Aula 29 - Captacao de Recursos
(Fundraising): O Processo (Parte 1)

Vocé ja teve uma ideia brilhante, daquelas que fazem o coracao acelerar e a mente borbulhar com possibilidades?
Talvez vocé ja tenha até dado os primeiros passos, construindo um protétipo ou conquistando os primeiros

clientes. Mas, em algum momento, a realidade se impde: para escalar, para crescer, para transformar essa ideia em
um negdcio robusto e impactante, vocé precisara de combustivel. Esse combustivel, no mundo das startups,
muitas vezes vem na forma de capital, e o processo de obté-lo é o que chamamos de Captacao de Recursos ou
Fundraising.

Nesta aula, vamos mergulhar no fascinante universo da captacao de recursos, desmistificando o processo e
equipando vocé com as ferramentas essenciais para dar os primeiros passos. Entender como e por que buscar
investimento nado é apenas uma questao financeira; € uma estratégia de crescimento que valida sua visao e acelera
sua jornada. Prepare-se para descobrir que captar recursos é tanto uma arte quanto uma ciéncia, exigindo
preparacao, narrativa e muita estratégia.

Ao final desta aula, vocé sera capaz de:

o« Compreender a importancia da preparacao estratégica antes de buscar investimentos.

e Definir com clareza a necessidade e o propdsito da captacao de recursos para sua startup.

e Estruturar um Pitch Deck convincente, que conte a historia da sua startup de forma impactante.
e Desenvolver uma narrativa poderosa (Storytelling) que cative investidores.

o |dentificar e abordar potenciais investidores de forma estratégica.

Vamos juntos desbravar esse caminho, transformando a complexidade da captacao em um roteiro claro e
executavel.



1. Preparacao para a Captacao: Onde Tudo
Comeca

Imagine que vocé esta prestes a embarcar em uma grande viagem de carro. Vocé simplesmente entra no veiculo e
sai dirigindo sem rumo? Provavelmente ndo. Antes de ligar o motor, vocé verifica o destino, traca a rota, calcula a
quantidade de combustivel necessaria e se certifica de que o carro esta em perfeitas condicdes. A captacao de
recursos para uma startup segue uma légica muito similar. E uma jornada que exige planejamento meticuloso e
uma compreensao profunda do seu proéprio "veiculo" — sua startup.

Muitos empreendedores, na ansia de conseguir dinheiro, pulam essa etapa crucial e acabam se frustrando. Eles
buscam investidores sem ter clareza sobre o que realmente precisam, para que usarao o dinheiro e qual o valor
real de sua empresa. Essa falta de preparo nao sé diminui as chances de sucesso, mas também pode levar a
acordos desfavoraveis. A preparacao € a base solida sobre a qual todo o processo de fundraising sera construido,
garantindo que vocé esteja no controle e transmita confianca.

Nesta secao, vamos desvendar os primeiros passos dessa preparacao, focando em duas perguntas fundamentais:
quanto captar e para qué. Responder a elas com precisao € o seu ponto de partida para uma captacao bem-
sucedida.

1.1. Definindo "Quanto Captar" e "Para Que": O Mapa do
Tesouro Financeiro

A primeira pergunta que todo investidor fara é: "Quanto dinheiro vocé precisa e o que fara com ele?". Parece
simples, mas a resposta exige uma analise profunda e realista. Pedir pouco pode significar nao ter félego para
atingir os proximos marcos. Pedir demais, por outro lado, pode diluir excessivamente sua participacao na empresa
ou levantar duvidas sobre sua capacidade de gestdo. E como planejar uma expedicdo: vocé precisa saber
exatamente quantos suprimentos levar para chegar ao seu objetivo, sem carregar peso desnecessario ou ficar sem
0 essencial no meio do caminho.

Para definir o valor ideal, vocé precisa construir um plano financeiro detalhado que projete as necessidades de
capital para os proximos 12 a 18 meses. Esse periodo € crucial porque € o tempo medio que leva para uma startup
atingir o proximo "marco" significativo (como um novo produto, um numero X de clientes ou um faturamento Y) que
justificara uma nova rodada de investimento. Pense em cada real como um recurso estratégico, alocado para
impulsionar o crescimento e alcancar metas especificas.



