Aula 25 - Técnicas de Negociacao com Investidores:
Conquistando o Capital Certo

Bem-vindo(a) a Aula 25 do nosso Curso de Captacao de Investimentos! Vocé ja deu passos importantes para
entender o universo do capital, mas agora € hora de afiar uma das habilidades mais cruciais para qualquer
empreendedor ou gestor: a hegociacao. Pense nela ndo como um confronto, mas como uma danca
estratégica, onde cada passo bem calculado pode levar ao sucesso do seu projeto.

Muitos veem a negociacao como um campo de batalha, onde um lado precisa "vencer" o outro. No entanto,
essa visao € limitada e, muitas vezes, contraproducente, especialmente quando se trata de construir
relacionamentos duradouros com investidores. Nosso objetivo aqui € desmistificar esse processo,
transformando-o em uma arte de colaboracao e persuasao ética.

Ao final desta aula, vocé nao apenas compreendera a psicologia por tras das decisdes de investimento, mas
também sera capaz de aplicar técnicas comprovadas para apresentar sua proposta de valor de forma
irrecusavel. Vocé aprendera a criar um ambiente de negociacao favoravel, a lidar com os desafios e a
construir parcerias que impulsionem seu negocio. Prepare-se para dominar a arte de negociar e abrir as
portas para o capital que seu projeto merece.

Nesta jornada, vamos explorar desde a mentalidade dos investidores até as mais recentes tendéncias em
modelos de financiamento e a crescente importancia das métricas ESG. Abordaremos como gerar interesse
genuino, aplicar o renomado Método Harvard de negociacao e transformar objecdes em oportunidades. E um
mapa completo para vocé navegar com confiangca no complexo mundo da captacao de recursos.



Decifrando a Mente do
Investidor: Alem dos
Numeros

Vocé ja parou para pensar que, por tras de cada fundo de
investimento, de cada investidor-anjo ou de cada grupo de
venture capital, existe uma pessoa (ou um grupo de pessoas)
com suas proprias motivacoes, medos e objetivos? Muitas
vezes, empreendedores focam excessivamente nos humeros
e projecdes financeiras, esquecendo que a decisao de investir
é profundamente humana e multifacetada.

Imagine que vocé esta tentando vender um carro. Se vocé
apenas listar as especificacdes técnicas — poténcia do motor,
consumo de combustivel, tamanho do porta-malas — pode até
atrair alguns interessados. Mas e se vocé souber que seu
cliente ideal é um pai de familia que valoriza seguranca e
espaco, ou um jovem gue busca adrenalina e design? A sua
abordagem mudaria drasticamente, certo? Com investidores,
a légica é a mesma.

[ Ponto-chave: Entender a mentalidade e os objetivos
do investidor é o primeiro e mais crucial passo para
uma negociacao bem-sucedida. Nao se trata apenas
de apresentar um bom negdcio, mas de apresentar o
seu bom negdcio de uma forma que ressoe com os
objetivos dele.

Um investidor ndo busca apenas retorno financeiro. Ele pode
estar buscando inovacao, impacto social, diversificacao de
portfélio, ou até mesmo a satisfacao de mentorar um projeto
promissor. A Lei Complementar n® 182/2021, por exemplo,
trouxe maior seguranca juridica para o investidor-anjo,
reconhecendo seu papel de fomento e mentoria, o que reforca
essa dimensao que vai além do puro capital.




Os Multiplos Chapeéus do Investidor: Quem
€@ 0 Seu Parceiro Ideal?

Continuando nossa exploracao da mente do investidor, € fundamental reconhecer que nao existe um "tipo
unico" de investidor. Assim como em uma orquestra, onde cada musico tem um instrumento e uma partitura
diferente, cada investidor tem um perfil, um apetite de risco e expectativas distintas. Ignorar essas nuances &
como tentar tocar uma sinfonia com apenas um violino.

