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Apresentacao

Daniel Pink' diz que vender é da natureza humana. Mesmo quando néo parece, esta-
mos vendendo, o0 tempo inteiro.

Talvez a venda seja natural, porque queremos que as pessoas conhecam um pouco do
Nosso mMundo, um pouco de como enxergamos as coisas ao Nosso redor. Para que en-
tendam isso, € preciso vender a nossa ideia de percepcao do mundo e de como as coi-
sas funcionam.

Da mesma forma, nao queremos viver sozinhos, queremos que as pessoas nos enten-
dam, queremos sentir pertencimento e o alivio de que as pessoas sao capazes de nos
compreender. Para isso, vendemos a elas a nossa visao de mundo, nossa histéria, nos-
sa experiéncia, nossa dor.

Vender € o mesmo que contar histérias. As histérias tém muito poder, porque ressoam,
sao universais. Quando vendemos, queremos contar uma histoéria, queremos conduzir o
ouvinte por uma aventura, um sentimento, uma experiéncia, um momento memoravel.

Os empreendedores querem o mesmo. Querem saber que nao estao doidos vendo
uma oportunidade ignorada por todos, querem sentir-se realizados ao perceber que as
pessoas amam aquilo que ele prové, quer sentir-se Util trazendo beneficios e conforto
para as pessoas, quer sentir-se pleno quando motiva seu time a ir além, quer sentir-se
bem sucedido ou ver que o mundo € um lugar melhor.

Para isso eles tém de vender. Vender ideias, vender mundos invisiveis, vender possibili-
dades, vender esperanca, vender crencas, vender o que nao existe, mas que, todas as
pecas se encaixando, pode vir a ser.

O Pitch é a arma de vida do empreendedor. E sua escopeta que, quando ele atira, abre
um mundo de possibilidades para ele, seu time, seus clientes e todas as pessoas que
podem se beneficiar de novas empresas, produtos e servigcos que venham a agregar
valor e melhorar a vida das pessoas.

Nessa oficina aprenderemos a vender. Vender mais e melhor, utilizando alguns concei-
tos e muita pratica, como todo bom empreendedor gosta.

Conteudo

A oficina Pitch — Venda seu peixe ¢ uma oficina que fala de alguns conceitos sobre o
pitch de vendas e da bastante oportunidade pratica para os empreendedores.

Ela tem uma estrutura levemente diferente de outras oficinas, porque ja comega com
uma atividade de apresentagao. A acao pedagogica traz um aprendizado pratico: os alunos
fazem um pitch com o que ja sabem, apresentamos alguns conceitos e teoria e depois

1 Daniel H. Pink (nascido em julho de 1964) é um escritor norte americano de livros sobre trabalho,
gestéao, e ciéncia comportamental. Ele tem seis livros publicados, estando 4 deles na lista do New
York Times bestsellers.



eles fazem um novo pitch, de posse do novo conhecimento, podendo ver na pratica
Seu progresso.

Diferente também de outras oficinas, o nimero de pqrticipantes € um pouco limitado.
Apenas 12 pessoas podem participar de cada turma. E a Unica forma de se trabalhar as
atividades dando espaco para as apresentacoes, sem prejuizo.

Esta oficina estéa dividida em 5 atividades, que totalizam 3 horas. Divididas da seguinte
forma:

¢ Boas-vindas: Recepcao e boas-vindas aos alunos.
¢ Primeiro Pitch: Uma primeira rodada de pitch.
¢ Puma Pitch: Teoria de Dan Roam sobre como fazer um pitch matador.

¢ Segundo Pitch: Uma segunda rodada de Pitch depois de apresentada a teoria
para verificar o progresso dos alunos.

e Fechamento: Encerramento da oficina.

Plano de Aplicacao Geral

Pitch — Venda seu peixe
Resumo A oficina Pitch — Venda seu peixe é uma oficina pratica e direto ao ponto, na
qual os participantes irdo praticar seu pitch e ganhar alguns insights sobre a
melhor forma de vender seu peixe.