11.1. O Orcamento Detalhado: Cada Centavo
Conta

A base para definir "quanto" € um or¢camento minucioso. Nao basta dizer "preciso de dinheiro para marketing".
Vocé precisa detalhar: "preciso de R$ 50.000 para campanhas de marketing digital no Google Ads e redes sociais,
visando adquirir 1.000 novos leads qualificados nos proximos 6 meses, com um custo de aquisicao por cliente
(CAC) projetado de R$ 50". Essa especificidade demonstra que vocé entende seu negdcio e tem um plano claro
para o0 uso dos recursos.

Considere os seguintes pilares ao construir seu orcamento:

e Desenvolvimento de Produto/Servico: Novos recursos, melhorias, P&D.

e Marketing e Vendas: Campanhas, equipe de vendas, ferramentas de CRM.
e Equipe: Salarios, contratacées futuras, beneficios.

e Operacoes: Aluguel, infraestrutura, licencas, fornecedores.

o Capital de Giro: Reserva para despesas inesperadas ou flutuacdes de caixa.

Lembre-se da importancia da Cultura de Dados (Data-Driven) aqui. Utilize métricas e KPIs (Key Performance
Indicators) para justificar cada linha do seu orcamento. Se vocé projeta um gasto com marketing, mostre qual o
retorno esperado em termos de aquisicao de clientes ou receita. Isso nao so6 valida sua necessidade, mas também
mostra aos investidores que vocé toma decisdes baseadas em fatos, nao em intuicao.

1.1.2. Marcos e Metas: Onde o Dinheiro te Leva

O "para qué" esta intrinsecamente ligado aos marcos que vocé pretende atingir com o capital captado.
Investidores nao injetam dinheiro apenas para manter as luzes acesas; eles querem ver um plano claro de como
esse investimento levara a um crescimento exponencial e, consequentemente, a um retorno substancial. Cada real
deve ter um propdsito estratégico que impulsione a startup para o proximo nivel.

Por exemplo, se vocé esta captando R$ 500.000, seu plano pode ser:

e« R$ 200.000: Contratar 2 desenvolvedores séniores para lancar a versao 2.0 do produto em 6 meses.
e R$150.000: Investir em marketing digital para aumentar a base de usuarios em 30% nos préximos 9 meses.
e« R$ 100.000: Expandir para uma nova cidade, contratando um gerente de operacodes local.

« R$ 50.000: Capital de giro para cobrir despesas operacionais por 3 meses.

Esses marcos devem ser SMART: Especificos (Specific), Mensuraveis (Measurable), Atingiveis (Achievable),
Relevantes (Relevant) e Temporizaveis (Time-bound). Ao apresentar um plano de uso de recursos atrelado a
marcos claros, vocé demonstra visao estratégica e capacidade de execucao, elementos cruciais para qualquer
investidor.



Quadro Comparativo: Abordagens de
Definicao de Capital

Conceito Ambito/Aplicaciao Base/Origem Exemplo
Orcamento Detalhado Planejamento financeiro Analise de custos e R$ 50k para marketing
operacional necessidades digital com ROI
projetado
Marcos SMART Definicao de objetivos Metodologia de gestao Aumentar base de
estratégicos de metas usuarios em 30% em 9
meses
Runway (Pista de Tempo de sobrevivéncia Gestao de caixa Capital suficiente para
Pouso) financeira 18 meses de operacao
Validacao de Mercado Comprovacao de Lean Startup, Customer 1.000 usuarios ativos
demanda Development validando o produto

Ainda que a Validacao Continua e Foco no Cliente (Lean Startup, Customer Development) pareca ser uma etapa
posterior, ela é crucial para a preparacao. Entender profundamente o problema que vocé resolve e quem é seu
cliente ideal permite dimensionar o mercado, validar a solucao e, consequentemente, justificar o investimento
necessario. Se vocé nao sabe para quem esta construindo e se o que esta construindo realmente resolve uma dor,
qualquer valor de captacao sera um tiro no escuro.



2. Construcao do Pitch Deck: O Roteiro da
Sua Visao

Depois de ter clareza sobre suas necessidades financeiras e 0s marcos que vocé pretende alcancar, o proximo
passo e traduzir toda a esséncia da sua startup em um documento conciso e impactante: o Pitch Deck. Pense nele
como o trailer de um filme de sucesso. Ele ndao entrega a historia completa, mas precisa ser tao envolvente que o
espectador (o investidor, neste caso) sinta uma necessidade irresistivel de assistir ao filme inteiro — ou seja, de
agendar uma reuniao mais aprofundada com vocé.