Investidor-Anjo Venture Capital Corporate Venture
Aporta capital proprio em Gerencia capital de terceiros, Bracos de grandes empresas
fases iniciais, busca busca retornos exponenciais, buscando inovacao e sinergias
envolvimento ativo, oferece foco em métricas e estratégicas com startups.
mentoria e rede de contatos. escalabilidade.

A Lei Complementar n® 182/2021, ao definir o investidor-anjo, trouxe clareza sobre a seguranca juridica de
seus aportes, incentivando mais pessoas a assumirem esse papel crucial no ecossistema de startups. Isso
significa que, para esse tipo de investidor, a seguranca do capital e a possibilidade de contribuir com
experiéncia podem ser tdo importantes quanto o retorno financeiro puro.

Compreender essas diferencas permite que vocé adapte sua narrativa e sua proposta de valor. Para um anjo,
vocé pode destacar o impacto social e a oportunidade de mentoria; para um VC, o potencial de mercado e a
escalabilidade; para um Corporate Venture, a sinergia estratégica e a inovacao disruptiva.

Conceito Ambito/Aplicacao Base/Origem Exemplo
Investidor-Anjo Fases iniciais, capital Individuo de alta Ex-empreendedor que
proprio, mentoria renda, experiéncia em investe em startups
negoécios com potencial e as
orienta.
Venture Capital Fases de crescimento, Fundos de Fundo que aporta
capital de terceiros investimento, busca de milhdes em startups
retornos altos de tecnologia com

grande mercado.

Corporate Venture Inovacao estratégica, Grandes corporacoes, Uma montadora que
sinergia com a busca de novas investe em uma
empresa tecnologias startup de carros

autonomos.



Criando Senso de Urgencia e FOMO: A
Arte de Despertar o Interesse

No dinamico mundo da captacao de investimentos, onde boas oportunidades surgem e desaparecem
rapidamente, como vocé garante que sua proposta nao seja apenas mais uma na pilha do investidor? A
resposta esta em criar um senso de urgéncia e, de forma ética, despertar o FOMO (Fear Of Missing Out) — o
medo de ficar de fora de algo valioso.

Imagine que vocé esta em um leilao de arte. Quando o leiloeiro anuncia que "esta é a ultima chance" ou que
"ha outros interessados", o valor percebido da obra e a pressao para agir aumentam. Nao se trata de
manipulacao, mas de comunicar o valor e a demanda de forma eficaz. No contexto de investimentos, isso
significa mostrar que seu projeto € uma oportunidade unica e que o momento de agir € agora.

"Gerar urgéncia hao é sobre pressionar o investidor, mas sobre comunicar a trajetoria e o potencial do
seu negocio de forma convincente."

A chave é construir uma narrativa que demonstre o progresso continuo, a tracao do mercado e o interesse de
outros players. 1Isso nao so valida seu hegocio, mas tambeém sinaliza que a oportunidade de investir nele tem
um prazo de validade, seja pela evolucao do mercado, pela entrada de concorrentes ou pela conclusao de
uma rodada de captacao.



Estratégias Eticas para Gerar Urgéncia e
FOMO

A linha entre persuasao ética e manipulacao é ténue, e é crucial que vocé opere sempre com integridade. O
objetivo ndo é enganar o investidor, mas sim destacar a singularidade e a temporalidade da sua oportunidade.
Como podemos fazer isso de forma construtiva e transparente?

01 02

Prova Social Escassez de Tempo ou Recursos

Se outros investidores renomados ja demonstraram Se sua rodada de captacao tem um teto maximo ou
interesse ou ja aportaram capital, mencione isso (com um prazo final, comunique-o claramente. Isso cria um
as devidas permissdes e confidencialidade). A senso de "agora ou nunca".

validacao de terceiros de peso € um poderoso

catalisador.

