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Neste mddulo, vamos explorar técnicas para estruturar, apresentar e
avaliar pitches de negdcios, com foco em metodologias prdticas para
bootcamps de empreendedorismo.
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O que é um Pitch?
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Identificagédo do Problema e Criacdo de Ideias

Transformar uma ideia em hegocio de sucesso exige

método, criatividade e execucao estratégica. Descubra
as etapas fundamentais.desta jornada empreendedora.

Tudo comeca com a observagdo atenta do mercado. O
ponto de partida consiste em identificar uma
necessidade real ainda ndo satisfeita ou um problema

que exija uma solucdo inovadora.



Pontos-chave para identificar oportunidades:

- Observar tendéncias sociais e mudancas

comportamentais.

> Analisar evolucdes tecnoldgicas
emergentes.

- Estudar alteragdes requlatdrias e de
mercado.

> Escutar ativamente as frustragdes dos

consumidores.

@ Sabia que 50% dos novos produtos falham
por ndo atenderem as necessidades reais

do mercado?

Fonte: Nielsen. (2018). The Nielsen Breakthrough
Innovation Report. Nielsen Company.




CRIAGAO E SELECAO DE IDEIAS

Criagdo e Selecdo de Ideias
Esta fase € essencial no processo de inovacdo, pois
permite explorar possibilidades, estimular a criatividade

e identificar solugdes com verdadeiro potencial.

Explore algumas técnicas que permitem criar um
conjunto de ideias, que depois sdo analisadas e
selecionadas com base em critérios de avaliagdo

previomente definidos.

Brainstorming Livre —

Sessdes criativas sem julgamentos prematuros, onde todas as ideias séo
bem-vindas. O objetivo é quantidade antes de qualidade.

Técnicas Colaborativas —

Uso de ferramentas como notas autoadesivas, mapas mentais e
dindmicas de grupo para enriquecer e expandir conceitos iniciais.



Avaliagdo de Critérios —

Filtrar ideias vidveis considerando recursos disponiveis, competéncias da
equipa e alinhamento com objetivos pessoais e de mercado.

ANALISE DE MERCADO E VALIDAGCAO DA IDEIA

Andlise de Mercado e Validagéo da Ideia

Antes de avancar, € essencial confirmar que existe
procura real. A valida¢do transforma suposicoes em

dados concretos.

Definir personas detalhadas,
compreender necessidades,

Conhecer o Cliente comportamentos de compra e
pontos de dor especificos do
publico-alvo.



Mapear concorrentes diretos e

. o . indiretos, identificar lacunas

Analisar a Concorréncia .
no mercado e oportunidades

de diferenciagé@o competitiva.

Pesquisar parceiros
estratégicos, comparar
condi¢des, avaliar
confiabilidade e estabelecer

Avaliar os Fornecedores

relagdes comerciais
sustentdveis.

® Pergunta de reflexdo: Existem pessoas
realmente dispostas a pagar pela solucdo




que estou a propor?




LicGo 2 de 24

Planeamento Estratégico e Definicdo de
Objetivos

Antes de definir agdes concretas, € essencial clarificar a
missd@o, a visdo e os valores que irdo guiar o

desenvolvimento e o posicionamento estratégico do

negocio.
Razdo de existir do negdcio. O
propdsito fundamental que
Missdo guia todas as decisdes e define

o impacto desejado no
mercado.



Onde o negécio quer chegar. A
aspira¢do de longo prazo que

Visdo
inspira a equipa e orienta o
crescimento estratégico.
Principios inegocidveis que
definem a cultura
Valores organizacional e a forma como

a empresa se relaciona com
stakeholders.

@ Com estas bases estabelecidas, define-se
a proposta de valor tnica e o modelo de

negocio que ir@io garantir diferenciagdo




competitiva e sustentabilidade financeira
no mercado.

DESENVOLVIMENTO DO PRODUTO OU SERVICO

Desenvolvimento do Produto ou Servigo

Esta fase transforma a ideia validada num produto
tangivel. O desenvolvimento € iterativo, com ciclos

constantes de criagdo, teste e refinamento.

Etapas Cruciais:

a Criacdo do protétipo ou MVP (Produto

Minimo Vidvel)

a Testes com utilizadores reais em ambiente

controlado

e Recolha e andlise sistemdtica de feedback



Ajustes e melhorias baseadas em dados

concretos

Monitorizagdo do ciclo de vida do produto

Atencao: Evite dispersdo durante o
desenvolvimento. Mantenha o foco no
cliente e nas funcionalidades essenciais
que resolvem o problema central.
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Plano de Marketing e Estratégia Comercial

Ter um excelente produto néo basta. E preciso comunicad-
lo eficazmente e posiciond-lo corretamente no mercado.

Explore os quatro pilares do marketing e reflita sobre
como cada um deles influencia o posicionamento e o

sucesso de um produto no mercado.
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Produto

Definir caracteristicas, beneficios, diferenciacdo e forma como resolve o problema do cliente melhor que
alternativas.
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Preco

Estratégia de precificagéio alinhada ao valor percebido, custos, concorréncia e objetivos de penetracdo no
mercado.
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Local

Canais de distribuigéo mais adequados ao publico-alvo, sejam fisicos, digitais ou hibridos, garantindo
acessibilidade.
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Promogéio

Estratégias de comunicagdo, publicidade e relagdes publicas para atrair, converter e fidelizar clientes de

forma sustentdvel.

ORGANIZAGCAO OPERACIONAL E ESTRUTURA DA EQUIPA

Organizacdo Operacional e Estrutura da
Equipa

Analise os trés pilares da organizacdo operacional e
reflita sobre como cada elemento contribui para o

funcionamento eficiente e sustentdvel de um negécio.



Infraestrutura Fisica

Definir o espago necessdrio, escolher uma localizagéo estratégica e identificar os

equipamentos essenciais para as operagdes didrias.

Processos Operacionais

Mapear os fluxos de trabalho, estabelecer procedimentos padronizados e garantir eficiéncia na

producdo ou prestagdo de servigos.