Objetivo Nesta oficina pretende-se trabalhar as seguintes competéncias:
Cognitiva

o Conhecer o conceito de Pitch, modelo que facilita o didlogo e abre
muitas possibilidades para o empreendedor em seu negdcio.

o Compreender a metodologia Puma Pitch para fazer apresentacgoes
extraordindrias e convincentes e vender uma ideia ou produto.

Atitudinal

o Reconhecer a importancia do modelo Pitch como oportunidade de
melhora nas vendas.

Operacional

o Praticar o Pitch para aprender a utiliza-lo como técnica de venda.

o Executar as atividades propostas, aplicando o conteldo trabalhado na
oficina.

Estratégias de Conteldo Expositivo, apresentagdo de slides, Oficina de Pitch

Aprendizagem




Atividade Tempo Estratégias Recursos
Boas-vindas 10’ Exposicdo Dialogada e Slide 1
Projecdo de Slides
Primeiro Pitch 65’ Instrugdes e condugdo 1 Flip Chart com cavalete e
do exercicio (9') folhas avulsas
Preparacgdo do Pitch Fita crepe
(15%) 1 pincel atémico ou de quadro
Apresentacéo (36°) branco
Sacola
Pequenos quadrados de
papéis recortados de folhas A4
Puma Pitch 20 Exposicdo Dialogada, Slides2a8
Projecao de Slides
10’ INTERVALO
Segundo Pitch 50" Instrugdes e condugao Slide 9
do exercicio (5’) 1 Flip Chart e folhas avulsas
Preparacdo do Pitch 1 pincel atémico ou de quadro
(10°) branco
Apresentacédo (36°) Sacola
Pequenos quadrados de
papéis recortados de folhas A4
Fechamento da Oficina 25° Exposicao Dialogada, Baldes vazios
exercicio vivencial de
fechamento

Obs: Essa oficina por ser primordialmente vivencial tem um ndmero limitado de parti-
cipantes. 12 ¢ o numero maximo de participantes. Esse nimero pode ser menor, mas
nao deve ser maior, caso contrario causara prejuizo metodoldgico e a impossibilidade
de ser executada na carga horaria programada.

Plano de Aplicacao Detalhado
Atividade 1 - Boas-vindas
Objetivo: Recepcionar e promover a apresentacao dos participantes.
Tempo: 10 minutos.
Recursos: Projecdo do Slide 1.
e Deixe em Projecao o Slide 1.
e Dé as boas-vindas a todos os alunos, de forma amigavel e acolhedora.

¢ Diga que esta satisfeito por participar desta turma e que nessas proximas trés
horas tratarao de um, sendao o mais temido tema de todo empreendedor: VENDER.

® Peca que cada aluno fale rapidamente sobre si:



0 seunome;

0 o que faz (se for estudante escola que estuda, qual curso faz, em que ni-
vel estd, etc);

¢ o que o trouxe até aqui hoje.

e Garanta que cada aluno tenha seu espaco e administre o tempo para que cada
apresentacao nao ultrapasse 30 segundos.

* Depois dos alunos, faga também a sua apresentacao, dizendo seu nome, o que
faz e, principalmente, o que o leva a ministrar essa oficina especifica.

* Conclua, dizendo que, pode ndo parecer, mas estamos vendendo o tempo in-
teiro. Nesse exato momento, vocé esta vendendo um beneficio, um curso que
val ajudar empreendedores a vender melhor o seu peixe.

e Ha um processo de venda sempre que alguém influencia outra pessoa a de-
terminada forma de pensar ou agir. E verdade que algumas vendas sao nocivas e
se valem de técnicas para nos fazer consumir sem vontade ou necessidade, mas
aqui claramente nao faremos isso.

* Vamos ajudar vocés, empreendedores atuais ou potenciais, a vender o seu peixe
e, através da sua empresa e produto, ajudar as pessoas a terem uma vida melhor.

Atividade 2 - Primeiro Pitch

Objetivo: Primeira rodada de pitch.
Tempo: 65 minutos.

Recursos: Flip Chart, folhas avulsas, 1 pincel atbmico ou de quadro branco, 1 sacola e
pequenos papéis quadrados cortados a partir de uma folha A4 (votacao).