03 04

Demonstracao de Tracao Comunicacao do Ponto de Inflexao
Apresente dados de crescimento de usuarios, Mostre, com fatos e projecdes, que a oportunidade
parcerias estratégicas em andamento e feedback de entrar no seu negaocio esta em um momento critico
positivo de testes beta. de valorizacgao.

Pense em uma startup de tecnologia que esta prestes a lancar um produto inovador que resolve um problema
latente no mercado. Ao negociar, o empreendedor pode comunicar que a janela para ser um investidor inicial,
com as condi¢cdes mais favoraveis, esta se fechando a medida que o produto ganha tracao e o valuation
aumenta. Ele pode apresentar dados de crescimento de usuarios, parcerias estratégicas em andamento e o
feedback positivo de testes beta.

[ Lembre-se: Nao se trata de dizer "corra ou vocé vai perder", mas de mostrar, com fatos e projecoes,
que a oportunidade de entrar no seu negocio esta em um ponto de inflexao e que o valor para o
investidor sera maximizado se ele agir dentro de um determinado periodo.



Negociacao Baseada em Principios: O

Método Harvard

Chegamos a uma das ferramentas mais
poderosas e respeitadas no universo da
negociacao: o Método Harvard. Desenvolvido
por Roger Fisher e William Ury, este método
propde uma abordagem colaborativa, focada
na busca de solugcdées mutuamente benéficas,
em vez de uma disputa por posicdes. E como
construir uma ponte em vez de um muro entre
as partes.

Muitas negociacdes falham porque as partes
se apegam a posicoes fixas — "Eu quero X",
"Eu quero Y" — sem explorar os interesses
subjacentes que as levaram a essas posicoes.
O Método Harvard nos convida a mudar essa
perspectiva, transformando a negociacao de
um jogo de soma zero em um processo de
criacao de valor.

Separe as pessoas do problema

Ataque o problema, nao a pessoa. Mantenha o
foco nos fatos e nos objetivos, ndo nas emocodes

ou personalidades.

Concentre-se nos interesses, hao nas
posicoes

Pergunte "por que?" para entender as
necessidades e desejos reais por tras das
demandas.

R L

Crie opcoes de ganho mutuo

Brainstorming de solucdes criativas que
satisfacam os interesses de ambos os lados.

Insista em critérios objetivos

Baseie a negociacao em padroes justos e
independentes, como valores de mercado,
precedentes ou opinides de especialistas.

Imagine que vocé esta negociando o valuation da sua startup com um investidor. Em vez de apenas defender
seu numero e ele o dele, vocés podem focar nos interesses: vocé quer capital para crescer e ele quer um bom
retorno. Juntos, podem explorar op¢gdes como um valuation mais baixo com um earn-out (pagamento
adicional se metas forem atingidas) ou um modelo de financiamento hibrido que dilua menos o capital inicial.



Os Pilares do Método Harvard na Pratica:
BATNA e ZOPA

Aprofundando no Método Harvard, dois conceitos sao fundamentais para sua preparacao e execucao: a
BATNA (Best Alternative To a Negotiated Agreement) e a ZOPA (Zone of Possible Agreement). Eles sao
como sua bussola e seu mapa em uma negociacao, guiando vocé para um acordo justo e vantajoso.

Sua BATNA é sua melhor alternativa caso a A ZOPA ¢ a "Zona de Possivel Acordo", ou seja, a
negociacao atual ndo chegue a um acordo. E o que area onde os interesses de ambas as partes se
vocé fara se nao conseguir o que quer com este sobrepdem e um acordo é mutuamente aceitavel. Se
investidor. Ter uma BATNA forte te da poder. Se sua BATNA é melhor do que qualquer acordo

vocé tem outras propostas de investimento ou possivel dentro da ZOPA, vocé deve considerar nao
outras formas de financiamento (como os modelos fechar o negécio. Se a ZOPA nao existe (se seus
hibridos que veremos adiante), vocé pode negociar limites minimos e os limites maximos do investidor
com mais confianca, sabendo que nao esta refém nao se encontram), entao nao ha espaco para um
de um unico resultado. acordo.