Equipa e Talento

Dimensionar os recursos humanos necessdrios, definir perfis e competéncias, além de garantir

o alinhamento cultural com os valores do negécio.



®  Uma operacdo bem estruturada é
fundamental para escalar o negdcio,
mantendo qualidade e consisténcia na
entrega de valor ao cliente.

PLANEAMENTO FINANCEIRO E CAPTAGCAO DE RECURSOS




Planeamento Financeiro e Captacdo de
Recursos

Um planeamento financeiro robusto é determinante para
0 sucesso. Permite antecipar necessidades, gerir recursos

e demonstrar credibilidade a investidores.

Componentes Essencidais:

¢ Investimento inicial: equipamentos,

licencas, marketing de langamento

o Custos fixos: rendas, saldrios, sequros
mensais
o Custos varidveis: matérias-primas,

comissoes, logistica

o Projecoes de receita: cendrios realistas,

otimistas e conservadores



Ponto de equilibrio: quando o negdcio se

torna sustentadvel
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Lancamento no Mercado e Monitorizacdo
Continua

Depois de langar o produto, inicia-se um ciclo continuo
de acompanhamento, adaptagdo e inovacdo que

determina o verdadeiro sucesso no mercado.

Etapa 1

Langcamento Oficial

Introdugdio estratégica do produto/servigo ao publico, com comunicagdo coordenada e

eventos de divulgagdo.

Etapa 2

Monitorizagdo Ativa




Acompanhamento de métricas-chave, feedback de clientes e desempenho face aos objetivos

estabelecidos.

Etapa 3
Adaptacdo Continua

Ajustes rdpidos baseados em dados reais do mercado, mantendo a relevéncia e

competitividade.

Etapa 4
Inovagdo Permanente

Evolucdo constante do produto/servigo para garantir crescimento sustentdvel e lideranga no

mercado.

O langamento ndo é o fim, é apenas o inicio.



O sucesso a longo prazo depende da capacidade de
escutar o mercado, adaptar-se rapidamente e inovar
continuamente.
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Exercicio Pratico: Da Identificag¢do do Problema a
Solucao

Este exercicio guia-o através do processo fundamental
de empreendedorismo, transformando uma observagdo

num conceito de solucdo vidvel.

Siga os passos e registe as suas respostas.

0 Observar e Sentir: Identifique um problema
real que o afeta ou a alguém que conhece.
Observe frustragdes, ineficiéncias ou

necessidades ndo atendidas no dia a dia.

e Pesquisar e Entender: Quem séo as pessoas
afetadas? Qual é a raiz do problema? Quais
sdo as solucgodes atuais e por que falham em

resolver a questdo central?



Inovar e Criar: Faga um brainstorming de
vdrias solugdes possiveis para o problema
identificado. Pense fora da caixa e néo

tenha medo de ideias ousadas.

Definir e Refinar: Selecione a ideia mais
promissora. Descreva-a sucintamente,
focando no valor Unico que entrega e como

resolverd o problema.
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Lean Canvas

Lean Canvas é uma adaptacgéio do Business Model

Canvas, focada em startups e na metodologia Lean
Startup, priorizando a experimentacdo e a validagéao
rapida.

Trata-se de uma ferramenta estratégica de gestdo de
negdcios que ajuda empreendedores a transformar ideias
em produtos vidveis, identificando rapidamente os
elementos mais importantes de um modelo de negdcio.
Explore as etapas que deve sequir para construir um Lean

Canvas.



Problema

Identifique os principais problemas que a sua solugdo visa resolver para um segmento de

clientes especifico. Quais sdo as alternativas existentes e por que falham?



Segmentos de Clientes

Defina o perfil dos seus clientes ideais, incluindo os seus comportamentos e as

necessidades.



Proposta de Valor Unica

Crie uma mensagem clara e concisa que explique o que torna a sua solugdo diferente e

por que os clientes devem comprd-la.



Solucdo

Descreva as funcionalidades essenciais do seu produto ou servigo que abordam os

problemas identificados. Mantenha-a sucinta e focada.



Canais

Determine como vai alcangar, adquirir e reter os seus clientes. Pense em canais de

marketing, vendas e distribuicéo.



Fluxos de Receita

Defina como a sua empresa ird gerar dinheiro através da proposta de valor oferecida.



Estrutura de Custos

Liste os principais custos operacionais necessdrios para manter o negdcio em

funcionamento, como desenvolvimento, marketing e infraestrutura.



Métricas-Chave

Identifique os indicadores de desempenho mais importantes para medir o sucesso e o

crescimento do seu negécio.



Vantagem Competitiva

O que torna a sua empresa dificil de copiar ou replicar? Qual é o seu diferencial Unico e

sustentdvel no mercado?

Seqgue-se uma representacdo grdafica desta ferramenta,
que permite que os empreendedores validem as suas
ideias de negdcio de forma rdpida e eficiente, focando-se

Nno essencial e minimizando os riscos.

Lean Canvas

Designed for Designed by. Date

Problem Solution Unique Value Proposition Unfair Advantage Customer Segments

Key Metrics Channels

Cost Structure Revenue Streams




Lean Canvas € uma ferramenta
dindmica, projetada para ser iterada e
atualizada a medida que aprende
mais sobre o seu mercado e clientes.
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Exercicio Pratico: Construgdo de um Lean Canvas

Agora € a sua vez! Faca o download do template que se
segue e comece a construir o seu proprio Lean Canvas

para a ideia que explorou no exercicio anterior.

Este exercicio prdtico é o primeiro passo para transformar

0 sua vis@o em realidade.

Template_Lean_Canvas.docx J
32.4KB -

DOC



https://articulateusercontent.com/rise/courses/di32kW6TfMYqFI4xehErdswfAi_AepO4/OJ5onSr-HkQLBSQT.docx
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O que € um Pitch?

