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Este material faz parte do conteudo do programa de formacéo "Gestdo e Empreendedorismo
nas Industrias Culturais e Criativas". Foi desenvolvido no &mbito da Parceria Estratégica
Erasmus+ "FENICE - Fostering Entrepreneurship and Innovation in Cultural and Creative
Industries through Interdisciplinary Education".

Os conteudos de forma resumida:

FENICE: Programa

Unidade 1: Compreender o Empreendedorismo nas ICC

Tema 1.1. Compreender as ICC. Colaboragdes Intersetoriais.

Tema 1.2. Criatividade e inovagao. Responsabilidade e comportamento ético
Tema 1.3. Politicas e intui¢gdes culturais. Propriedade intelectual

Tema 1.4. Mentalidade e processo empreendedor.

Unidade 2: Pratica empreendedora — Concecao de um projeto empresarial nas
ICC

Tema 2.1: Projetar um negécio para as ICC: preparar um plano de negdcios € um
pitch

Tema 2.2: A criagcao de valor: valorizagdo econdmica, de mercado e cultural de
produtos e servigos nas ICC

Tema 2.3: Mercado, concorréncia, consumo e branding nas ICC
Tema 2.4: Modelos de negdcio, sistemas, parcerias
Tema 2.5: Gestéo de equipas e gestdo da mudanga nas ICC

Tema 2.6: Financiamento. Oportunidades e riscos

Pode encontrar mais informagdes na pagina: http://www.fenice-project.eu
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Estudo de caso

O Pitch como ferramenta de comunicacao
empresarial por Juliana Lobo, especialista em

comunicacao

Descricao

Juliana Lobo, que da o seu testemunho sobre a importancia do campo como instrumento de
comunicagao empresarial, é licenciada em Comunicagdo Social, com especializagdo em
Jornalismo, pela Universidade Federal do Maranhdo (Brasil/Maranhdo), Mestrado em
Comunicacado Multimédia e Doutoramento em Informacdo e Comunicacdo em Plataformas
Digitais, pela Universidade de Aveiro (Portugal). E professora assistente convidada no
Instituto Politécnico de Viseu e investigadora integrada no Centro de Investigacao Digimedia,
Universidade de Aveiro.

Para Juliana, o Pitch € uma das principais estratégias/técnicas para a comunicagao nas
empresas. O Pitch é uma apresentagao directa e curta, com o objectivo de vender a sua
ideia de negdcio a um possivel investidor.



No mundo do empreendedorismo, € uma pratica muito benéfica, especialmente para atrair
parceiros e investidores. Mas o empreendedorismo envolve muito mais do que confiar em
ideias inovadoras e encontrar um nicho de mercado que as valorize. Afinal, mesmo que a
criacao de um start-up dependa muito da forga de vontade do empreendedor, ¢ inegavel que
0 sucesso esta directamente relacionado com a atraccéo de recursos, parceiros e clientes.
Esta atracgao s6 se torna possivel a partir da capacidade de vender a ideia e convencer
potenciais investidores de que o retorno financeiro € uma possibilidade real. Relativamente
aos clientes, o empresario deve abordar as vantagens trazidas pelos produtos ou servigos.

Através de um Pitch, é possivel vender uma ideia de negécio a um potencial investidor de
uma forma simples, directa, consistente e assertiva. Ao utilizar esta ferramenta, o empresario
da a conhecer a sua ideia a possiveis parceiros, ao mesmo tempo que especifica objectivos,
publico-alvo, estratégias e nichos de mercado, concorrentes, investimento e margens de
lucro que pretende atingir.

No entanto, Juliana lembra-nos que o Projeto é apenas um primeiro ponto de contacto entre
empresario e investidores e deve ser visto como uma oportunidade para abrir uma porta para
uma reunido de negdcios que permita a concretizagdo da parceria. E importante salientar
que o Pitch é completamente diferente de uma reunido de negdcios, uma vez que a
concretizacdo de uma venda ou a formalizacdo de parcerias ndo fazem parte do processo.
Estas oportunidades podem até surgir, mas o Projeto € apenas o passo inicial para atrair as
partes interessadas e iniciar uma conversa mais longa e mais complexa.

A duracao deste tipo de apresentacao é normalmente reduzida, a fim de melhorar a dinamica
da comunicacao entre o apresentador e os participantes. Uma apresentagcao que demore
demasiado tempo pode resultar na perda do interesse dos envolvidos e dificultar a atraccéo
de parceiros por parte da empresa. Portanto, o Projeto tende a ser, em geral, dindmico, curto,
objectivo e conciso, a fim de "agugar o apetite" por parcerias, investimentos e negécios. A
ideia é que o empresario explique, directa e objectivamente, o objectivo do projecto, o
mercado, a solucio oferecida e os seus planos a curto e médio prazo. Por isso, é importante
gue se concentre nos aspectos mais importantes da sua empresa:

¢ Qual é o problema a ser resolvido?

e Como é o mercado?

e Qual é o diferencial da sua empresa?

¢ Quem séo os profissionais que compdem a sua equipa?

B Pontos principais a lembrar!

e Definir os principais passos para 0 seu arranque e o tipo de investimento de que
necessita



e Explicar claramente o problema e a solugao

e Estude muito bem o mercado em que o seu negdcio esta inserido

¢ Conheca as principais métricas para o seu tipo de negdcio e, se possivel, apresente
numeros encorajadores

e Produzir bom material de apoio para ajudar tanto a sua apresentagdo como a
compreensao do seu publico

e Seja sempre objectivo!

Fonte/link

m https://www.linkedin.com/in/juliana-lobo-987a264b/
lobo@esev.ipv.pt
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