o Ofertas de outros investidores e Interseccao dos limites aceitaveis

e Planos de financiamento alternativos o Faixa de valores negociaveis

e Crescimento organico mais lento e Espaco para concessdes mutuas

e Empréstimos bancéarios e Area de acordo possivel

Pense em um empreendedor que busca um investimento de R$ 1 milhdo por 15% da empresa. Sua BATNA
pode ser conseguir um empréstimo de R$ 500 mil e crescer mais lentamente, ou ter outro investidor
oferecendo R$ 800 mil por 20%. O investidor, por sua vez, pode estar disposto a pagar até R$ 1 milhdo por
20% da empresa. A ZOPA seria o0 espaco entre 15% e 20% de diluicdo para R$ 1 milho.

Conceito Ambito/Aplicacao Exemplo

BATNA Sua melhor opcao se a Ter uma oferta de outro investidor
negociacao falhar. Preparacao ou um plano de financiamento
pré-negociacao, empoderamento. alternativo.

ZOPA Faixa de valores onde um acordo O investidor aceita pagar até X, e
€ possivel e mutuo. Interseccao vocé aceita receber no minimo Y.
dos limites aceitaveis de ambas A ZOPA é o intervalo entre Y e X.

as partes.



Lidando com Objecoes: Transformando
"Nao" em "Talvez"

Em qualquer negociacao, especialmente com investidores, as objecdes sao inevitaveis. Elas nao sao um sinal
de fracasso, mas sim uma oportunidade. Pense nelas como perguntas disfarcadas, ou como um mapa que o
investidor esta lhe dando para entender suas preocupacdes e o que ele realmente valoriza. A forma como
voceé lida com uma objecao pode ser o divisor de dguas entre uma rejeicao e um acordo.

"Muitos empreendedores reagem as objecoes com defensividade, tentando justificar-se ou rebater o
ponto do investidor. Essa abordagem raramente funciona."

A técnica aqui é a escuta ativa e a reestruturacao. Quando um investidor diz "Seu valuation é muito alto", em
vez de dizer "Nao, ndo é!", vocé pode responder: "Entendo sua preocupacao com o valuation. Poderiamos
explorar as métricas que o levaram a essa conclusao e como elas se comparam as nossas projecoes de
crescimento para os proximos 12 meses? Talvez haja uma diferenca na nossa visao de mercado." Isso
transforma a objecao em um didlogo construtivo.

[ Lembre-se: Por trds de uma objecdo, hd sempre um interesse. O investidor pode estar preocupado
com o risco, com a escalabilidade, com a equipe, ou com a concorréncia. Ao identificar o interesse
subjacente, vocé pode endereca-lo diretamente.



Rejeicoes e Resiliencia: Aprendendo com
o Feedback

Mesmo com as melhores técnicas de negociacao, nem toda proposta sera aceita. As rejeicoes fazem parte
do jogo da captacao de investimentos, e a forma como vocé as encara e as utiliza para crescer é um
verdadeiro teste de resiliéncia. Pense em um atleta que perde uma competicao: ele nao desiste, mas analisa
seu desempenho, aprende com 0s erros e treina mais forte para a préxima.

Uma rejeicao nao € o fim do mundo, mas sim uma oportunidade valiosa de aprendizado. O erro mais comum é
simplesmente aceitar o "nao" e seguir em frente sem buscar feedback. Apds uma rejeicao, sempre tente obter
um feedback construtivo. Envie um e-mail educado agradecendo o tempo do investidor e perguntando se ele
poderia compartilhar os principais motivos da decisao.

