
Onboarding do cliente
Primeira etapa fundamental para alinhar 
expectativas, estabelecer comunicação e 
garantir que o cliente esteja preparado e 
engajado para o processo de captação.

Diagnóstico, planejamento e
estruturação da captação
Com o diagnóstico feito, parte-se para a 

organização dos materiais que serão 
apresentados ao mercado. Isso inclui 

apresentações estratégicas (pitch deck), 
projeções financeiras, valuation e definição 

do tipo de operação desejada.

Abordagem de investidores
e instituições financeiras
contato com fundos, bancos, investidores-anjo e 
outros agentes financeiros, a apresentação da 
oportunidade de captação, a condução das 
reuniões e a negociação dos principais termos 
da operação.

Due Diligence
Se houver interesse real por parte dos investidores, 

inicia-se o processo de auditoria. É uma análise 
aprofundada sobre a empresa, que pode envolver 

aspectos contábeis, jurídicos, operacionais e de 
governança. 

Grupo de comunicação rápida
Sugerimos criar um grupo no WhatsApp com os 

executivos envolvidos para agilizar a comunica-
ção, troca de arquivos e solicitações diárias.

Fechamento, pós-captação
e gestão do capital
Com o diagnóstico feito, teremos 
identificados os problemas, dores e um 
cronograma detalhado para elevar a 
gestão financeira da empresa.