Um pitch é uma apresentacdo concisa e persuasiva que
desperta interesse no seu negocio, solucdo ouideia.

Compreender os diferentes tipos de pitch é, porisso,

essencial para escolher a estratégia mais eficaz em cada

situagado.

Vejamos dois tipos de pitch, quando e como os usar.



PITCH DE NEGOCIOS ELEVATOR PITCH

Duragdo: 3-5 minutos

Objetivo: Apresentacgdo estruturada para despertar o interesse de
potenciais investidores ou parceiros.

Componentes essenciais:
e Problema claramente definido
« Solugdo inovadora
« Proposta de valor diferenciada

« Modelo de negdcio vidvel

[




PITCH DE NEGOCIOS ELEVATOR PITCH

Duracgdo: 30-60 segundos

Objetivo: Versdo ultra-rdpida para apresentar a sua ideia em situagoes
informais ou inesperadas.

Caracteristicas:
e Extremamente conciso
« Foco no problema e na solugdo

o« Memordvel e impactante

« Adaptdvel a diversas situagoes




® Enquanto empreendedor € importante
desenvolver ambos os tipos de pitch,
adequando-os ao contexto especifico da
apresentacado.

O PODER DO STORYTELLING NO PITCH

O Poder do Storytelling no Pitch

O storytelling transforma dados em narrativas
envolventes que cativam o publico e estabelecem uma
ligacdo genuina com a sua ideia. As histoérias s@o
recordadas cerca de 20 vezes mais do que dados

isolados.

Elementos de uma boa historia:

e Contexto: Situacdo inicial que gera

identificacdo



Conflito: O problema que precisa de ser

resolvido

e Jornada: Como a sua solugdo transforma a
realidade

a Resolugdio: Os beneficios tangiveis da sua
proposta

@  Uma narrativa bem construida ajuda a
diferenciar a sua ideia da concorréncia e a
estabelecer vinculos emocionais com o
cliente ou investidor.

Esta imagem mostra como organizar um pitch em trés
partes — introducdo, desenvolvimento e final —
destacando o caminho da histdria até ao momento de

vender a ideia.



3 ACT STRUCTURE A CLIMAX!
FOR PITCH DECKS V‘S‘OI‘ - '
What you/w
Team . bgcome? / (Moment to selll)
Why are

H 5 we the best?
W ¢ ;
o Other info/

What are Questions/

we doing? ; Epilogue

Why?
Origin/
Problem

development

CONTINUAR

Video: Storytelling no Pitch

Assista a este video, que demonstra como construir uma
narrativa envolvente capaz de captar a atengdo e
despertar o interesse da audiéncia, ajudando a
compreender como aplicar técnicas de storytelling em

pitches de negdcios.



N

Elevator pitch | Winner Josh Light

enside

Watch on


https://www.youtube.com/channel/UCupMmsODSLJ8aGG-hsMLYWw
https://www.youtube.com/watch?v=0HKOf3l6350
https://www.youtube.com/watch?v=0HKOf3l6350
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Modelo PUMA: Estrutura Persuasiva para Pitches

0 modelo PUMA oferece uma estruturalégica e

persuasiva para construir pitchesque captam a atencado,
demonstram valor e incentivam a acédo.

Para estruturar um pitch eficaz, é fundamental organizar
a mensagem em torno dos sequintes quatro pilares, que
orientam a construgdo de um argumento claro, relevante

e persuasivo.



PROBLEMA UTILIZADOR METODO ATAQUE

Apresente de forma clara a dor ou necessidade que o seu publico-alvo
enfrenta.

PROBLEMA UTILIZADOR METODO ATAQUE

Descreva quem sdo os seus clientes e porque necessitam da sua solugdo.

PROBLEMA UTILIZADOR METODO ATAQUE

Explique como a sua solugdo funciona e porque € unica.

PROBLEMA UTILIZADOR METODO ATAQUE

Apresente a sua proposta de forma convincente, recorrendo a dados e a
um apelo a agdo.



DICAS PRATICAS PARA ESTRUTURAGAO DO PITCH

Dicas Praticas para Estruturacgéo do
Pitch

1. Concisdo é essencial:

Um pitch deck deve ser construido para o mdximo de 5
minutos, com titulos objetivos e corpo de texto
sintetizado, que transmitam a mensagem de forma

eficiente.

Cada slide deve ter um propdsito claro na narrativa geral.
Elimine conteudos redundantes ou que ndo contribuam

diretamente para sua argumentacgdo.

2. Titulos fortes:



Coloque a mensagem-chave no titulo do slide e use

topicos breves no corpo para explicar e reforgar.

Exemplo: Em vez de “Mercado®, use “O nosso mercado

crescerd 35% nos proximos 3 anos®.

3. Ordem Cronoldgica Sugerida:

Problema e contexto

Solucdo proposta
Produto/servigo (como funciona)
Mercado e oportunidade
Concorréncia e diferencial
Tracdo e validagdo

Equipa

Roadmap



Investimento e utiliza¢g@o dos recursos

Chamada para agdo

® Esta estrutura deve ser adaptada de
acordo com o contexto especifico de cada
apresentacdo e o perfil do publico-alvo.

VARIEDADE DE CENARIOS PARA PITCH

Variedade de Cendrios para Pitch

Existem diferentes tipos de pitch e cada um exige uma

abordagem especifica.

Dependendo de quem estd a ouvir — um investidor, um
cliente ou um potencial parceiro — os objetivos,
perguntas e objecdées mudam. O conteudo abaixo
apresenta trés cendrios comuns e os elementos-chave

que devem orientar a preparac¢do de cada tipo de pitch.