Muitos empreendedores subestimam o poder de um bom Pitch Deck, tratando-o como uma mera formalidade. No
entanto, ele é sua principal ferramenta para causar uma primeira impressao memoravel e comunicar sua visao de
forma eficaz em um tempo limitado. Um Pitch Deck bem elaborado ndo apenas apresenta sua ideia, mas também
demonstra sua capacidade de sintese, sua visdo estratégica e seu profissionalismo. E a sua chance de brilhar e se
destacar em um mar de outras oportunidades de investimento.

Nesta secao, vamos desmistificar a estrutura e o conteudo de cada slide essencial de um Pitch Deck, garantindo
que sua apresentacao seja clara, persuasiva e, acima de tudo, convincente.

2.1. A Estrutura Essencial: Cada Slide, Uma Mensagem
Poderosa

Um Pitch Deck eficaz geralmente segue uma estrutura légica que guia o investidor atraves da sua historia, do
problema a solucao, do mercado a equipe. Nao existe um modelo unico e inflexivel, mas ha elementos-chave que
sao esperados e que, quando bem executados, aumentam drasticamente suas chances de sucesso. A ordem e o
foco podem variar ligeiramente dependendo do estagio da sua startup e do tipo de investidor, mas a esséncia
permanece.

Imagine que cada slide € um capitulo de um livro que vocé quer que o investidor devore. Cada capitulo deve ter um
propdsito claro, construir sobre o anterior e preparar o terreno para o préoximo. A concisao é fundamental: evite
textos longos e prefira pontos-chave, dados visuais e graficos que transmitam a mensagem rapidamente. Lembre-
se, o Pitch Deck é um guia para sua fala, ndo um roteiro para ser lido palavra por palavra.



2.1.1. Os Slides Indispensaveis do Seu Pitch

Deck

Vamos detalhar os slides que nao podem faltar no seu Pitch Deck, e 0 que cada um deve comunicar:

01

02

03

Slide de Titulo

Conteudo: Nome da startup, seu
logo, um slogan cativante que
resuma o que voceé faz e seu
nome/contato.

Propdsito: Primeira impressao. Seja
direto e memoravel.

Problema

Conteudo: Descreva o problema real
e significativo que sua startup
resolve. Use dados, estatisticas ou
uma histéria para ilustrar a dor do
cliente.

Propdsito: Criar empatia e urgéncia.
O investidor precisa sentir a dor para
entender o valor da sua solucao.
Conecte com a Validacao Continua e
Foco no Cliente — mostre que vocé
realmente entende o problema do

Solucao

Conteudo: Apresente sua solucao
de forma clara e concisa. Como seu
produto/servico resolve o problema?
Use imagens, screenshots ou um
video curto (se possivel) para
demonstrar.

Propdsito: Mostrar a inovacao e o
diferencial. Foque nos beneficios,
nao apenas nas funcionalidades.

seu publico.
04 05 06
Mercado (Oportunidade) Produto/Servico Modelo de Negdcio

Conteudo: Defina o tamanho do seu
mercado (TAM, SAM, SOM). Quem
sao seus clientes? Qual o potencial
de crescimento?

Propdsito: Convencer o investidor
do potencial de escala. Investidores
buscam mercados grandes e em
crescimento.

07

Conteudo: Detalhes sobre o seu
produto/servico. Como ele funciona?
Quais sao os principais recursos?
Qual o seu diferencial competitivo?

Propdsito: Aprofundar a
compreensao da sua oferta. Mostre
0 que torna sua solucao unica e
dificil de replicar.

Conteudo: Como sua startup gera
receita? Quais sao suas fontes de
monetizacao? Qual a sua estratégia
de precos?

Propdsito: Demonstrar a viabilidade
financeira e o caminho para a
lucratividade.

Tracao (Resultados Iniciais)

Conteudo: Apresente seus resultados até agora: numero de usuarios, receita, crescimento mensal, parcerias,

validacoes. Use graficos e métricas claras.

Propdsito: Provar que sua ideia tem aceitacao no mercado e que vocé é capaz de executar. Este é o slide mais
importante para muitas startups em estagio inicial. A Cultura de Dados (Data-Driven) é vital aqui; mostre seus KPIs

e como eles indicam progresso.



Slides Complementares do Pitch Deck

Marketing e Vendas (Go-to-Market)

Conteudo: Como vocé planeja adquirir clientes?
Quais sao seus canais de marketing e vendas? Qual
0 seu custo de aquisicao de cliente (CAC) e valor
de vida util do cliente (LTV)?

Propdsito: Mostrar uma estratégia clara para
escalar a base de clientes de forma eficiente.

