
Aula 11 – O Pitch Deck Vencedor (Parte 1) - 
Estrutura e Conteúdo
Desvendando o Pitch Deck: Sua Chave para Conquistar Investidores

Você já se imaginou diante de um grupo de investidores, com a oportunidade de apresentar a ideia que pode 
mudar sua vida ou o futuro de uma empresa? Essa é uma cena que, para muitos, parece distante ou 
intimidante. No entanto, com a preparação certa, esse momento pode se tornar o ponto de virada para 
transformar um sonho em realidade. A chave para abrir essa porta, muitas vezes, reside em um documento 
poderoso e estratégico: o Pitch Deck.

Nesta aula, vamos desvendar os segredos por trás de um Pitch Deck vencedor. Não se trata apenas de criar 
slides bonitos, mas de construir uma narrativa convincente que capture a atenção, transmita valor e, o mais 
importante, inspire confiança. Entender a estrutura e o conteúdo essenciais é o primeiro passo para 
transformar sua visão em uma proposta irrecusável.

Ao final desta jornada, você será capaz de identificar os componentes fundamentais de um Pitch Deck, 
diferenciar seus formatos e compreender como cada slide contribui para a história que você quer contar. Mais 
do que isso, você aprenderá a evitar armadilhas comuns e a incorporar as tendências mais recentes do 
mercado de investimentos, como a segurança jurídica da Lei Complementar nº 182/2021 e a crescente 
importância das métricas ESG. Prepare-se para organizar suas ideias e construir a base de um Pitch Deck que 
realmente se destaque.



O Que É um Pitch Deck, Afinal? A Primeira 
Impressão Conta Muito!
Imagine que você está em um evento importante, 
conhecendo pessoas que podem impulsionar sua carreira 
ou seu negócio. Você tem apenas alguns minutos para 
causar uma boa impressão, para que alguém se interesse 
o suficiente a ponto de querer saber mais sobre você ou 
sua ideia. Como você se apresentaria? Que informações 
priorizaria? Essa é a essência do que um Pitch Deck faz 
por uma empresa ou projeto.

Muitos empreendedores, especialmente aqueles que 
estão começando, veem o Pitch Deck como uma mera 
formalidade ou uma coleção de slides. No entanto, ele é 
muito mais do que isso. É a sua principal ferramenta de 
comunicação para apresentar sua visão, seu potencial e 
sua necessidade de investimento de forma concisa e 
impactante. É o "cartão de visitas" da sua ideia, projetado 
para capturar o interesse de investidores, parceiros ou até 
mesmo clientes em potencial.

💡 Pense nisso

O Pitch Deck é como o currículo da 
sua ideia de negócio. Assim como 
um currículo bem elaborado destaca 
suas qualificações e experiências 
mais relevantes para um 
empregador, um Pitch Deck eficaz 
resume os pontos cruciais do seu 
projeto para um investidor.

Ele não detalha cada aspecto do seu plano de negócios, mas sim serve como um convite para uma conversa 
mais aprofundada, despertando a curiosidade e a confiança necessárias para que o investidor queira saber 
mais.



Formatos: Leitura vs. Apresentação – Nem 
Todo Pitch Deck É Igual
Você já parou para pensar que um mesmo conteúdo pode ser apresentado de maneiras completamente 
diferentes, dependendo do contexto? Um roteiro de cinema, por exemplo, é lido de uma forma por um diretor 
e assistido de outra forma pelo público. Com o Pitch Deck, a lógica é a mesma. Existe uma diferença crucial 
entre um deck feito para ser lido e um deck feito para ser apresentado. Ignorar essa distinção é um erro 
comum que pode custar caro.

Pitch Deck para Apresentação
Seu suporte visual durante uma fala. Deve ser 
minimalista, com poucos textos, muitas imagens 
e gráficos, servindo como um guia para o 
apresentador e um ponto de apoio para a 
audiência.

