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O que é o pitch?

O termo pitch foi retirado da expressao “elevator pitch” ou “conversa de elevador” e é utilizado figurativamente para transmitir a ideia de um encontro
onde tem-se muito pouco tempo para transmitir a informacao necessaria.

Transportando para o mundo das empresas, € como se um empreendedor encontrasse um investidor no elevador e tivesse alguns segundos para “vender”
a sua empresa ou projeto na expetativa de conseguir uma parceria.

Assim, o pitch é uma apresenta¢dao sumaria do seu projeto ou empresa, que podera ser realizada presencialmente ou em forma de video. Podera ter uma
duracdo média de 3 a 5 minutos. O objetivo é, de forma clara e sucinta, captar a atencdo e despertar o interesse do investidor.

O pitch podera ainda ser enviado no formato de apresentacao e, neste caso, devera conter entre 3 e 5 slides.
Neste manual, propomo-nos a orienta-lo na constru¢dao de um pitch objetivo e eficaz .

O manual é dirigido a si, empresario que tem um projeto para arranque ou ja tem uma empresa ativa a necessitar de aporte financeiro para o
desenvolvimento do seu negdcio.

Caso tenha informacgbes sobre a audiéncia (=potencial investidor) podera ponderar a hipdtese de produzir diferentes versdes do seu pitch, adaptando o
discurso ao perfil de cada investidor.
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Como construir o pitch?
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& |. O Mercado

Oqueo
consumidor/cliente
precisa?

b‘ II. O Negédcio

O que fazasua
empresa?

~
N

v Ill. O Cenario

Quais sdo os
concorrentes?

—

Qual é o seu fator de
diferencia¢do?

Quanto serd
necessario para
impulsionar o
crescimento do seu
negocio?

U IV. O Elemento ## @ V. O Investimento @ VI. Os Sécios

Quais sdo as competéncias e
experiéncias dos sécios da
empresa?
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Sobre cada fase do pitch

O primeiro passo é a identificacdo da oportunidade existente no mercado, sempre na d6tica do consumidor ou cliente. O que as
pessoas querem e por que esta necessidade ainda ndo é atendida pelo mercado?

Como a sua empresa esta a responder melhor a esta necessidade ou como propde fazé-lo com o investimento que podera
receber? Neste momento é importante demonstrar a capacidade de inovagao.

Identifique os principais concorrentes, a sua posi¢cdo e quais sdo as suas vantagens competitivas em relacdo aos outros players.

As empresas que demonstram um fator distintivo em relacdo aos concorrentes sdo as que mais atraem a atencdo do investidor.

Nesta linha podera dizer qual é o estagio do seu negdcio e qual é o valor do investimento que estd a procura.
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O investidor analisa ndo s6 o potencial do negdcio, mas também o empreendedor. Por isso, é importante demonstrar
claramente a sua capacitacao e preparagado para executar o plano estratégico de desenvolvimento proposto.




Alertas

= Nao faca promessas de desempenho impossiveis de serem cumpridas;

= Se a sua empresa precisa de investimento porque os resultados atuais ndo sdao positivos, esteja preparado para justificar a situacao e antecipar
possiveis mudancgas nos processos e na gestao para solucionar o problema;

= Nao considere que ter ideias é suficiente, é preciso defendé-las de forma consistente;
= Na3o abuse dos termos técnicos se nao tiver a certeza de que a audiéncia é especialista no tema;

= Na3o abuse das autoanalises e dos adjetivos que ddo um tom exagero ao seu entusiasmo, pois quem deve fazer a analise do potencial do negdcio é o
investidor;

= Nao utilize informacdes falsas para justificar as suas projecoes;

= Caso o pitch seja realizado presencialmente, podera ser acompanhado de uma sessdao de perguntas por parte do investidor, por isso esteja preparado
com informacgdes detalhadas do mercado onde atua;

= (Caso o pitch seja enviado em video ou no formato de apresentacao e desperte o interesse dos investidores, havera uma segunda fase de apresentagao
mais completa e mais detalhada da empresa.
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Imagem

Se optar por fazer o pitch da sua empresa em video, certifique-se de que esta com boa
apresentacdo, vestido de maneira profissional e grave as imagens num ambiente neutro, sem
perturbacdes visuais ou ruidos.

Mais uma vez, é importante lembrar que um investidor esta a analisar ndo s6 o potencial da
empresa e a competéncia dos seus gestores, mas também a postura e a imagem dos
empreendedores. Mesmo que use alguma criatividade na exposicao da sua empresa, é preciso
causar uma boa impressao para o maior nimero de investidores possivel.
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