Q
S &
Rejeicao Feedback
Receba o "nao" com profissionalismo Solicite os motivos da decisao
L ok
Aprendizado Refinamento
Analise e identifique pontos de melhoria Ajuste sua estratégia e pitch

Esse feedback € ouro. Ele pode revelar pontos fracos em sua apresentacao, em seu modelo de negdcios, ou
até mesmo em sua equipe, que vocé pode corrigir para as proximas negociacoes. Além disso, manter um bom
relacionamento, mesmo apds uma rejeicao, € crucial. O "nao" de hoje pode ser um "sim" amanha3, se as
circunstancias mudarem ou se vOCcé conseguir resolver as preocupacoes levantadas.

"A resiliéncia é a capacidade de se adaptar e se recuperar de contratempos. No mundo do
empreendedorismo e da captacao, ela é tao importante quanto a criatividade e a visao."




Modelos de Financiamento Hibridos:
Novas Fronteiras para Captacao

O cenario de captacao de investimentos esta em constante evolucao. Se antes o "equity tradicional" (venda
de participacao acionaria) era a via principal, hoje, empreendedores e investidores exploram cada vez mais os
modelos de financiamento hibridos. Eles sdo como um buffet de opcdes, permitindo que vocé escolha o que
melhor se adapta ao "paladar" do seu negocio e as suas necessidades de crescimento.

Por que essa mudanca? O equity tradicional pode ser diluidor e, muitas vezes, exige um alinhamento de
expectativas de saida que nem sempre é facil. Os modelos hibridos oferecem flexibilidade, permitindo que as
empresas levantem capital sem abrir mao de tanta participacao ou com condi¢cées mais alinhadas ao seu fluxo

de caixa.
K% o
A ()
Venture Debt Revenue-Based Financing Crowdfunding de
E um tipo de divida que inclui um (RBF) Investimento
componente de equity, como O financiamento baseado em Com o avanco da Lei
warrants (opcdes de compra de receita € um modelo onde o Complementar n® 182/2021, o
acoes). Ele permite que startups investidor recebe uma crowdfunding de investimento
levantem capital sem diluir tanto o porcentagem da receita futura da ganhou mais seguranca juridica e
capital inicial, usando a divida para empresa até que um multiplo do se tornou uma alternativa viavel
estender o "runway" (tempo até o capital investido seja pago. E ideal  para muitas startups. Ele permite
proximo aporte) ou financiar um para empresas com receita que um grande numero de
crescimento especifico. previsivel e que querem evitar a pequenos investidores aportem
diluicao de equity. capital em troca de participacao

acionaria ou outros instrumentos.

Essas opcdes ndo sao apenas alternativas, mas ferramentas estratégicas que podem fortalecer sua posicao
de negociacao, permitindo que vocé escolha o capital mais "inteligente" para sua fase e tipo de negdcio.



Detalhando os Hibridos e Suas
Implicacoes

Para entender melhor como esses modelos hibridos podem ser aplicados, € crucial analisar suas
caracteristicas, vantagens e desvantagens. A escolha do modelo certo depende da fase da sua empresa, do
seu modelo de negdcios e do seu apetite por diluicao e risco.

Venture Debt

O Venture Debt é frequentemente usado por empresas que ja levantaram uma rodada de equity

@1 e precisam de capital adicional para atingir marcos especificos sem uma nova diluicao
significativa. Ele pode ser mais rapido de obter do que uma rodada de equity e geralmente tem
um custo de capital mais baixo. No entanto, € uma divida e precisa ser paga, adicionando
pressao ao fluxo de caixa.

Revenue-Based Financing (RBF)

O Revenue-Based Financing (RBF) é particularmente atraente para empresas SaaS (Software as

O a Service) ou outras com receitas recorrentes e previsiveis. A grande vantagem é a auséncia de
diluicao de equity e a flexibilidade dos pagamentos, que se ajustam a receita da empresa. A
desvantagem é que, em periodos de alto crescimento, o custo do capital pode ser maior do que
0 equity.