Foco na sua performance

Visuais impactantes

Palavras-chave e tópicos

Pitch Deck para Leitura
Um documento autossuficiente. Precisa conter 
informações mais detalhadas, explicações claras 
e dados que permitam ao leitor compreender o 
negócio sem a sua presença.

Informações completas

Explicações detalhadas

Enviado por e-mail

Característica Pitch Deck para Apresentação Pitch Deck para Leitura

Objetivo Apoiar o apresentador, engajar a 
audiência

Informar detalhadamente, ser 
autossuficiente

Conteúdo Pouco texto, muitos visuais 
(gráficos, imagens)

Mais texto, explicações claras, 
dados

Formato Slides com tópicos, palavras-chave Slides com frases completas, 
parágrafos curtos

Interação Requer a presença e explicação do 
apresentador

Pode ser compreendido sem o 
apresentador

Exemplo Slides de uma conferência Documento enviado por e-mail para 
análise



A Estrutura Clássica: O Esqueleto do Seu 
Sucesso

Construir um Pitch Deck pode parecer uma tarefa assustadora, 
como montar um quebra-cabeça gigante sem a imagem de 
referência. Mas e se eu te dissesse que existe um "esqueleto" 
comprovado, uma estrutura que a maioria dos investidores 
espera ver? Essa estrutura clássica não é uma camisa de força, 
mas sim um guia que garante que você aborde os pontos mais 
importantes e conte sua história de forma lógica e persuasiva.

A regra de ouro, popularizada por Guy Kawasaki, sugere 10 
slides. Outras abordagens expandem para 12 ou até 15, mas a 
essência permanece: concisão e foco. Cada slide tem um 
propósito específico, como um capítulo em um livro, levando o 
leitor ou ouvinte por uma jornada que começa com um 
problema e termina com uma oportunidade de investimento.

ª  Analogia Importante

Pense nessa estrutura como a espinha dorsal de um corpo. Cada vértebra (slide) tem sua função, 
mas todas estão interligadas e suportam o conjunto. Se uma vértebra está fraca ou ausente, a 
estrutura inteira pode colapsar.

Ao seguir essa arquitetura, você não apenas facilita a compreensão do investidor, mas também demonstra 
sua capacidade de organizar ideias e apresentar um plano de negócios coeso. Vamos mergulhar em cada um 
desses "capítulos" essenciais.



Problema – A Dor Que Você Resolve

Por que começar com o problema?
Investidores não investem em produtos ou 
serviços; eles investem em soluções para 
problemas reais e urgentes. Começar o seu 
Pitch Deck articulando claramente o problema 
que você identificou no mercado é crucial.

O erro comum
Muitos empreendedores caem na armadilha de 
se apaixonar tanto pela sua ideia que começam 
a falar da solução antes mesmo de 
contextualizar o problema. Isso é um erro grave. 
Se o investidor não entender a magnitude da 
dor, ele não verá valor no seu "remédio".

Como apresentar o problema de forma eficaz

Você precisa criar a necessidade, fazer com que ele sinta a frustração ou a ineficiência que seu público-alvo 
enfrenta diariamente. Para isso, seja específico e use dados, se possível.

❌ Evite

"As pessoas perdem tempo"

✅ Prefira

"Profissionais de grandes cidades perdem, em 
média, 2 horas por dia no trânsito, resultando em 
X bilhões de reais em produtividade perdida 
anualmente"

🎯 Perguntas-chave para definir o problema

Quem sofre com esse problema?

Com que frequência?

Qual o impacto negativo?

Como isso afeta o dia a dia das pessoas?



Solução – Seu Remédio 
Inovador
Depois de apresentar a dor de forma convincente, é hora de 
trazer o alívio. O slide da Solução é onde você revela como 
sua empresa resolve o problema que acabou de descrever. É 
o momento de mostrar o seu "remédio" para a "doença" do 
mercado. Mas atenção: a clareza e a concisão são suas 
maiores aliadas aqui. Evite jargões técnicos excessivos e 
foque nos benefícios.