* Diga que essa oficina ¢ diferente das outras; que queremos preparar vocés
para enfrentar o mundo la fora, conhecer pessoas interessantes, vender seu pei-
xe, seu produto, faturar, conseguir investimentos e ter sucesso.

* Para fazer isso, € preciso mais do que acreditar e validar seu produto: vocé
precisa vender. Vender mesmo, vender de verdade, enfrentar o bicho, pegar o boi
pelo chifre. Chega de escritério, teoria e conversinha. E hora de cair matando!

e Precisa vender a ideia, vender o processo, vender o seu time, vender o impos-
sivel, vender e fazer os clientes acreditarem que seu produto vai mudar a vida de-
les (ainda que seja apenas uma parte da vida deles), que seus investidores estao
fazendo o melhor negécio da vida deles (mesmo sendo apenas mais um negoé-
cio) e que vocé esta 110% dentro da sua empresa e produto (o que é verdadeiro).

e A forma mais comum de se fazer as vendas é uma apresentacao persuasiva,
curta e com todos os elementos necessarios para o publico para quem vocé esta
apresentando. Ela é direcionada e precisa ser diferente. Afinal, cada publico vai
se interessar mais por um detalhe da sua narrativa.

e Mas, como dissemos, essa oficina sera diferente das outras. Nés vamos come-
car direto com os pitches, sem conversa, sem demora, sem papo, direto ao ponto.

e Paraisso é preciso que vocés tenham uma ideia ou produto circulando ou em



desenvolvimento. Caso nao tenham nada disso, vao precisar pescar algum tipo
de negdcio ou produto na internet e trabalhar o pitch como se fosse seu negdcio.

0 Nesse caso € melhor um produto um pouco mais desconhecido, para que
vocé nao penalize seu aprendizado ao apresentar algo para as pessoas
que elas ja sabem ou ja conhecem.

* Para esquentar uma pouco mais as coisas, vamos jogar um jogo. Imagino que
todos ja viram o programa Shark Tank? (naC|onaI ou estrangeiro) ou ja participa-
ram de eventos ligados a inovagao em algum lugar do pais.

e E comum que nesses eventos os empreendedores apresentem suas ideias
para mentores ou possiveis investidores, no intuito de vender seu peixe e conse-
guir apoio e/ou aprendizado com os feedbacks dos mentores.

* Faremos a mesma coisa aqui, mas com a seguinte diferenca: todos serao apre-
sentadores e juizes a0 mesmo tempo.

¢ Vocés formarao duplas e terao 15 minutos para preparar seu pitch. Vocés
podem montar uma apresentacao, ensaiar um discurso, fazer pontos prin-
cipais, levantar informacoes, facam o que quiserem, mas se preparem
para apresentar seu pitch.

0 Cada dupla deve apresentar seu pitch em 6 minutos. Parece pouco tem-
po, mas esse € 0 ponto. Se vocé ndo conseguir atrair a atengdo do seu
publico nesse tempo, quer dizer que nao deu certo.

(0 Para a apresentacao, vocés podem eleger um para apresentar, podem
falar os dois juntos, podem fazer da forma que bem entenderem. O que
importa é que o pitch seja apresentado e seja eficiente.

¢ No final das apresentacdes, cada pessoa deve votar na apresentacao que
mais gostou. Cada um vota em uma dupla, dizendo seu voto, que sera
anotado em uma tabela pelo educador ou educadora no quadro. No final
faca a soma dos pontos e veja a classificacao das apresentacoes.

¢ No momento que estiverem selecionando o melhor pitch, lembrem-se
gue vocés nao devem avaliar qual € o melhor produto, mas se aquela apre-
sentagao 0s motivou para saber mais sobre o produto, se ela apresentou
bem as questdes, se foi interessante, se 0os argumentos trazidos fazem
sentido. Nesse momento, nao julgue a qualidade do produto ou servico,
apenas a capacidade de venda da dupla.

{0 Esses pontos serao somados para saber quais foram os pitches que mais
agradaram.

e Pergunte se entenderam e dé o comando para comecar.

* Enquanto estiverem construindo seus pitches, nao influencie os grupos. Procure
nao dar dicas, ndo entrar demais. Escute as perguntas, responda de forma mais
aberta, tentando nao direcionar absolutamente nada com nenhum grupo.