Equipe

Conteudo: Apresente os membros-chave da sua
equipe, destacando suas experiéncias relevantes,
habilidades e paixao.

Proposito: Investidores investem em pessoas.
Mostre que vocé tem o time certo para executar a
visao.

Pedido (Ask)

Conteudo: Quanto vocé esta buscando de
investimento? Qual a diluicao oferecida? Para que o
dinheiro sera usado (conecte com os marcos)?

Propdésito: Ser claro sobre o que vocé quer e como
isso impulsionara o crescimento.

Concorréncia

Conteudo: Quem sao seus concorrentes diretos e
indiretos? Qual € o seu diferencial competitivo em

relacao a eles? Use um grafico de quadrantes para
posicionar sua startup.

Propdsito: Demonstrar que vocé conhece o cenario
e tem uma estratégia para se destacar.

Projecoes Financeiras

Conteudo: Projecdes de receita, despesas e
lucratividade para os proximos 3-5 anos. Seja
realista e justifique suas premissas.

Proposito: Mostrar o potencial de retorno
financeiro para o investidor. Conecte com o
"quanto captar" e "para qué".

Contato

Conteudo: Seus dados de contato e um chamado a
acao (ex: "Vamos conversar!").

Propdsito: Facilitar o proximo passo.

() Lembre-se que um Pitch Deck nao é estatico. Ele deve ser um documento vivo, que evolui a medida que

sua startup cresce e aprende. A cada nova validacao, a cada novo dado, a cada novo marco, seu Pitch

Deck deve ser atualizado para refletir a realidade mais recente da sua empresa.



3. Storytelling: A Arte de Conectar e
Convencer

Vocé ja se perguntou por que algumas ideias, mesmo sendo techicamente solidas, nao conseguem o0 apoio
necessario, enquanto outras, talvez menos "perfeitas", capturam a atencao e o investimento? A resposta muitas
vezes reside no poder do Storytelling. Contar uma histéria nao é apenas uma forma de apresentar fatos; € uma
maneira de criar conexao emocional, de tornar sua visao palpavel e de transformar dados frios em uma narrativa
inspiradora.

No mundo das startups, onde a concorréncia por atencao e capital é feroz, o Storytelling € a sua arma secreta.
Investidores ouvem dezenas de pitches por semana. O que fara o seu se destacar? Nao € apenas a tecnologia ou o
modelo de negdécio, mas a forma como vocé os apresenta, a paixao que vocé transmite e a visao de futuro que
voceé pinta. Uma historia bem contada pode transformar um investidor cético em um defensor entusiasmado da sua
causa.

Nesta secao, vamos explorar como criar uma narrativa convincente para sua startup, transformando sua jornada
empreendedora em uma saga que ressoa com o publico e, mais importante, com os investidores.

3.1. Criando uma Narrativa Convincente: Do Problema a
Transformacao

A esséncia de um bom Storytelling para startups € a jornada do heroi, onde o herdi é o seu cliente ou o problema
gue vocé resolve, e sua startup é o guia que oferece a solucao. Nao comece falando do seu produto; comece com
o problema, a dor, o desafio que existe no mundo. E como um bom filme: ele te apresenta um cenario, um conflito,
antes de mostrar como o protagonista vai supera-lo. Essa abordagem cria uma ponte imediata com a experiéncia
do ouvinte.

Uma narrativa convincente nao € apenas sobre o que vocé faz, mas sobre por que vocé faz. Qual é a sua
motivacao? Qual é a visao maior por tras da sua startup? Conecte sua historia a um propdsito, a um impacto que
vai além do lucro. Isso é especialmente relevante hoje, onde investidores e consumidores buscam cada vez mais
empresas com Modelos de Negocio Escalaveis e Inovadores que também gerem valor social ou ambiental.



3.1.1. Elementos Essenciais de uma Boa
Historia de Startup

Para construir sua narrativa, considere os seguintes elementos:

O Protagonista

Comece descrevendo a vida do seu cliente antes da sua solucao. Quais sao suas frustracées, suas
dificuldades? Use uma anedota ou um exemplo real para ilustrar.

O
= . . .
“Imagine a Maria, uma pequena empreendedora que passa horas preenchendo planilhas e
perdendo vendas porque ndo consegue gerenciar seu estoque de forma eficiente. Ela esta exausta
e a beira de desistir."
O Conflito
Mostre que as solucdes existentes sao inadequadas ou inexistentes. Qual € a lacuna que sua startup
- preenche?
O
"As ferramentas atuais sdo caras demais para ela ou complexas demais para aprender, deixando-a
sem opc¢oées viaveis para crescer.”
A Revelacao
Apresente sua startup como a resposta, a inovagcao que muda o jogo. Como vocé descobriu essa
@ solucado? Qual foi o insight?