01

Foque nos benefícios
Como seu produto ou serviço simplifica a vida do cliente

02

Mostre, não apenas diga
Use imagens, prints de tela, diagramas ou vídeos

03

Conecte ao problema
Reforce que você tem a resposta para uma necessidade real

#  Analogia do Analgésico

Pense na sua solução como um analgésico para uma 
dor de cabeça. Você não precisa explicar toda a 
química por trás do comprimido, mas sim que ele 
alivia a dor rapidamente e sem efeitos colaterais.



Mercado – O Tamanho da Oportunidade
Com o problema e a solução bem definidos, a próxima pergunta na mente do investidor é: "Quão grande é 
essa oportunidade?". O slide de Mercado é onde você demonstra o potencial de escala do seu negócio. Não 
basta ter uma boa ideia; é preciso que essa ideia possa atingir um número significativo de pessoas ou 
empresas, gerando um retorno substancial.

As Três Métricas Essenciais

1

TAM
Total Addressable Market - O mercado total para o seu 
produto/serviço, se você pudesse atender a todos

2

SAM
Serviceable Addressable Market - A porção do TAM que 
você pode realisticamente alcançar com seu modelo de 
negócio atual

3
SOM
Serviceable Obtainable Market - A fatia do SAM 
que você espera capturar nos primeiros anos

📊 Dica Importante

Essas métricas, apresentadas de forma clara e com fontes confiáveis, mostram que você tem uma 
visão estratégica e que o investimento tem potencial para um crescimento exponencial. Um 
mercado grande e em crescimento é um sinal verde para muitos investidores.



Produto – Como Sua Solução Funciona na 
Prática
Você já apresentou o problema e sua solução. 
Agora, é hora de aprofundar um pouco mais e 
mostrar o Produto ou serviço em si. Este slide 
é sua chance de dar um vislumbre tangível do 
que você construiu ou está construindo. Não 
se trata de listar todas as funcionalidades, 
mas de destacar os aspectos mais 
importantes e os diferenciais que o tornam 
único e valioso para o seu cliente.

👨‍🍳 Analogia do Chef

Pense em um chef que apresenta 
um prato. Ele não descreve cada 
ingrediente em detalhes químicos, 
mas sim a experiência, o sabor e a 
apresentação.

Como ele funciona?

Explique o funcionamento básico de forma clara

Quais os diferenciais?

Destaque características que o tornam único

Qual o benefício central?

Conecte funcionalidades aos benefícios reais

O que mostrar

Software: Capturas de tela intuitivas da interface

Produto físico: Fotos de alta qualidade ou protótipo

Serviço: Fluxograma simples do processo



Modelo de Negócio – Como Você Gera 
Valor e Lucro
Ter uma ideia brilhante e um produto inovador é fantástico, mas para um investidor, a pergunta fundamental é: 
"Como isso se transforma em dinheiro?". O slide de Modelo de Negócio é o coração financeiro do seu Pitch 
Deck. É aqui que você explica como sua empresa gera receita, como precifica seus produtos ou serviços e 
qual a lógica por trás da sua monetização.

Fontes de Receita
Quais são suas principais formas de gerar 
dinheiro? Vendas diretas, assinaturas, 
publicidade, comissões?

Estratégia de Preços
Como você precifica seus produtos ou 
serviços? Qual a lógica por trás dos valores?

Canais de Distribuição
Como você alcança e vende para seus 
clientes? Online, lojas físicas, parceiros?

Aquisição de Clientes
Qual sua estratégia para conquistar novos 
clientes? Quanto custa adquirir cada um?

💡 Exemplo Prático: SaaS

Se você tem um SaaS (Software as a Service), explique os planos de assinatura (básico, premium), 
os preços e como você calcula o LTV (Lifetime Value) do cliente. Se você tem um e-commerce, fale 
sobre margens, volume de vendas e custos de aquisição.