¢ Findo o tempo, inicie as apresentacoes.

e Qriente os alunos a assistir cada pitch com muita atencgéao e, ao final de cada
apresentacao, aplaudam a dupla, sem fazer comentarios diretos.

2 Shark Tank é um programa internacional com uma versao brasileira onde empreendedores mostram
seus negdécios para empresarios experientes tentando vender um percentual deles por um investi-
mento financeiro. Os negdcios sdo apresentados e, no final, devem oferecer determinado percentual
da empresa por um valor financeiro definido.
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¢ [nforme que, ao término dessa etapa, cada dupla deve escolher duas outras
duplas que consideram ter apresentado os melhores pitches. Eu pergunto a cada
um de vocés, individualmente, e anoto a pontuagao no quadro. Obviamente, nao
se pode votar nem em si nem no outro integrante da sua dupla.

* Conduza as apresentacOes e a votacdo , atento ao tempo maximo de cada pi-
tch. Informe que, findo o tempo estipulado para cada dupla, vocé interrompera a
apresentacao dessa dupla e convidara outra para fazer a apresentacao.

¢ No final da etapa das apresentacoes, parabenize todos e passe para a vota-
cao das duplas.

e Escreva no quadro ou em um flip chart o nome de cada dupla e peca para que
cada aluno diga qual é seu voto, respeitando as regras. Registre a pontuacao das
duplas na folha.

e Parabenize todas as duplas, em especial, os 3 melhores colocados.

* Diga que é 6timo empenhar-se em realizar algo, mas que vocé acredita que o
pitch, de forma geral, esta razoavel para um ensaio.

* Conte que existem técnicas, ferramentas e algumas dicas que podem ajudar
a construir um pitch mais sélido, que prenda mais a atencao, sendo capaz de mo-
bilizar a audiéncia a conhecer seu produto.

* Diga que estamos todos aqui para melhorar, e € isso que vamos fazer agora.
Por ser uma oficina mais pratica, passaremos apenas uma técnica de pitch cha-
mada Puma Pitch.

Atividade 3 - Puma Pitch

Objetivo: Apresentar conceitos e estrutura de um pitch, conforme a teoria do Puma
Pitch, de Dan Roam.

Tempo: 20 minutos.

Recursos: Projecdo de Slides 2 a 8.

e Pitch é uma técnica de apresentacao rapida, que varia de 30s a 20 minutos
com o objetivo de mostrar um modelo de negdcio que atraia a atengéo para o seu
projeto ou produto. E a hora de “vender” sua ideia.

¢ Muitos pensam que pitch vem da palavra “discurso” [em inglés speech]. Mas
na verdade vem do baseball. Pitch € o lancamento da bola ao rebatedor. Um pit-
cher deve ser preciso e vencer o oponente antes de atirar a bola, definindo qual
a melhor estratégia.

e Um pitch deve ajustarse a cada situagao, conforme o publico — um cliente,
um parceiro, um investidor. A descricao deve ser simples, para que até um leigo
entenda. Se o seu pitch for convincente, sua audiéncia provavelmente comprara
a ideia.

e Como empreendedores, nosso objetivo é ajudar outras pessoas a enxergar
0 que s6 nés estamos enxergando. Projete o Slide 2 e continue: para fazer isso
um bom pitch deve ter:



O comeco: 0 inicio da apresentacao deve ser impactante. Pense em fra-
ses de efeito para cativar os ouvintes. Fale dos problemas do cliente e
conte como sua solucao pode melhorar a vida dele.

O Produto: descreva o produto ou servigo: suas funcionalidades, bene-
ficios, como é feito.

Modelo de Negécio: uma boa ideia pode nao significar nada se vocé nao
souber como ganhar dinheiro com isso.

Mercado: mostre o potencial de mercado, quem sao seus clientes e
concorrentes.

Vantagem Competitiva: ha outros produtos como o seu no mercado. O
qgue vocé oferece de melhor? Uma tecnologia inovadora? Equipe expe-
riente? Canais de venda exclusivos? Aliancas estratégicas?

Empreendedor: uma empresa promissora desaba sem uma boa gestao.
Mostre suas qualidades e fale das habilidades da sua equipe.