PITCH PARA INVESTIDOR PITCH PARA CLIENTE PITCH PARA PARCEIRO

Cendrio: Apresentacdo para investidor-anjo ou fundo de venture capital

Elementos-chave:
» Foco em escalabilidade e retorno
» Perguntas sobre mercado e concorréncia
« Objegdes sobre valuation e risco

o Tempo limitado e alto nivel de exigéncia

PITCH PARA INVESTIDOR PITCH PARA CLIENTE PITCH PARA PARCEIRO

Cendrio: Apresentagdo para potencial cliente corporativo

Elementos-chave:
« Foco em solugdo de problemas especificos
« Perguntas sobre implementagéo e suporte

« Objecdes sobre preco e ROI



« Negociagdo de termos e condigdes

PITCH PARA INVESTIDOR PITCH PARA CLIENTE PITCH PARA PARCEIRO

Cendrio: Proposta de parceria estratégica

Elementos-chave:

Foco em beneficios mutuos

Perguntas sobre integragdo e sinergia

Objecdes sobre exclusividade

Discussd@o sobre partilha de recursos
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Design Visual: Principios Fundamentais

A comunicagdo visual tem um poder indiscutivel no
reforco da mensagem escrita. Mesmo sem
conhecimentos avang¢ados de design grdfico, €
importante saber aplicar alguns principios bdsicos de
design para criar apresentacdes profissionais e

impactantes.

Os principios fundamentais de um bom design visual sdo:

Simplicidade

Consisténcia

Hierarquia

Contraste



Explore os pontos informativos da sequinte imagem para

descobrir mais sobre cada um destes principios.

&

o




Simplicidade

Mantenha o design limpo e direto. Cada slide deve comunicar uma unica ideia

principal. Elimine elementos decorativos que ndo contribuam para a mensagem.



Consisténcia

Use as mesmas fontes, cores e estilos em todo o deck. A consisténcia visual

transmite profissionalismo e ajuda a audiéncia a concentrar-se no conteudo.



Hierarquia

Organize os elementos visuais de forma a guiar o olhar do espetador. Elementos

maiores, mais brilhantes ou com maior contraste atraem primeiro a atencgdo.



Contraste

Garanta que o texto e os elementos visuais sdo facilmente distinguiveis do fundo.

O contraste adequado melhora a legibilidade e o impacto visual.
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O Impacto dos Elementos Visuais

Os elementos visuais ndo sdo meras decoragoes — s@o

componentes essenciais que aumentam
significativamente a compreensao, a retencdo e a
persuasao da mensagem.

Porqué Investir em Visuais de
Qualidade?

Investir em elementos visuais de qualidade potencia a
eficdcia da comunicacdo, tornando a mensagem mais

clara, memordvel e emocionalmente envolvente.



Processamento cerebral: o cérebro
processa imagens 60 000 vezes mais

rapidamente do que texto.

Memorizacdo: as pessoas recordam 80% do
que veem, em contraste com apenas 20%

do que leem.

Envolvimento: contelddos com imagens

relevantes geram 94% mais visualizagoes.

Compreensdo: a complexidade torna-se
acessivel através de representagoes

visuais.

Emocédo: as imagens despertam respostas

emocionais mais rdpidas e intensas.

@ Os elementos visuais devem sempre servir
a mensagem — e ndo apenas embelezar a

apresentagado.




TIPOS DE ELEMENTOS VISUAIS E QUANDO USA-LOS

Tipos de Elementos Visuais e Quando
Usd-los

A escolha do tipo certo de elemento visual pode

determinar o impacto e a clareza de uma apresentacdo.

Cada formato — de grdficos a infogrdficos — serve um
propodsito especifico e deve ser selecionado de acordo

com o tipo de informacdo e o efeito pretendido na

audiéncia.
Ideal para: Apresentar nimeros,
tendéncias, comparacdes e
relacdes quantitativas.
Graficos e Dados Quando usar: Ao mostrar

crescimento de mercado,
projecdes financeiras,
distribui¢do de recursos ou

segmentacdo de clientes.



Protdtipos e Mockups

Icones e Infogrdficos

Ideal para: Demonstrar como o
produto funciona ou se

apresenta na pradtica.

Quando usar: Ao apresentar
solugdes tecnoldgicas, produtos
fisicos ou interfaces de utilizador.

Ideal para: Simplificar conceitos
complexos e criar associagoes

Vvisuais.

Quando usar: Ao explicar
processos, metodologias ou

conceitos abstratos.

@ Escolha os elementos visuais mais
adequados a cada tipo de informacdo e




‘ objetivo de comunicacdo. |

METAFORAS VISUAIS

Metdforas Visuais
As metdforas visuais sdo ferramentas poderosas para
transformar conceitos abstratos ou complexos em

imagens compreensiveis e memordveis.

Considere os sequintes exemplos eficazes de metdforas

visuais:
> Iceberg: para representar dados visiveis vs.
ocultos ou custos aparentes vs. escondidos.
e Ponte: para ilustrar a ligacdo entre
problemas e solugdes, ou entre a situagdo
atual e a desejada.
e Puzzle (quebra-cabecas): para demonstrar

como diferentes componentes se



interligam num sistema.

Funil: para visualizar a conversdo de leads

ou a priorizac¢do de ideias.

Escada: para representar progressdo,

evolucdo ou etapas sequenciais.

Balancga: para comparar prés e contras, ou

custo vs. beneficio.
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Ferramentas Praticas para a Criacdo de Visuais

A criacdo de visuais eficazes ndo depende apenas de
talento criativo, mas também da escolha das

ferramentas certas.

Atualmente, existem diversas plataformas que permitem
desenvolver apresentacgoes, grdficos e prototipos de
forma intuitiva e profissional, mesmo sem

conhecimentos avanc¢ados de design.