Time – A Equipe Por Trás da Visão

"Investidores experientes costumam dizer que preferem investir em um time 
excepcional com uma ideia mediana do que em uma ideia brilhante com um time 
fraco."

O slide de Time é onde você apresenta as pessoas que farão a mágica acontecer. É a sua chance de mostrar 
que você tem o "dream team" capaz de executar a visão, superar desafios e transformar a oportunidade em 
realidade.

Experiência Relevante
Destaque conquistas 
anteriores e expertise 
específica de cada membro

Habilidades 
Complementares
Mostre como as competências 
se encaixam cobrindo todas 
as áreas essenciais

Paixão e 
Comprometimento
Demonstre o engajamento e 
dedicação da equipe ao 
projeto

�  Analogia da Orquestra

Pense em uma orquestra: cada músico tem um instrumento diferente, mas juntos, eles criam uma 
sinfonia. Da mesma forma, seu time deve ter um conjunto de habilidades que se complementam, 
cobrindo as áreas essenciais do negócio (tecnologia, marketing, vendas, finanças, etc.).



Tração/Métricas – Provas de Que Você 
Está no Caminho Certo
Ideias são baratas; execução é tudo. E a melhor forma de 
provar que você está executando bem é através de Tração e 
Métricas. Este slide é o seu momento de apresentar dados 
concretos que demonstram o progresso do seu negócio e a 
validação do mercado. É como mostrar os "sinais vitais" da sua 
empresa: eles indicam se ela está saudável e crescendo.

Muitos empreendedores, especialmente no início, sentem que 
não têm "tração" suficiente. Mas tração não significa apenas 
milhões de usuários ou faturamento. Pode ser o número de 
testes beta, o crescimento da lista de e-mails, parcerias 
estratégicas, menções na mídia, ou até mesmo o feedback 
positivo de clientes iniciais.

KPIs Essenciais para Apresentar

Crescimento de Usuários/Clientes
Quantos você tem e qual a taxa de crescimento?

Receita
Se já fatura, qual o crescimento mês a mês?

Engajamento
Tempo médio de uso, taxa de retenção, NPS

Parcerias
Acordos estratégicos que validam seu modelo

p  Dica de Apresentação

Apresente esses dados de forma visual, com gráficos claros e fáceis de entender. Mostre a 
evolução ao longo do tempo. Isso não só valida sua ideia, mas também demonstra sua capacidade 
de medir e otimizar o desempenho.



Concorrência – Quem Mais Joga Neste 
Campo?
Nenhum negócio existe em um vácuo. Sempre haverá concorrentes, diretos ou indiretos. O slide de 
Concorrência não é para você desvalorizar seus rivais, mas sim para mostrar que você entende o cenário de 
mercado e, mais importante, como você se diferencia. É como um tabuleiro de xadrez: você precisa conhecer 
seus oponentes para planejar seus próprios movimentos.

❌ Erro Comum

"Não temos concorrentes"

Isso geralmente indica falta de pesquisa ou 
ingenuidade. Mesmo que sua solução seja 
inovadora, as pessoas já resolvem o problema de 
alguma forma.

✅ Abordagem Correta

"Identificamos X concorrentes principais e nos 
diferenciamos por..."

Mostre que você conhece o mercado e tem uma 
estratégia clara de diferenciação.

Como Destacar Seus Diferenciais

Tecnologia Proprietária
Inovações técnicas que só você possui

Modelo de Negócio Único
Uma forma diferente de monetizar ou entregar 
valor

Experiência Superior
UX/UI incomparável ou atendimento 
excepcional

Custo-Benefício
Melhor relação entre preço e qualidade

💡 Dica Visual

Use um gráfico de quadrantes ou uma tabela comparativa para visualizar seu posicionamento em 
relação aos concorrentes em eixos como "preço vs. qualidade" ou "inovação vs. abrangência".