Pedido: o que vocé pretende com a apresentacao? Capital? Indicacoes
de clientes? Mais tempo para explicar o projeto?

e E isso tudo sendo apresentado na forma de storytelling® conciso, fluente e
gue nao soe nem como venda nem como ostentacao.

e Facil, né???

¢ Talvez ndo, mas existem algumas dicas para vocé manter em mente quando
estiver construindo a sua narrativa. Projete o Slide 3:

0
0

Seja breve, claro e mostre a motivagao da ideia.
Fale do valor que vocé quer gerar, € nao apenas do produto.

Lembre-se: o objetivo é despertar interesse, nao necessariamente fe-
char negodcios.

Mantenha a leveza, em especial no comeco — bom humor é sempre
bem-vindo.

Demonstre paixao, faca a apresentacao com entusiasmo e de modo se-
guro, principalmente na abertura e no fechamento.

Conte uma histéria, construa uma narrativa. E um formato étimo para
chamar a atencao.

3 Storytelling € uma palavra em inglés, que esta relacionada com uma narrativa e significa a ca-
pacidade de contar histérias relevantes. Em inglés a expressao “tell a story” significa “contar uma
histéria” e storyteller € um contador de histérias. Consiste em um método que utiliza palavras ou re-
cursos audiovisuais para transmitir uma histéria. Esta histéria pode ser contada de improviso ou pode
ser uma histéria polida e trabalhada.
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¢ Fique atento a sua linguagem corporal.
O Pratique, pratique e pratique.

e Dan Roam escreveu um livro chamado “Show &Tell: How Everybody Can Make
Extraordinary Presentations” (em traducao livre “Mostre & Conte: Como Todo
Mundo Pode Fazer Apresentacdes Extraordinarias”), ele introduz um conjunto de
ferramentas para fazer apresentacgoes incriveis.

e Usando metéaforas visuais é possivel elaborar qualquer tipo de apresentacao.
Para isso, ele introduz um mnemoénico* na forma de um PUMA como base para
contar uma histoéria e fazer um pitch eficiente.

e Projete o Slide 4 e fale que a estrutura de um pitch puma € a seguinte:
¢ Abertura: faca um breve resumo da solucao.
¢ Problema: introduza o problema para os clientes.
¢ Visao: descreva o impacto gerado pelo problema.
0

Opcoes de solucoes atuais do mercado: mostre pelo menos 2 opgdes
de solucao: uma ou mais chatas e ruins ja existentes e a sua inspiradora

¢ Fechamento: aponte por que a sua opcao é a melhor que as atuais do
mercado.

¢ Chave de Ouro: com seu publico atento, explique como implantara a
solucao.

¢ Isca: feche de fato com um beneficio diferenciado para seu cliente.

e Projete o Slide 5 com a estrutura visual do pitch de elevador. Mencione que
esse termo “Picth de elevador” veio de Wall Street, onde pessoas muito ocupadas
acabavam escutando empreendedores e suas ideias malucas no pequeno inter
valo de tempo que o elevador levava para chegar do térreo no andar do escritério
do investidor. O empreendedor tinha poucos minutos para vender seu peixe, ja
gue nunca conseguia uma reuniao oficial com os investidores. Essa pratica ficou
tao famosa que ganhou sua propria versao oficial.

e Agora, pare um minuto para olhar ao redor. Vocé por acaso reconhece esse pa-
drao de narrativa em alguma lugar? Viu algum recentemente?

¢ Deixe que os alunos falem um pouco da sua experiéncia.

e (Caso alguém comente ou nao fale nada, diga que os videos de anuncios do
youtube sdo exatamente a definicdo de pitch, mas muito mais dificeis. Eles tém
no maximo 5 segundos para evitar que voceé clique em “pular andncio’ entao pre-
cisam fisgar minimamente sua atencéao ali, depois entram nessa estrutura e, no

4 Mnemo6nico: consiste em usar esquemas, graficos, simbolos, palavras ou frases relacionadas como
suporte ao processo de memorizagao de um assunto qualquer.



final do anuncio, o chamam a acao, geralmente com um codigo, curso gratis ou
beneficio “exclusivo”

¢ (O pitch ndo é idéntico aos anuncios, porque o0s primeiros 5 segundos nao sao
assim tao criticos, mas os primeiros 3 minutos sao. As pessoas nao vao sair da
sala, mas podem dispersar sua atencao e desinteressar-se pelo que tem a dizer.

e Bem, voltando ao Pitch Puma, projete os Slide 6 a 8 e va complementando
as definicoes.

