 
administ.

Integração 
operacional

52,3

9,4



15

Agenda

I N T R O D U Ç Ã O

E S T R A T É G I A

P E R S P E C T I V A

M E R C A D O



RACIONAL DOS INVESTIMENTOS: PD&I 
Ações para acelerar o crescimento orgânico

16

Pesquisa, Desenvolvimento & Inovação

Ampliar gaps tecnológicos

Atualização dos softwares os colocando um 

passo à frente, para motivar a substituição

Superar resistência do usuário

Modernização de UI/UX, acelerando 

aprendizado e elevando produtividade

Cobrir gaps funcionais

Adequação dos softwares cobrindo lacunas 

funcionais, para motivar a substituição



RACIONAL DOS INVESTIMENTOS: MKT E COMERCIAIS 
Ações para acelerar o crescimento orgânico
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Marketing

Construir arquitetura de marcas

Portfolio capaz de absorver marcas das 

aquisições passadas e futuras

Rever posicionamento

Imagem mais moderna, alinhada com o novo 

momento estratégico da companhia

Comerciais

Reduzir switching cost

Financiamento de setup para facilitar 

vendas em clientes estratégicos

Aprimorar pricing

Substituição de receitas variáveis por receitas 

recorrentes para os demais clientes



MUDANÇA DE SEDE (SP)
Edifício WBC-Work Bela Cintra
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Ampliação da capacidade em SP

Abrigar o crescimento orgânico esperado para os 

próximos anos (número de posições: +29%)

Modernização do ambiente

Facilitar atração e retenção de talentos e  

integração de equipes

Efeito marginal sobre os resultados 

Capex irrelevante e despesas estáveis 

(custo por posição: -20%)

Melhoria da infraestrutura 

Reduzir custos com energia e telecom, aumentando 

a eficiência



OBRIGADO!

+55 (11) 3478-4788

www.seniorsolution.com.br/ri

ri@seniorsolution.com.br