"Foi vendo a luta da Maria e de tantos outros como ela que percebemos: precisavamos de uma
ferramenta simples, acessivel e intuitiva. Assim nasceu a 'Estoque Facil'"

A Transformacao

Pinte um quadro do futuro. Como a vida do seu cliente melhora com sua solucao? Qual o impacto
maior?

"Com a 'Estoque Facil', Maria agora gerencia seu estoque em minutos, nunca mais perde uma
venda e tem tempo para focar no que realmente importa: atender seus clientes e expandir seu
negocio. Ela ndo so sobreviveu, ela prosperou.”

A Prova

Valide sua histéria com fatos. Mostre que a transformacao esta acontecendo de verdade. Aqui, a
I/"_f Cultura de Dados (Data-Driven) entra em cena para dar credibilidade a sua narrativa.

"Em apenas 6 meses, a 'Estoque Facil' ja ajudou mais de 5.000 Marias a aumentar suas vendas em
média 20%, e nossa taxa de retencéo € de 95%."

3.1.2. Dicas para um Storytelling Impactante

e Seja Auténtico: Conte sua histéria com paixao e verdade. A autenticidade é contagiante.
e Use Analogias: Simplifique conceitos complexos com comparacdes do dia a dia.

e Foco no Beneficio: Nao venda o produto, venda a transformacao que ele proporciona.

e« Mantenha a Concisao: Historias curtas e impactantes sao mais faceis de lembrar.

e Pratique: Conte sua histoéria varias vezes, para diferentes pessoas, e ajuste-a com base no feedback.

O Storytelling ndo € apenas para o Pitch Deck; ele permeia toda a sua comunicacao, desde o primeiro contato com
um investidor até a forma como vocé descreve sua empresa em seu site. E a cola que une todos os elementos da
sua startup em uma visao coesa e inspiradora.



4. Como Criar uma Lista de Investidores-
Alvo e Fazer a Primeira Abordagem

Com seu Pitch Deck afiado e sua historia pronta para cativar, vocé esta quase pronto para o palco. Mas antes de
sair apresentando sua startup para qualquer um, € crucial ser estratégico. Assim como um pescador experiente

nao langa sua rede em qualquer lugar, vocé precisa identificar os "lagos" certos — os investidores que tém maior
probabilidade de se interessar pela sua startup e que podem agregar valor além do capital.

Muitos empreendedores cometem o erro de abordar investidores de forma aleatoria, enviando e-mails genéricos
para listas compradas ou contatos sem qualquer pesquisa previa. Isso nao so é ineficaz, como também pode
queimar pontes valiosas. Investidores sao pessoas ocupadas e valorizam a proatividade e a pesquisa. Uma
abordagem bem-sucedida comeca com a identificacao cuidadosa dos alvos certos e uma estratégia de contato
personalizada.

Nesta secao, vamos aprender a construir uma lista de investidores-alvo e a planejar a primeira abordagem,
maximizando suas chances de conseguir aquela tao sonhada reuniao.

4.1. Identificando os Investidores Certos: Onde o
Dinheiro Encontra a Visao

O primeiro passo para uma captacao de recursos eficaz € entender que nem todo investidor € o investidor certo
para sua startup. Existem diferentes tipos de investidores (anjos, fundos de venture capital, corporate venture,
family offices, etc.), e cada um tem seu proprio foco, estagio de investimento preferencial, setor de atuacao e tese
de investimento. E como procurar um parceiro de negécios: vocé ndo quer apenas alguém com dinheiro, mas
alguém que acredite na sua visao e que possa contribuir com experiéncia e networking.

Pesquisar e qualificar potenciais investidores é um trabalho de detetive. Vocé precisa entender o histoérico de
investimentos deles, as empresas em que ja investiram, os setores que 0s interessam e até mesmo as pessoas
com quem eles se conectam. Essa pesquisa nao so te ajuda a filtrar quem abordar, mas também a personalizar sua
mensagem, mostrando que vocé fez o dever de casa e que sua startup se alinha perfeitamente com os interesses
deles.