A Rodada (The Ask) – O Que Você Precisa 
e Por Quê
Chegamos ao ponto central para o investidor: o que você está pedindo e o que ele ganha com isso. O slide A 
Rodada (The Ask) é onde você é explícito sobre o valor do investimento que busca e, crucialmente, como 
esse dinheiro será utilizado. É o "pedido de casamento" para o investidor, e ele precisa ser claro, justificado e 
com um plano de futuro.

Seja Direto
"Estamos buscando R$ X 
milhões para os próximos Y 
meses"

Justifique o Valor
Explique detalhadamente como 
o investimento será alocado

Mostre os Marcos
Quais objetivos você espera 
alcançar com esse capital

Exemplo de Alocação de Recursos

40%

Desenvolvimento de 
Produto
Contratar engenheiros e lançar a 
próxima versão

35%

Marketing e Vendas
Expandir a base de clientes e 
entrar em novos mercados

25%

Operações
Escalar a equipe e infraestrutura

🎯 Não Esqueça

Além do uso dos recursos, mencione o que o investidor pode esperar em termos de retorno. Qual o 
potencial de valorização? Qual a estratégia de saída (aquisição, IPO)?



Erros Comuns a Serem Evitados na 
Construção do Deck
Construir um Pitch Deck eficaz é uma arte, mas também uma ciência. E como em qualquer empreendimento, 
existem armadilhas comuns que podem comprometer todo o seu esforço. Aprender com os erros dos outros é 
uma forma inteligente de pavimentar seu próprio caminho para o sucesso. Pense nestes erros como 
"armadilhas" que podem afastar investidores, mesmo que sua ideia seja brilhante.

1

Excesso de Texto
Slides cheios de parágrafos densos são 
cansativos e fazem com que o investidor perca o 
interesse rapidamente. Lembre-se: um Pitch 
Deck não é um documento para ser lido palavra 
por palavra.

2

Falta de Foco
Tentar incluir tudo o que você sabe sobre seu 
negócio em 10-12 slides é impossível e 
contraproducente. Seja seletivo, priorize as 
informações mais impactantes.

3

Design Ruim e Inconsistente
Cores berrantes, fontes ilegíveis, imagens de 
baixa qualidade ou um layout desorganizado 
transmitem uma imagem de amadorismo e 
minam sua credibilidade.

4

Não Contar uma História
Um Pitch Deck é uma narrativa. Ele precisa ter 
um começo (problema), meio (solução, mercado, 
produto, time) e fim (ask, futuro). Sem uma 
história envolvente, seus slides serão apenas 
uma coleção de fatos desconexos.

📚 Próxima Aula

Na Aula 12 – O Pitch Deck Vencedor (Parte 2) - Design e Storytelling, aprofundaremos em como 
transformar essa estrutura e conteúdo em uma apresentação visualmente impactante e uma 
narrativa envolvente.



A Lei Complementar nº 182/2021 e o 
Investidor-Anjo: Um Novo Cenário de 
Segurança
O ambiente de investimentos está em constante evolução, e a legislação acompanha essa dinâmica para 
oferecer mais segurança e clareza. Para empreendedores e investidores, entender as mudanças legais é 
fundamental. A Lei Complementar nº 182/2021, conhecida como o Marco Legal das Startups, trouxe avanços 
significativos, especialmente no que tange à figura do investidor-anjo.

O Cenário Antes da Lei

Antes dessa lei, havia uma certa insegurança jurídica para os investidores-anjo, que muitas vezes se viam 
expostos a riscos trabalhistas e tributários da empresa investida, mesmo sem ter participação direta na 
gestão. Isso desestimulava muitos a aportarem capital em startups.