¢ Esta é uma outra estrutura do Puma. Visualmente falando, ele representa
muito bem a construcao da narrativa.

¢ Comeca na cabeca, com a ideia principal ou o problema principal que os
usuarios enfrentam e ndo tém conseguido lidar com ele.

0 Aespinha é a estruturacao da sua ideia, como ela auxilia, como chegou a
essa conclusao e como ela € étima para 0S USUArios.

¢ As pernas sao fatos, estudos, nimeros e argumentos “matadores’ que
dao suporte ao uso do seu produto e o valor que ele agrega aos clientes.

¢ Por fim, o rabo é aquela Ultima fisgada, lembrando o movimento circular
do rabo de um gato e a puxada final de uma vara de pescar quando se
esta fisgando um peixe. Aqui vocé oferece alguma coisa, mostra os resul-
tados fantasticos que teve ou que alguém recebeu pelo uso do produto e
como 0 mundo é ou se tornara melhor pelo uso do seu produto ou servico.

e Enfim, com toda essa injecao de novas informacoes, eu acredito piamente que
0s pitches de vocés vao melhorar bastante. O que vocés acham?

e Escute a opiniao dos alunos e complemente que, melhor do que imaginar é
ver na pratica. Diga que vamos fazer uma segunda rodada de pitch, o pitch 2.0,
com vocés bem mais ‘equipados’. Vamos |3!

Atividade 4 - Segundo Pitch

Objetivo: Organizar segunda rodada de pitch, seguindo a mesma estrutura.
Tempo: 50 minutos.

Recursos: Flip Chart, folhas avulsas, 1 pincel atdmico ou de quadro branco, 1 sacola e
pequenos papéis quadrados cortados a partir de uma folha A4 (votacao).

e Relate que vocé esta muito feliz por ter passado esse conteldo para a turma
e agora € hora de voltar pro batente.

» Utilizando tudo o que vocé aprendeu agora, cada dupla tera 10 minutos para
incrementar seu pitch e tornar melhor sua versao definitiva.

e QOriente que nao sera preciso adaptar seu pitch a metodologia Puma. Vocé
deve aproveitar os conceitos que viu, outros pitches que acompanhou e refazer o
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seu, para que figue da melhor forma possivel. Nao existe formula, existem ferra-
mentas e, no final do dia, o que importa é se vocé mobilizou ou nao sua audién-
cia, nao importando a técnica ou forma.

e \océs seguirao o mesmo padrao do primeiro pitch, sé que com menos tem-
po € mais contetudo. Cada dupla terd 6 minutos de apresentacao €, no final, to-
dos devem votar da mesma forma que fizeram no primeiro pitch. Tudo certo?
Podemos comecar?

e Esclareca possiveis duvidas € dé o comando para iniciarem. Assim como da
primeira vez, nao influencie os grupos na elaboracao dos seus pitches. Nesse mo-
mento, vocé pode falar da técnica puma e orienta-los pela metodologia, sem juizo
de valor. Nao diga se esta bom ou ruim, se esta bonito ou feio, apenas os oriente
sobre a sequéncia do raciocinio e esclareca dlvidas em relacao a isso, nada mais.

¢ (Conduza os pitches da mesma forma que na atividade 2:
¢ Mantenham as mesmas duplas e preparem o pitch em 15 minutos.
¢ Cada dupla deve apresentar seu pitch em 6 minutos.

{0 Para a apresentacao, vocés podem eleger um para apresentar, podem
falar os dois juntos, podem fazer da forma que bem entenderem. O que
importa é que o pitch seja apresentado e seja eficiente.