Crowdfunding de Investimento

O Crowdfunding de Investimento, impulsionado pela Lei Complementar n°® 182/2021,
democratizou 0 acesso ao capital para startups e PMEs. Ele permite que empresas levantem
= capital de uma base ampla de investidores, muitas vezes transformando clientes em acionistas.
A seguranca juridica trazida pela lei para o investidor-anjo e para o crowdfunding de
investimento € um fator importante. A desvantagem pode ser a gestao de um grande numero de

pequenos acionistas e a necessidade de uma campanha de marketing eficaz.

Conceito

Venture Debt

Revenue-Based
Financing

Crowdfunding de
Investimento

Ambito/Aplicacao

Capital adicional pos-
equity, extensao de
runway

Empresas com receita
recorrente, sem
diluicao

Acesso democratico
ao capital,
engajamento da
comunidade

Base/Origem

Bancos, fundos de
divida de venture

Fundos de RBF,
plataformas
especializadas

Plataformas reguladas,
Lei 182/2021

Exemplo

Startup de hardware
que precisa de capital
para producao em
massa.

Empresa SaaS
buscando financiar
marketing sem vender
participacao.

Startup de impacto
social levantando
capital de sua base de
usuarios.



A Ascensao das Metricas ESG:
Negociando com Proposito

Em um mundo cada vez mais consciente, o capital também busca propoésito. As métricas ESG
(Environmental, Social and Governance) deixaram de ser um diferencial e se tornaram um critério
fundamental para muitos investidores. Pense no ESG como o "DNA" de uma empresa moderna, revelando nao
apenas sua saude financeira, mas também seu compromisso com a sustentabilidade, a responsabilidade
social e a boa governanca.

Para o investidor contemporaneo, especialmente os fundos de impacto e os investidores institucionais, o
retorno financeiro nao é o unico fator. Eles querem saber como sua empresa contribui para um futuro mais
sustentavel (E - ambiental), como ela trata seus funcionarios e a comunidade (S - social) e como ela é gerida
com ética e transparéncia (G - governanca).

"Ignorar o ESG em sua proposta de investimento é como tentar vender um produto de alta tecnologia
sem mencionar sua eficiéncia energética. Voceé esta perdendo uma oportunidade de se conectar com
uma fatia crescente de capital que busca investimentos alinhados a valores."

Uma startup de energia renovavel, por exemplo, hao deve apenas apresentar suas projecoes de lucro, mas
também destacar o impacto ambiental positivo de sua tecnologia, a diversidade de sua equipe e suas praticas
de governanca transparentes. Esses elementos nao sao apenas "bdénus"; eles sao parte integrante da
proposta de valor e podem ser um diferencial competitivo crucial na negociacao.



Integrando ESG na Sua Narrativa de
Negociacao

Ter um compromisso com o ESG é um excelente comeco, mas para que ele se torne um diferencial na
negociacao, vocé precisa saber como comunica-lo de forma eficaz. Nao basta dizer que sua empresa e
"sustentavel"; é preciso quantificar e qualificar seus esforcos, transformando intencées em dados e historias
convincentes.

Pense em como vocé apresenta suas métricas financeiras. Da mesma forma, vocé deve apresentar suas
métricas ESG. Isso pode incluir:

Ambiental (E) Social (S) Governanca (G)

e Reducao de emissoes de o Diversidade e inclusao na o Estrutura de conselho

carbono equipe independente

Programas de bem-estar Politicas anticorrupcao

Uso de energias renovaveis
para funcionarios Transparéncia na tomada

Impacto na comunidade de decisoOes

Gestao de residuos

Certificacbes ambientais
Seguranca no trabalho Etica empresarial

[ Exemplo pratico: Uma startup de alimentos que, além de apresentar seu crescimento de vendas,
destaca que 80% de seus ingredientes sao de produtores locais e organicos, que 50% de sua
lideranca é feminina e que possui um conselho consultivo com membros independentes.