Apresentacoes —

o Canva: Templates prontos e interface intuitiva

o Google Slides: Colaboracéo em tempo real

« PowerPoint: Recursos avang¢ados de animagdo



https://www.canva.com/pt_br/criar/apresentacao/
https://www.google.com/intl/pt-BR/slides/about/
https://www.microsoft.com/pt-br/microsoft-365/powerpoint

Graficos e Dados —

o Datawrapper: Visualizagdo de dados interativa

e Tableau Public: Dashboards profissionais

« Infogram: Infogrdficos apelativos

Prototipos —

» Figma: Design de interfaces e protoétipos
» Marvel: Mockups de aplicagdes e sites

 InVision: Protdtipos interativos

RECURSOS VISUAIS GRATUITOS

Recursos Visuais Gratuitos
Criar apresentacdes visualmente apelativas ndo requer
grandes orcamentos — existem inumeras plataformas

totalmente gratuitas e com licen¢a para uso comercial.


https://www.datawrapper.de/
https://www.tableau.com/pt-br
https://infogram.com/
https://www.figma.com/
https://marvelapp.com/
https://www.invisionapp.com/

Estes recursos permitem aos formadores e
empreendedores elevar o impacto visual das suas
comunicagdes, mantendo um design profissional e

coerente.

IMAGENS E FOTOS iCONES E ILUSTRACOES TEMPLATES E GRAFICOS

Imagens de alta qualidade para uso comercial.

IMAGENS E FOTOS iCONES E ILUSTRAGOES TEMPLATES E GRAFICOS

Elementos grdficos personalizdveis para diversos contextos de
comunicagdo e negdcios.

e Flaticon

e The Noun Project



https://unsplash.com/
https://pexels.com/
https://pixabay.com/
https://www.freepik.com/
https://www.flaticon.com/
https://thenounproject.com/

e UnDraw

¢ Humaaans

IMAGENS E FOTOS iCONES E ILUSTRACOES TEMPLATES E GRAFICOS

Modelos profissionais prontos para personalizagdo.

SlidesGo

Slides Carnival

HubSpot Templates

Venngage


https://undraw.co/
https://humaaans.com/
https://slidesgo.com/
https://www.slidescarnival.com/
https://www.hubspot.com/resources/templates
https://venngage.com/

Ligéo 13 de 24

Tipos de Comunicagéo

A comunicacdo verbal e nao verbal s@o insepardaveis para
o sucesso de qualquer apresentacdo de hegocio.

Gestos, postura, tom de voz e palavras trabalham em
conjunto para criar credibilidade e estabelecer uma

conexdo genuina com o publico.

Comunicacéo Verbal: Clareza e
Objetividade



Comunicar bem significa ser claro e direto. Os pontos
abaixo mostram como tornar a sua mensagem mais fdcil

de entender e mais eficaz para quem o ouve.

Linguagem Adaptada —

Use vocabuldrio simples, direto e ajustado ao perfil do seu publico-alvo.

Estrutura Clara —

Organize a mensagem com introdug¢do, desenvolvimento e conclusdo
bem definidos.

Evite Complexidade —

Elimine jargbes técnicos e frases longas que podem confundir o publico.

Escuta Ativa —

Pratique a escuta atenta para ajustar o discurso em tempo real as reagdes
da audiéncia.



COMUNICACAO NAO VERBAL

Comunicacdo Nao Verbal: O Poder do
Corpo e da Voz

A comunicag@o ndo verbal é tdo importante quanto as
palavras. A forma como usamos 0 Corpo e a Voz
influencia a forma como a mensagem é recebida e pode

fortalecer a ligagcdo com o publico.

Os pontos abaixo mostram os elementos essenciais para

comunicar com presenca e impacto.

Mantenha uma postura
ereta e aberta,

Postura Confiante transmitindo seguranca
e profissionalismo ao
publico.



Estabeleca contacto
visual equilibrado
com diferentes
membros da
audiéncia para criar
conexdo auténtica.

Contacto Visual

Utilize gestos
espontdneos para
. reforcar pontos-chav
Gestos Naturais SRR |PelTioE=Elte e,
mas evite movimentos
exagerados ou

mecanicos.



Controlo Vocal

Varie o tom, ritmo e
volume da voz para
expressar emogoes e
manter a atenc¢do do
publico.
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Dicas para uma Comunicagéo eficaz

As expressoes faciais e os siléncios reforgam a sua

mensagem. Usd-los bem torna a comunica¢éo mais
clara e envolvente.

O Rosto Como Ferramenta de Conexdao

Um sorriso genuino gera empatia imediata e aproxima o

publico, criando um ambiente receptivo as suas ideias. As




expressoes faciais devem sempre refletir o conteddo que estd

a ser apresentado para evitar dissondncia cognitiva.

A Arte da Pausa

Pausas bem utilizadas ndo sdo hesitacdes - s6o momentos
estratégicos que criam suspense, enfatizam pontos cruciais e

permitem que a audiéncia absorva informag¢do complexa.

COMO EVITAR ERROS COMUNS NA COMUNICAGCAO

Como Evitar Erros Comuns na
Comunicacdo
Alguns comportamentos podem prejudicar a forma como

a mensagem é recebida. Ao evitar certos hdbitos e



ajustar pequenos detalhes, a comunicag¢do torna-se

mais natural, clara e envolvente.

GESTOS
CONSCIENTES

NAO LER SLIDES POSTURA ABERTA RITMO ADEQUADO

Evite ler textos na integra — isso elimina a espontaneidade e desconecta o publico.

Concentre-se em destacar os pontos principais e interaja com o publico de forma natural.

GESTOS
CONSCIENTES

NAO LER SLIDES POSTURA ABERTA RITMO ADEQUADO

Evite posturas fechadas como bragos cruzados ou olhar fixo no chéo.

Adote uma postura confiante e aberta para transmitir seguranga e engajamento.

GESTOS
CONSCIENTES

NAO LER SLIDES POSTURA ABERTA RITMO ADEQUADO

Ndo fale demasiado rdpido nem de forma mondtona - varie o ritmo naturalmente.

Utilize pausas estratégicas para enfatizar pontos importantes e manter a atengéo do publico.



GESTOS
CONSCIENTES

NAO LER SLIDES POSTURA ABERTA RITMO ADEQUADO

Tenha cuidado com gestos repetitivos que distraem a atengdo da mensagem principal.

Use gestos de forma intencional para reforgar a mensagem e criar impacto.