As Mudanças Trazidas pela LC 182/2021

Não é considerado sócio
O investidor-anjo não terá qualquer direito a gerência ou voto na administração da empresa

Proteção patrimonial
Não responderá por qualquer dívida da empresa, inclusive em recuperação judicial

Contrato de participação
Seus aportes não integrarão o capital social, mas sim um contrato com remuneração por resultados

Essa clareza legal é um grande incentivo para que mais pessoas se tornem investidores-anjo, injetando 
capital vital no ecossistema de inovação e oferecendo mais tranquilidade para quem investe.



Modelos de Financiamento Híbridos: Além 
do Equity Tradicional
O mundo da captação de investimentos não se resume apenas à venda de participação (equity) em troca de 
capital. O cenário atual é muito mais rico e diversificado, oferecendo um "cardápio" de opções de 
financiamento que podem ser mais adequadas para diferentes estágios e tipos de negócios. Conhecer esses 
modelos de financiamento híbridos é crucial para qualquer empreendedor que busca capital em 2025.

A busca por capital não precisa ser uma via de mão única. Enquanto o equity tradicional (venda de ações) é a 
forma mais conhecida, ele nem sempre é a melhor ou única opção. Para muitas empresas, especialmente 
aquelas com receita recorrente ou que buscam um crescimento mais controlado, alternativas como Venture 
Debt, Revenue-Based Financing (RBF) e o Crowdfunding de Investimento ganharam destaque.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Equity 
Tradicional

Empresas com alto 
potencial de 
crescimento

Venda de participação 
acionária

Investimento de um Fundo 
de Venture Capital

Venture Debt Startups com tração e 
receita, mas sem lucro

Empréstimo com 
warrants/opções de 
compra

Capital para estender 
runway sem diluição

Revenue-Based 
Financing

Empresas com receita 
recorrente e previsível

Percentual da receita 
futura

Financiamento para SaaS ou 
e-commerce

Crowdfunding de 
Invest.

Empresas com apelo 
popular, busca de 
pequenos aportes

Múltiplos investidores 
via plataforma online

Pequenas e médias 
empresas inovadoras

💡 Vantagem Estratégica

Esses modelos oferecem flexibilidade e podem ser menos dilutivos para os fundadores, permitindo 
que mantenham uma maior participação na empresa. Eles representam uma evolução no mercado, 
adaptando-se às necessidades de negócios que talvez não se encaixem perfeitamente no perfil de 
um investimento de risco tradicional.



Venture Debt e Revenue-Based Financing 
(RBF): Detalhando as Novas Opções
Aprofundando nos modelos híbridos, o Venture Debt e o Revenue-Based Financing (RBF) são duas 
alternativas que têm ganhado força, oferecendo soluções para empresas que buscam capital sem a diluição 
imediata do equity. Eles são como "pontes" financeiras que permitem às empresas crescerem sem abrir mão 
de uma fatia grande do seu capital.

Venture Debt
O que é?

Essencialmente um empréstimo concedido a 
startups que já possuem alguma tração e, 
geralmente, já receberam um investimento de 
equity.

Diferencial

Além dos juros, costuma vir acompanhado de 
warrants ou opções de compra de ações, 
dando ao credor a possibilidade de se tornar 
acionista no futuro.

Quando usar?

Para estender o "runway" (tempo de vida da 
empresa com o capital atual) sem uma nova 
rodada de equity.

Revenue-Based Financing 
(RBF)
O que é?

Modelo onde o financiador recebe um 
percentual da receita futura da empresa até 
que o valor principal e uma taxa de retorno 
sejam pagos.

Diferencial

O pagamento se ajusta ao fluxo de caixa: se a 
receita cai, o pagamento diminui; se cresce, o 
financiador recebe mais rápido.

Quando usar?

Particularmente atraente para empresas com 
receita recorrente e previsível, como SaaS ou 
e-commerces com assinaturas.

🔗 Alinhamento de Interesses

O RBF é um modelo flexível que alinha os interesses do financiador com o sucesso da empresa, 
criando uma parceria mais equilibrada.