Integrar o ESG na sua narrativa de negociacao significa mostrar que sua empresa nao esta apenas buscando
lucro, mas também construindo um legado. Isso atrai nao apenas capital, mas capital paciente e alinhado aos
seus valores, o que é fundamental para um crescimento sustentavel a longo prazo.



Gestao Pos-
Investimento e
Proximos Passos

Parabéns! Vocé dominou as técnicas de negociacao e
conseguiu o investimento que seu hegdcio precisava. Mas a
historia nao termina aqui. Na verdade, a negociacao € apenas
0 noivado; o casamento, ou seja, a gestao pos-investimento,
€ onde o verdadeiro trabalho comeca e onde o relacionamento
com o investidor se solidifica.

Muitos empreendedores, apos fecharem uma rodada, relaxam
e esquecem que o investidor se tornou um parceiro
estratégico. Manter uma comunicacao transparente,
apresentar relatorios regulares e cumprir os acordos
estabelecidos sao tao importantes quanto a proépria
negociacao. A confianca € a moeda mais valiosa nesse
relacionamento.

"A forma como voceé gerencia o capital e o
relacionamento com seus investidores impactara
diretamente sua capacidade de levantar futuras rodadas
e de construir uma reputacao sélida no mercado."

Neste mdédulo, que se inicia com a proxima aula, vamos
explorar os desafios e as melhores praticas para gerenciar
essa parceria, garantindo que o capital investido seja utilizado
de forma eficiente e que os objetivos de ambos os lados
sejam alcancados. E a transicdo da fase de "caca" para a fase
de "cultivo".




Preparando o Terreno para o Futuro:
Governanca e Relacionamento

A gestao pos-investimento € um campo vasto e
crucial, que exige tanto estratégia quanto
inteligéncia emocional. E aqui que as bases de
confianca e transparéncia, construidas durante a
negociacao, sao testadas e fortalecidas. Um bom
relacionamento com o investidor nao se resume a

relatorios financeiros; ele envolve uma comunicacao

aberta, a capacidade de lidar com desafios e a
proatividade em buscar solugdes conjuntas.

Pense no seu investidor como um membro valioso
do seu conselho, mesmo que ele nao tenha um
assento formal. Ele traz experiéncia, rede de
contatos e uma perspectiva externa que pode ser
fundamental para o sucesso do seu negocio.
Ignorar essa fonte de valor é um erro estratégico.

%

Negociacao

Fechamento do acordo e alinhamento de
expectativas

Q
[

Governanca

Estruturas claras e tomada de decisao eficiente

4

Comunicacao

Relatdrios regulares e transparéncia continua

¢

Crescimento

Execucao estratégica e preparacao para
proximas rodadas

[ Préxima aula: A Aula 26 - Governanca Corporativa para Startups aprofundara exatamente nesse
tema. Vocé aprendera sobre a importancia de estabelecer estruturas claras de governanca, como
conselhos consultivos e de administracao, e como essas estruturas podem otimizar a tomada de

decisoOes, proteger os interesses de todos os stakeholders e garantir a sustentabilidade do seu

negocio a longo prazo.

Entender a governanca corporativa € essencial nao apenas para cumprir requisitos legais, mas para construir
uma empresa robusta e atraente para futuras rodadas de investimento. E a ponte entre a captacao de
recursos e a execucao estratégica, garantindo que o capital seja bem gerido e que a empresa esteja

preparada para escalar.



Consolidacao e Proximos Passos

Chegamos ao fim de uma aula intensa e transformadora! Exploramos a fundo as Técnicas de Negociacao
com Investidores, desde a compreensao da mentalidade do investidor e a criacao de senso de urgéncia, até a
aplicacao do Método Harvard e a gestao construtiva de objecdes e rejeicdes. Vimos também as tendéncias
em financiamento hibrido e a crescente importancia das métricas ESG, que moldam o futuro da captacao de
capital.

Em pratica:

Pesquise e compreenda

Sempre pesquise e compreenda os objetivos e o perfil do investidor antes de qualquer reuniao.