Consolidacao

Chegamos ao fim da primeira parte da nossa jornada pela captacao de recursos. Vimos que buscar investimento
nao € um ato isolado, mas um processo estratégico que comecga muito antes de qualquer contato com um
investidor. A preparacao meticulosa, a clareza sobre "quanto" e "para qué" captar, a construcao de um Pitch Deck
gue seja um roteiro envolvente da sua visao, e a arte de contar sua histéria de forma cativante sao pilares
fundamentais. Além disso, aprendemos que a identificacao dos investidores certos e uma abordagem
personalizada sao cruciais para abrir as portas e iniciar as conversas que podem transformar sua startup.

Em pratica, isso significa que vocé deve dedicar tempo para validar seu modelo de negdcio, coletar dados sobre
sua tracao, refinar sua narrativa e pesquisar profundamente quem vocé quer que seja seu parceiro financeiro.
Cada um desses passos nao s6 aumenta suas chances de sucesso, mas também fortalece sua proépria
compreensao sobre o valor e o potencial da sua startup.

Autoavaliacao

1. Qual a principal razao para definir "quanto captar" e "para qué" antes de abordar investidores?
a. Paraimpressionar os investidores com um plano financeiro complexo.
b. Para garantir que o empreendedor nao peca dinheiro demais.

c. Parater clareza sobre as necessidades de capital e os marcos a serem atingidos, demonstrando
planejamento estratégico.

d. Para evitar a diluicao da participacao dos fundadores.

2. Qual slide é considerado um dos mais importantes em um Pitch Deck para startups em estagio inicial, pois
comprova a aceitacao do mercado?

a. Slide de Equipe.

b. Slide de Problema.

c. Slide de Tracao.

d. Slide de Projecdes Financeiras.

3. Ao criar uma narrativa (Storytelling) para sua startup, qual elemento deve ser o ponto de partida para criar
conexao com o investidor?

a. A apresentacao detalhada do produto.
b. A historia pessoal do fundador.
c. O problema do cliente e sua dor.
d. As projecdes financeiras de longo prazo.
4. Qual a estratégia mais eficaz para a primeira abordagem a um investidor-alvo?
a. Enviar um e-mail genérico para uma lista comprada de contatos.
b. Abordar diretamente em eventos sem pesquisa prévia.
c. Buscar uma introducao quente através de um contato em comum e personalizar a mensagem.
d. Ligar para o investidor sem agendamento prévio.

5. Explique a importancia da "Cultura de Dados (Data-Driven)" na construcao do Pitch Deck e na preparacao para
a captacao de recursos.



Gabarito e Proximos Passos
Gabarito:

Questao 1 Questao 2

c) Para ter clareza sobre as necessidades de capital c) Slide de Tracao.
e 0S marcos a serem atingidos, demonstrando
planejamento estratégico.

Questao 3 Questao 4

c) O problema do cliente e sua dor. c) Buscar uma introducao quente através de um
contato em comum e personalizar a mensagem.

Resposta Sugerida para a Questao Discursiva:

5. A Cultura de Dados é crucial porque transforma intuicdées em fatos comprovaveis. No Pitch Deck, ela permite
justificar projecoes financeiras, validar a tracao com métricas claras (KPIs) e demonstrar que as decisées de
negocio sao baseadas em evidéncias. Na preparacao, ela ajuda a definir "quanto" e "para qué" captar com
precisao, reduzindo riscos e aumentando a credibilidade junto aos investidores, que buscam decisoes
estratégicas fundamentadas.

Conexao com a Proxima Aula

Nesta aula, lancamos as bases para a captacao de recursos, focando na preparacao e na construcao da sua
histéria. Mas o processo nao termina aqui! Na Aula 30 - Captacao de Recursos (Fundraising): O Processo (Parte
2), vamos aprofundar em como conduzir as reunides com investidores, negociar termos, entender a due diligence
e fechar a rodada de investimento. Prepare-se para aprofundar ainda mais nessa jornada emocionante!

Recursos Adicionais

e Livro "Do Zero ao Milhao: O Guia Completo para Empreender e Investir em Startups" de Thiago Nigro:
Oferece uma visao pratica sobre o universo das startups e investimentos.

o Plataforma Crunchbase: Excelente para pesquisar informacdes sobre startups, investidores e rodadas de
investimento.

e Blog da Endeavor Brasil: Conteudo rico e atualizado sobre empreendedorismo, captacao e gestao de startups.

[ NOTA IMPORTANTE: As informacodes regulatérias/legais/técnicas desta aula estdo atualizadas até 2025.
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alteracodes.