Crowdfunding de Investimento: A Força da 
Coletividade

Se você já ouviu falar em "vaquinha online", o Crowdfunding de 
Investimento leva essa ideia para o mundo corporativo, mas 
com uma roupagem regulamentada e profissional. É a 
democratização do investimento, permitindo que um grande 
número de pessoas, com pequenos aportes, se tornem 
investidores em startups e pequenas empresas. É a força da 
coletividade impulsionando a inovação.

Diferente do crowdfunding de recompensa (onde você recebe 
um produto ou serviço), no crowdfunding de investimento, os 
participantes se tornam sócios da empresa, recebendo 
participação acionária ou títulos conversíveis. No Brasil, esse 
modelo é regulamentado pela CVM (Comissão de Valores 
Mobiliários), o que confere segurança jurídica para investidores 
e empresas.

Benefícios para Cada Lado

Para o Empreendedor
Acesso a capital sem buscar grandes fundos 
individualmente

Geração de uma comunidade de 
"embaixadores" da marca

Investidores se tornam defensores do negócio

Para o Investidor
Oportunidade de diversificar a carteira

Apoiar empresas inovadoras com valores 
menores

Participar do crescimento de startups 
promissoras

,  Via de Mão Dupla

É uma via de mão dupla que beneficia todo o ecossistema, democratizando o acesso ao capital e às 
oportunidades de investimento.



Métricas ESG: O Novo Olhar do Investidor 
Consciente
O mundo mudou, e com ele, a forma como os investidores avaliam as empresas. Não basta mais ter um bom 
produto e um modelo de negócio lucrativo. Hoje, a sustentabilidade e a responsabilidade social são tão 
importantes quanto os resultados financeiros. É nesse contexto que as Métricas ESG (Environmental, Social 
and Governance) ganham destaque, tornando-se um novo olhar do investidor consciente.

ESG é a sigla para Ambiental, Social e Governança. Ela representa um conjunto de critérios que avaliam o 
desempenho de uma empresa em relação a práticas sustentáveis, responsabilidade social e boa governança 
corporativa. Pense nisso como o "DNA" ético e sustentável da sua empresa.

Environmental (Ambiental)
Como a empresa lida com seu 
impacto no meio ambiente: 
emissão de carbono, uso de 
recursos naturais, gestão de 
resíduos, energia renovável.

Social (Social)
Como a empresa se relaciona com 
seus stakeholders: diversidade, 
inclusão, direitos humanos, 
segurança do trabalho, impacto na 
comunidade.

Governance (Governança)
Como a empresa é administrada: 
estrutura de conselho, ética, 
transparência, combate à 
corrupção, remuneração de 
executivos.

�  Por Que Isso Importa?

Investidores, especialmente os institucionais e os mais jovens, estão cada vez mais atentos a esses 
fatores, pois entendem que empresas com boas práticas ESG tendem a ser mais resilientes, 
inovadoras e com menor risco a longo prazo. Integrar e comunicar suas práticas ESG no Pitch Deck 
não é apenas uma tendência; é uma demonstração de visão de futuro e compromisso com um 
impacto positivo.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim da primeira parte da nossa jornada sobre o Pitch Deck Vencedor. Nesta aula, desvendamos 
o que é um Pitch Deck, diferenciamos seus formatos para leitura e apresentação, e exploramos a estrutura 
clássica de 10-12 slides, detalhando o conteúdo essencial de cada um: Problema, Solução, Mercado, Produto, 
Modelo de Negócio, Time, Tração/Métricas, Concorrência e A Rodada (The Ask). Também abordamos os 
erros comuns a serem evitados e incorporamos informações cruciais sobre a Lei Complementar nº 182/2021, 
os modelos de financiamento híbridos (Venture Debt, RBF, Crowdfunding de Investimento) e a crescente 
importância das métricas ESG.