Comunique valor e urgéncia

Comunique o valor e a temporalidade da sua oportunidade de forma ética para gerar interesse.

Adote postura colaborativa

Adote uma postura colaborativa, focando nos interesses mutuos e em critérios objetivos.

Transforme objecoes

Encare objecdes como oportunidades de dialogo e feedback como chances de aprimoramento.

Explore modelos hibridos

Considere modelos de financiamento hibridos e integre o ESG em sua proposta para atrair capital
alinhado.



Autoavaliacao

Teste seus conhecimentos sobre as técnicas de negociacao com investidores:

Questao 1

Qual dos seguintes principios NAO faz parte do Método Harvard de Negociacio?

1 a) Separar as pessoas do problema.
b) Focar nas posicdes, ndo nos interesses.
c) Criar opcdes de ganho mutuo.
d) Insistir em critérios objetivos.

Questao 2

A Lei Complementar n°® 182/2021 trouxe maior seguranca juridica para qual figura no
ecossistema de investimentos?

a) Bancos de investimento.

b) Fundos de Venture Capital.
c) Investidor-anjo.

d) Empresas de capital aberto.

Questao 3

Qual modelo de financiamento hibrido é mais adequado para empresas com receita recorrente
que desejam evitar diluicao de equity?

3 a) Venture Debt.
b) Crowdfunding de Investimento.
c) Revenue-Based Financing (RBF).
d) IPO (Oferta Publica Inicial).

Questao 4

Ao lidar com uma objecao de um investidor, qual a melhor abordagem?

4 a) Rebater imediatamente, defendendo sua posicao.
b) Ignorar a objecao e seguir para o préoximo tépico.
c) Ouvir atentamente, validar a preocupacao e buscar o interesse subjacente.
d) Encerrar a negociacao, pois a objecao indica falta de interesse.

Questao 5 (Dissertativa)

Explique a importancia das métricas ESG na captacao de investimentos atual e como um
empreendedor pode integra-las em sua narrativa.

(Esperado: 3-5 linhas)



Gabarito

Questao 1
Resposta: b)

O Método Harvard foca nos interesses, nao nas
posicoes.

Questao 3

Resposta: c)

Revenue-Based Financing é ideal para receita
recorrente sem diluicao.

Questao 5 - Resposta Esperada:

e um atrativo para capital alinhado a valores.

Questao 2

Resposta: c)

A Lei 182/2021 trouxe seguranca juridica para o
investidor-anjo.

Questao 4

Resposta: c)

Escuta ativa e busca do interesse subjacente sao
fundamentais.

As métricas ESG (Ambiental, Social e Governanca) sao cruciais porque investidores modernos buscam nao
apenas retorno financeiro, mas tambéem impacto positivo e gestao responsavel. Um empreendedor pode
integra-las apresentando dados concretos sobre reducao de carbono, diversidade da equipe, programas
sociais e transparéncia na governanca, transformando esses compromissos em um diferencial competitivo



Proxima Aula e Recursos Adicionais

[J Préxima Aula:

Na Aula 26 - Governanca Corporativa para Startups, vocé aprendera a estruturar seu negocio
para o crescimento sustentavel e a manter um relacionamento transparente e produtivo com seus

investidores.

Recursos Adicionais:

= Livro Recomendado & Site ABVCAP Tl Marco Legal
"Getting to Yes" (Como Associacao Brasileira de Artigos sobre Lei

Chegar ao Sim) de Roger Private Equity e Venture Complementar n° 182/2021
Fisher e William Ury Capital Para detalhes sobre o marco
Para aprofundar no Método Para tendéncias e dados do legal das startups e

Harvard de negociacao. mercado de investimentos. investidores-anjo.

NOTA IMPORTANTE: As informacgdes regulatérias/legais/técnicas desta aula estao atualizadas até 2025. Consulte sempre fontes oficiais

para verificar alteracdes.