COMUNICACAO ASSERTIVA

Comunicacdo Assertiva: Equilibrio entre
Respeito e Segurancga

Ser assertivo € encontrar o equilibrio entre firmeza e
respeito. Os principios que se seguem ajudam a
comunicar com segurang¢a, compreens@o e

profissionalismo.



Escuta Ativa | +

+ | Clareza com Respeito \

M

B

+ .
|t Feedback Construtivo

25

LE"
FEEDBACK

Confianca Equilibrada \'_F/



Escuta Ativa @

B

o Clareza com Respeito

® Feedback Construtivo

25

=N
Confianca Equilibrada @

Clareza com Respeito

Expresse as suas ideias de forma direta e respeitosa, sem agressividade ou passividade excessiva.



® Clareza com Respeito Escuta Ativa °

B

® Feedback Construtivo Confianca Equilibrada @

25

LE"
FEEDBACK

Escuta Ativa

Compreenda genuinamente o interlocutor para ajustar a mensagem ds suas necessidades.



® Clareza com Respeito Escuta Ativa ®

B

® Feedback Construtivo

25

=N
Confianca Equilibrada °

Confianga Equilibrada

Demonstre autoconfianga sem arrogdncia, reconhecendo o valor das perspectivas alheias.



Escuta Ativa @

B

® Clareza com Respeito

Confianca Equilibrada @

25

ZEIN
° Feedback Construtivo

Feedback Construtivo

Utilize feedback positivo para fortalecer o didlogo e aumentar a sua credibilidade profissional.

PREPARAGAO E ENSAIO: A BASE DO SUCESSO

Preparacdo e Ensaio: a Base do Sucesso
A preparacgdo adequada transforma nervosismo em
confianca e garante que a sua mensagem seja

transmitida com maxima eficdcia.



Conhecimento Profundo: Domine o
conteudo e compreenda as caracteristicas

do seu publico-alvo.

Treino Pratico: Pratique em voz alta,
observando postura e expressoes através

de espelho ou gravagdo.

Ajuste de Ritmo: Calibre otome a
velocidade da fala para manter o interesse

constante da audiéncia.

Preparagdo para Imprevistos: Antecipe
possiveis perguntas e prepare respostas

para situagdes inesperadas.
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Preparacdo Emocional e Comunicagéo

O controlo emocional é essencial para garantir

apresentacoes eficazes. Dominar a respiracdo, o foco e a
postura ajuda a comunicar com confianca e serenidade.

Técnicas de Controlo Emocional
Estas técnicas simples de controlo emocional ajudam a
reduzir a ansiedade, aumentar a confian¢ca e melhorar o

desempenho durante apresentagcdes ou momentos de

avaliagdo.



Inspire durante 4

segundos, segure por 7

segundos e expire por 8
Respiragdo 4-7-8 segundos.

Repita 3 a 5 vezes antes
de apresentar.

Pratique mindfulness,
focando-se na sensagdo
dos pés no chdo e na
respiragdo.

Presenca Mental
Tente manter-se no
momento presente, em vez
de antecipar cendrios
negativos ou de falha.



Imagine-se a apresentar
com confianga e a receber
uma resposta positiva.
Visualizacdo Positiva
Visualize cada etapa da
apresentacgdo a correr bem,
criando uma memodria de
sSucesso.

Antes de apresentar,

adote durante 2 minutos

uma postura aberta e
Postura de Poder confiante (mdos na

cintura, peito erguido).

Estudos mostram que
esta prdtica reduz o

CONTINUAR

Assista ao video que se segue sobre técnicas avancadas

de comunicacdo para apresentacdes de impacto. O video



demonstra técnicas prdticas para controlar a ansiedade,
projetar confianga e estabelecer conexdo com diferentes

tipos de audiéncia.


https://www.youtube.com/channel/UCAuUUnT6oDeKwE6v1NGQxug
https://www.youtube.com/watch?v=eIho2S0ZahI
https://www.youtube.com/watch?v=eIho2S0ZahI
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Preparacdo Técnica para o Pitch

Uma boa apresentac¢do ndo depende apenas das ideias,

mas também da preparacdo técnica. Ensaiar, antecipar
imprevistos e dominar o contetido sdo passos essenciais
para um pitch confiante e convincente.

Siga estes quatro passos para garantir que a sua
apresentacgdo decorre com confianga, clareza e

profissionalismo.



1.

Conheca o Seu Contetdo Profundamente

Domine todos os aspetos do seu projeto ou negécio, incluindo dados de
mercado, detalhes técnicos e projecdes financeiras.
Prepare-se para responder a perguntas especificas sobre qualquer slide

ou afirmacgado.

Dica: Crie um documento com possiveis perguntas dificeis e pratique as

suas respostas.

2.
Pratique em Condigoes Reais
Ensaiar em ambiente semelhante ao da apresentagdo real.

Use 0 mesmo equipamento, cronémetro e, se possivel, 0 mesmo espaco.

Grave-se e reveja o seu desempenho.

Dica: Pratique pelo menos 5 a 7 vezes a apresentacdo completa,

incluindo transicoes entre slides e respostas as perguntas.



3.

Prepare Materiais de Backup

Tenha versdes alternativas da apresentagdo (PDF, online, offline).
Prepare cartdées com pontos-chave para cada slide, caso ocorram
falhas técnicas.

Dica: Leve adaptadores, cabos extra e uma cépia impressa dos slides

como plano de contingéncia.

4.

Antecipe Cendrios

Prepare-se para diferentes situagdes: menos tempo do que o previsto,

perguntas inesperadas, objecdes dificeis ou problemas técnicos.

Dica: Crie versdes reduzidas da apresentacgdo (3, 5 e 10 minutos) para se

adaptar a alteragdes de ultima hora.
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Avaliacdo de Projetos

Matriz de Avaliacdo de Pitches

Uma matriz de avaliagdo estruturada permite analisar

objetivamente diferentes dimensdes de um pitch,

facilitando feedback consistente e comparagdes entre

projetos.