Identifique a Dor
Comece identificando o problema 
que você resolve de forma clara e 
quantificada

Apresente a Solução
Mostre como seu produto ou 
serviço resolve o problema de 
forma inovadora

Demonstre o Mercado
Prove o tamanho da oportunidade 
com métricas TAM, SAM e SOM

Destaque o Time
Mostre a força da equipe que executará a visão

Comprove com Métricas
Apresente dados concretos de tração e progresso

📚 Próxima Aula

Na Aula 12 – O Pitch Deck Vencedor (Parte 2) - Design e Storytelling, aprofundaremos em como 
transformar essa estrutura e conteúdo em uma apresentação visualmente impactante e uma 
narrativa envolvente, que realmente cative seu público.

Recursos Adicionais

Artigo sobre LC 182/2021: Para aprofundar na legislação do investidor-anjo

Exemplos de Pitch Decks famosos: Para inspiração visual e de conteúdo

Guia da CVM sobre Crowdfunding de Investimento: Para entender a regulamentação



Autoavaliação

1

Qual a principal diferença entre um 
Pitch Deck para leitura e um para 
apresentação?

O Pitch Deck para leitura é mais curto e 
focado em imagens.

1.

O Pitch Deck para apresentação contém mais 
texto e detalhes.

2.

O Pitch Deck para leitura é autossuficiente, 
enquanto o de apresentação serve de apoio 
ao orador.

3.

Não há diferença significativa, apenas o meio 
de entrega.

4.

2

Qual slide é crucial para demonstrar o 
potencial de escala do negócio, 
utilizando métricas como TAM, SAM e 
SOM?

Slide de Solução1.

Slide de Time2.

Slide de Mercado3.

Slide de Concorrência4.

3

A Lei Complementar nº 182/2021 
trouxe avanços significativos para 
qual figura no ecossistema de 
investimentos?

Bancos tradicionais1.

Investidores-anjo2.

Fundos de pensão3.

Empresas de capital aberto4.

4

Qual dos modelos de financiamento 
híbridos é mais adequado para 
empresas com receita recorrente e 
previsível, onde o financiador recebe 
um percentual da receita futura?

Equity Tradicional1.

Venture Debt2.

Crowdfunding de Investimento3.

Revenue-Based Financing (RBF)4.

✍️ Questão Discursiva

Explique a importância de incluir métricas ESG em um Pitch Deck atual e como elas podem 
influenciar a decisão de um investidor.



Gabarito

Questão 1

Resposta: c)
O Pitch Deck para leitura é autossuficiente, 
enquanto o de apresentação serve de apoio ao 
orador.

Questão 2

Resposta: c)
Slide de Mercado

Questão 3

Resposta: b)

Investidores-anjo

Questão 4

Resposta: d)

Revenue-Based Financing (RBF)

Resposta Sugerida para a Questão Discursiva

A inclusão de métricas ESG em um Pitch Deck atual é crucial porque reflete uma mudança no perfil do 
investidor, que busca não apenas retorno financeiro, mas também impacto positivo e sustentabilidade. 
Essas métricas demonstram o compromisso da empresa com práticas ambientais, sociais e de 
governança, o que pode reduzir riscos a longo prazo, atrair talentos e fortalecer a reputação.

Para o investidor, empresas com forte desempenho ESG são vistas como mais resilientes, inovadoras e 
alinhadas com valores de mercado crescentes, influenciando positivamente a decisão de investimento ao 
indicar um negócio mais robusto e com visão de futuro.



⚖  NOTA IMPORTANTE

As informações regulatórias/legais/técnicas desta 
aula estão atualizadas até 2025. Consulte sempre 
fontes oficiais para verificar alterações.

Este material foi desenvolvido com base nas melhores práticas e 
regulamentações vigentes em 2025. Recomendamos que você sempre 
verifique as fontes oficiais e consulte profissionais especializados para 
garantir que está trabalhando com as informações mais atualizadas.