¢ No final das apresentacdes, cada pessoa deve votar na apresentacao que
mais gostou. Cada um vota em uma dupla, dizendo seu voto, que sera
anotado em uma tabela pelo educador ou educadora no quadro. Ao final,
faca a soma dos pontos e veja a classificagao das apresentacoes.

{0 Esses pontos serao somados para saber quais foram os pitches que mais
agradaram.

e Da mesma forma, parabenize as duplas que foram classificadas na segunda
etapa. Cada etapa deve ter seus campeodes. Aplauda todos e destaque o esfor
co despendido.

Atividade 5 - Fechamento
Objetivo: Encerramento da Oficina.
Tempo: 25 minutos.

Recursos: baldes vazios.
e Agradeca a todos pela presenca e o empenho nas atividades e apresentacoes.

e Entregue um balao vazio para cada participante. Peca-lhes que encham o balao,
mais cheio ou mais vazio, de forma que represente como estao se sentindo com
tudo o que aconteceu até o momento.

e Apos os baldes cheios, peca que sejam sintéticos e usem, no maximo, 1 minu-
to para relatar seus sentimentos, fazendo uso do simbolo do balao.

e [Escute todos, sem emitir nenhuma opinido. Tanto para os alunos que estejam
de bola cheia, vitoriosos, quanto para 0s que estiverem de bola vazia, sentindo-se
perdedores.



¢ Depois de todos falarem, faca o fechamento, dizendo que vencer nao quer dizer
apenas estar no podium. Na verdade, sempre que ha crescimento existe vitoria.

e \erifique o progresso das duplas em relacdo a primeira etapa. Pode ter acon-
tecido de algumas duplas terem aumentado sua pontuacao, outras podem ter di-
minuido e outras permanecido da mesma forma. Parabenize as duplas que obti-
veram crescimento da primeira para a segunda apresentacao. Isso quer dizer que
eles conseguiram aprender, crescer e melhorar com o que aprenderam, quer seja
com os colegas, quer seja com o conteldo da oficina.

¢ Verifique se alguma dupla conseguiu algum voto na segunda etapa sem ter con-
seguido qualquer voto na primeira. Diga que € um exemplo classico de empreen-
dedor que nao se deixou abater, partiu pra cima e conseguiu seu resultado a partir
da segunda tentativa. As segundas, terceiras, quartas, quintas e todas as proxi-
mas tentativas sao imprescindiveis para quem deseja empreender. Quase ninguém
acerta de primeira, sao as proximas as que contam de verdade.

¢ Mencione também que aqueles que nao receberam mencdes em nenhuma das
duas oficinas que nao figuem abatidos. Algumas vezes na vida nds fazemos tudo
0 que da, damos tudo o que temos e, mesmo assim, batemos de cara na parede.
Este € um exercicio de uma das centenas de cursos e oficinas que vocés ainda vao
participar. Que consigam levar esse aprendizado com humildade e perseveranca,
sem permitir que o que estao sentindo agora corrompa a sua verdadeira paixao em
empreender. Que o acontecido possa servir de combustivel para o crescimento e
gue possam melhorar cada dia ainda mais, mesmo que nao estejam se sentindo
particularmente felizes ou empolgados nesse exato momento.

e Agradeca a todos e encerre a oficina, com aplausos para todos os corajosos
empreendedores que tiveram a coragem de se expor e aprender uns com 0S ou-
tros. Obrigado!
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Sites

Pitch de vendas: O que é e como fazer em https://neilpatel.com/br/blog/pitch-de-ven-
das/ (Acesso em janeiro de 2021)

Conheca um modelo de Pitch de vendas em https://inovacaosebraeminas.com.br/pit-
ch-de-vendas/ (Acesso em janeiro de 2021)

4 Ingredientes para mostrar seu pitch de vendas em https://endeavor.org.br/vendas/pi-
tch-vendas/ (Acesso em janeiro de 2021)

Videos

How to give the perfect pitch - with TedX speech coach David Beckett - Young Creators
Summit 2016 (em inglés) em https://www.youtube.com/watch?v=N]h3rKoGKBo (Acesso
em janeiro de 2021)

Elevator Pitch: Exemplos Praticos em https://www.youtube.com/watch?v=cM2BTr5-w-|
(Acesso em janeiro de 2021)
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