Critério

Clareza da Proposta

Problema Identificado

Solugao Apresentada

Viabilidade Técnica

Potencial de Mercado

E diffcil compreender o que esté a
ser proposto

Problema trivial ou mal definido

Solugao genérica ou com falhas
evidentes

Implementagao altamente
questionavel

Mercado limitado ou saturado

Proposta compreensivel, mas que
exige algum esforgo

Problema relevante, mas pouco
dimensionado

Solugao viavel, mas sem
diferenciais claros

Implementacgao possivel, mas com
desafios

Mercado atrativo, mas competitivo

Proposta clara e facilmente
compreendida

Problema significativo e bem
dimensionado

Solugao inovadora com vantagens
competitivas

Implementagdo claramente vidvel e
testada

Mercado amplo com oportunidade
clara




Critérios de Avaliacdo e Inovacgao

Uma avaliag¢do de inovagdo deve considerar diferentes
dimensdes que permitem medir o grau de originalidade,

aplicabilidade e potencial de impacto de uma solucdo.

Clique na imagem abaixo para explorar em detalhe cada
um dos critérios de avaliagdo da inovagdo e compreender

como aplicd-los na andlise de projetos.






Inovacgdo

Grau de novidade e diferenciagdo da solugéo em relagdo as alternativas

existentes no mercado.
« E uma ideia genuinamente nova?
e Representa uma melhoria incremental ou disruptiva?

« Tem propriedade intelectual passivel de prote¢do?



Impacto

Alcance e beneficio potencial da solucdo para o publico-alvo e para a sociedade.
e Qual é a magnitude do problema resolvido?
e Quantas pessoas s@o beneficiadas?

» Que valor é gerado para os utilizadores?



Escalabilidade

Potencial de crescimento e replicagéo da solugéo para alcangar novos

mercados.
« O modelo pode ser expandido rapidamente?
e Existem economias de escala evidentes?

o Hd barreiras significativas a expansdo?



Viabilidade

Exequibilidade técnica e econdmica da implementagdo da solugdo proposta.
« E tecnicamente possivel com os recursos atuais?
« Os custos s@o realistas e sustentdveis?

e O modelo de receita é convincente?
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Meétodo Impacto VS Investimento

O método impacto versus investimento € uma
abordagem estratégica para priorizar ideias com base na
relacdo entre o seu potencial de impacto e o
investimento necessdrio para a implementagdo. A matriz

permite classificar as ideias em quatro quadrantes.

Explore a imagem para descobrir mais sobre cada um

dos quadrantes.




Quadrante A (Alto Impacto / Baixo Investimento):

Ideias prioritdrias ou “quick wins” que devem ser implementadas de imediato.



Quadrante B (Alto Impacto / Alto Investimento):

Projetos estratégicos que requerem planeamento cuidadoso e faseamento.



Quadrante C (Baixo Impacto / Baixo Investimento):

Melhorias incrementais que podem ser implementadas quando houver recursos disponiveis.



Quadrante D (Baixo Impacto / Alto Investimento):

Ideias a serem evitadas ou substancialmente reformuladas.
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Avaliacdao de Mercado e de Cliente

Antes de lancar umiproduto ou servigo, é essencial

compreender o mercado e validar as necessidades reais
dos clientes.

Estas sGo etapas fundamentais para garantir que a
solucdo proposta é vidvel, relevante e tem potencial de
crescimento. Vamos ver em detalhe cada uma desta

etapas.



Dimensionamento de Mercado

Analise o potencial de mercado através da metodologia TAM-SAM-SOM:

« TAM (Total Addressable Market): Mercado total possivel para o

produto/servigo.

« SAM (Serviceable Available Market): Parcela do mercado que pode

ser atendida pelo modelo de negdcio.

« SOM (Serviceable Obtainable Market): Parcela realista que a

empresa pode captar no curto/médio prazo.

Exemplo: Para uma aplicacdo de entrega de comida sauddvel em

Lisboa:
o TAM: Todos os consumidores de entregas de comida (~1M pessoas)

e SAM: Pessoas interessadas em alimentacdo sauddvel (~300k

pessoas)

e SOM: Alcance inicial com recursos disponiveis (~100k pessoas)

Validagéo com Cliente

Avalie a qualidade e a profundidade da validagdo com clientes:



Pesquisa Superficial: Baseada em suposi¢cdes ou dados secunddrios

genéricos.

Pesquisa Qualitativa: Entrevistas em profundidade com potenciais

clientes.

Protétipo Testado: Feedback sobre uma versdo preliminar do

produto.

Validacdo de Mercado: Primeiros clientes pagantes ou lista de

espera ativa.

Tragdo Comprovada: Crescimento consistente da base de clientes.
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Técnicas de Feedback

Dar e receber feedback € uma etapa essencial no
aperfeicoamento das apresentacoes e dos pitches.

Utilizar modelos estruturados ajuda a tornar esse
processo mais claro, construtivo e orientado para a

melhoria continua.



Tipos de feedback

Existem trés modelos de feedback estruturado que podem ser aplicados, conforme o

contexto e o perfil. Avance para explorar cada um deles.



Modelo 1

Modelo Sanduiche

Estrutura que intercala pontos positivos e dreas de melhoria:

1. Ponto Positivo: Comece com um aspeto que tenha funcionado bem.
2. Area de Melhoria: Apresente sugestdes construtivas e especificas.

3. Proximos Passos: Termine com outro aspeto positivo para motivar.

Vantagem: Suaviza a critica e mantém o recetor recetivo.

Quando usar: Para feedback inicial ou com pessoas mais sensiveis a

critica.



Modelo 2

Modelo SCI

Abordagem focada em situacdes especificas e no impacto:

1. Situagéo: Descreva o contexto especifico observado.

2. Comportamento: Detalhe o comportamento observado sem

julgamentos.

3. Impacto: Explique o efeito desse comportamento na audiéncia.

Vantagem: Mantém o feedback objetivo e baseado em observagdes

concretas.

Quando usar: Para feedback detalhado sobre aspetos especificos da

apresentacdo.



Modelo “Continue, Comece, Pare”

Framework direto para agdes futuras:

1. Continue: O que deve ser mantido por funcionar bem.
2. Comece: Novos elementos ou abordagens a serem incorporados.

3. Pare: O que deve ser eliminado por ndo acrescentar valor.

Vantagem: Gera recomendacdes claras e aciondveis.

Quando usar: Para empreendedores que preferem orientagdes prdticas e

diretas.

@ Utilize diferentes modelos de feedback de
acordo com o contexto e o perfil do
recetor, maximizando o potencial de

aprendizagem e desenvolvimento.




Ligdo 21 de 24

Peer Review: Aprendizagem Colaborativa

O feedback entre pares é uma poderosa ferramenta de

aprendizagem que beneficia tanto quem recebe como
quem fornece as avaliagoes.

Beneficios do Peer Review:

¢ Diversidade de perspetivas que enriquece a

andlise.



® Desenvolvimento do pensamento critico ao

avaliar o trabalho de outros colegas.

¢ ldentificacgdo de boas prdticas em

apresentacgoes ou projetos.

¢ Ambiente de aprendizagem horizontal e

colaborativo.

¢ Preparacgdo para criticas em contextos

reais de apresentacdo.

Implementacéio

Eficaz

Forneca grelhas de avaliagdo claras com critérios especificos. Promova a
rotacgdo de avaliadores para garantir que todos recebam feedback de
diferentes colegas. Reserve tempo para a discussdo e reflexdo apds as

avaliagdes.
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Roteiro para Sessoes de Feedback

Um roteiro estruturado ajuda a conduzir sessdes de
feedback de forma clara, equilibrada e construtiva,
garantindo que as observagodes resultem em

aprendizagem e melhoria continua.



Roteiro

Explore os passos a sequir para uma sessdo de feedback eficaz.



Preparacdo

Defina critérios claros de avaliagéio e comunique-os previamente. Prepare formuldrios ou

grelhas estruturadas. Estabelecga regras de comunicagdo respeitosa.



Observacgao

Durante a apresentagdo, tome notas especificas sobre pontos fortes e oportunidades de

melhoria. Registe citagdes ou momentos relevantes para referéncia.



Reflexdo

Apds a apresentagdo, organize as suas observagdes num feedback estruturado. Priorize 2

a 3 pontos principais para néo sobrecarregar o recetor.



Comunicagdo

Comece com uma visdo geral positiva. Use uma linguagem especifica e descritiva,

evitando generalizagdes. Apresente sugestdes concretas, néo apenas criticas.



Discussdo

Permita que o recetor faga perguntas ou esclarega pontos. Mantenha o foco nas agdes

futuras e no desenvolvimento, evitando justificagdes ou defensivas.



Encerramento

Resuma os principais pontos discutidos. Estabelega préximos passos ou dreas prioritdrias

de melhoria. Termine com um tom positivo e encorajador.

PAINEL EXTERNO DE AVALIAGCAO

Painel Externo de Avaliacédo

Um painel externo traz perspetivas valiosas de
profissionais do mercado, aumentando o realismo e a
credibilidade do feedback. Explore os pontos abaixo que
apresentam alguns exemplos de painéis e como

estruturar uma sessado.

Composigdo Sugerida do Painel —

Procure diversidade de perfis e experiéncias para enriquecer as
perspetivas oferecidas.

 Investidores: Anjos, venture capitalists ou gestores de capital
semente.



« Empreendedores experientes: Fundadores de startups bem-
sucedidas.

» Especialistas da industria: Profissionais do setor especifico.

e Mentores: Consultores com experiéncia em desenvolvimento de
negadcios.

« Clientes potenciais: Representantes do publico-alvo.

Estrutura da Sessdo —

« Apresentacdo: 5-7 minutos para o pitch.
» Perguntas: 5-8 minutos para questoes.

» Deliberacdo: 2-3 minutos para discussd@o entre avaliadores
(opcional).

» Feedback: 5 minutos para comentdrios estruturados.

« Documentacgdo: Registo escrito das avaliagdes para referéncia futura.
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Checklist do Pitch Perfeito

Para terminar o médulo, seqgue-se uma lista de critérios
que pode usar como ferramenta de avaliagdo durante

prdticas de pitch.

Estrutura

Introducdo cativante que capta a atencdo

nos primeiros 30 segundos

Problema claramente definido e

dimensionado

Solugdo explicada de forma concreta e

tangivel

Proposta de valor diferenciada e

convincente



Modelo de negdcio vidvel e compreensivel

Mercado-alvo identificado com numeros

relevantes

Concorréncia analisada com diferenciagdo

clara

Tracdo ou validagdo demonstrada com

evidéncias

Equipa apresentada com credenciais

relevantes

Pedido especifico e justificado

(investimento, parceria, etc.)

Chamada para agdo clara e motivadora

Apresentacdo

Slides simples e visualmente atraentes




Consisténcia visual em toda a

apresentacdo

Titulos informativos que comunicam

mensagens-chave

Grdficos e visualizacdes claras e relevantes

Imagens de alta qualidade que reforcam a

mMmensagem

Quantidade adequada de texto por slide (o

minimo necessdrio)

Fonte legivel e com bom contraste

Linguagem simples e direta, sem jargdo

desnecessdrio

Narrativa coerente com fluxo ldgico entre

slides

Elementos de storytelling que humanizam

a apresentacdo



Apresentador

Comunicagado clara e articulada

Dominio do conteudo e dados apresentados

Entusiasmo e energia apropriados

Postura confiante e linguagem corporal

positiva

Contacto visual com toda a audiéncia

Ritmo adequado (nem muito rdpido nem

muito lento)

Capacidade de responder perguntas com

segurancd

Gestdo eficaz do tempo disponivel

Capacidade de adaptar-se a imprevistos

Autenticidade e conexdo genuina com o

tema



)

Concluido!
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