
Estratégias de angariação de 
fundos

Como financiar a sua ideia de negócio

 



O que é a angariação de fundos?

• A angariação de fundos é um método 
estrategicamente orientado para obter a 
sustentabilidade de um projeto social ao longo 
do tempo.

• Trata-se de uma atividade contínua e 
complexa que visa a estabilidade e a 
sustentabilidade da organização, de modo a 
cumprir a sua missão social.



Ferramentas de angariação de fundos

1. Concursos públicos

2. Financiamento coletivo

3. Participação popular

4. Taxa de adesão

5. Eventos de angariação de fundos

6. Patrocínios

7. Doações 

8. Anjos de negócios

A recolha de contactos é um recurso importante para a angariação de 
fundos.



Capital social

Antes de procurar fundos, é importante ter o seu 
próprio capital.

RECURSOS PRÓPRIOS = CAPITAL PRÓPRIO

Isto mostra que acredita no projeto ao ponto de 
investir os seus próprios recursos.

Dá fiabilidade aos outros.



1. Financiamento coletivo

O crowdfunding pode ser definido como o esforço coletivo de 
muitos indivíduos que criam uma rede e juntam os seus 
recursos para apoiar outras pessoas ou organizações através 
da Internet, para que possam realizar projectos.

Os projectos individuais e as empresas são financiados com 
pequenas contribuições de um elevado número de 
indivíduos.

Quando aqueles que controlam o crédito tradicional têm 
dificuldade em reconhecer o valor de uma iniciativa, o 
financiamento a partir da base é uma possibilidade real e 
concreta de realizar o seu próprio projeto.



Ingredientes do financiamento coletivo

- "Multidão": O principal ator é a multidão. Trata-se de uma 
comunidade de indivíduos que, ao aderirem a plataformas em 
linha, decidem espontaneamente apoiar coletivamente a 
realização de um projeto ou iniciativa.

- "Financiamento": Uma multiplicidade de quantias financeiras 
muito pequenas - mesmo alguns euros - por parte dos indivíduos 
da "multidão" permite obter uma soma total significativa de 
dinheiro disponível para a aquisição de recursos significativos 
baseados em capital.

- "Web": Uma plataforma de Crowdfunding é um local virtual onde 
o criador e o apoiante se podem encontrar e agregar ideias sobre 
a criação de um sentido partilhado de propriedade ao financiar 
projectos, eventos culturais e iniciativas sociais.



Tipos de financiamento coletivo

a) Baseado em recompensas

b) Baseado em donativos

c) Baseado em empréstimos 

d) Baseado em acções



a) Baseado em recompensas
- Essa recompensa pode ser o produto para o qual a 

contribuição está a ser feita ou apenas um reconhecimento 
simbólico (por exemplo, um gadget, o reconhecimento 
público do nome do doador - algo simples...);

- Um lançamento pode ser feito em colaboração com 
organizações que pretendam cofinanciar projectos 
(incluindo municípios, associações, bancos, etc.) que façam 
concursos para identificar as condições necessárias.

- É possível lançar uma campanha de angariação de fundos 
utilizando plataformas online.



Dois tipos de campanhas de angariação 
de fundos 

em plataformas em linha

1. Aceite tudo: pode utilizar os recursos recolhidos 
mesmo durante a campanha e utiliza as 
contribuições mesmo que o objetivo seja atingido, 
reduzindo a ambição do projeto inicialmente 
previsto.

2. Tudo ou nada: o montante total só está disponível 
no final da campanha e apenas se atingirmos o 
montante planeado. É mais sério e fiável.



Custos do financiamento coletivo

1. Custos da plataforma

2. Custo de transação de cada donativo

3. Custos de realização e entrega de prémios

4. Custos de promoção da campanha

É importante planear um orçamento para a campanha de angariação de 
fundos.



b) Com base em donativos

É sobretudo utilizado por organizações sem 
fins lucrativos para financiar iniciativas sem 
fins lucrativos.



c) Baseado em empréstimos 

● Os particulares disponibilizam pequenas 
quantias para conceder microempréstimos 
a pessoas e empresas.

● Aqueles que disponibilizam dinheiro são 
considerados investidores.

● Quem recebe dinheiro tem de passar por 
um processo de avaliação, muito 
semelhante ao do banco.



d) Baseado em acções

• Oferece instrumentos de capital emitidos 
por algumas empresas. 

• Em troca do empréstimo pago, torna-se 
membro de pleno direito.



Construção da 
campanha de financiamento coletivo

A PLATAFORMA

Não existem plataformas melhores do que outras, para escolher terá de 
considerar vários factores:

- "Tudo ou nada" vs "Tudo ou nada"; 

- Plataforma especializada vs plataforma generalista; 

- Geografia nacional vs internacional.



Construção da 
campanha de financiamento coletivo

THE TIMING

- O TEMPO

- Escolha uma duração que lhe permita não esgotar o 
entusiasmo pelo seu projeto, mas que permita à 
comunidade conhecer o projeto e apoiá-lo.

- "Mais dias online = mais fundos angariados" não se aplica 
ao crowdfunding.

- Em média, uma campanha de crowdfunding dura 40 dias.



Mitos sobre o Crowdfunding

"Tudo pode ser financiado"

- Apenas uma minoria de propostas atinge os seus 
objectivos e recebe financiamento adequado porque se 
acredita frequentemente neste mito.

- Apenas as causas, os produtos e os serviços que 
suscitam interesse suficiente para gerar contribuições 
obtêm o apoio necessário.

- Experimente perguntar a colegas e colaboradores: 
"Contribuiria para esta proposta tal como está?"



Mitos sobre o Crowdfunding

- Só preciso de apresentar uma boa ideia para que 
funcione"

- A ideia nunca é suficiente por si só. 

- É preciso ter uma proposta concreta.

- A proposta deve ser fácil de imaginar, rápida e 
compreensível numa primeira leitura.



Mitos sobre o Crowdfunding

“Posso lançar a campanha e ficar à espera dos 
resultados"

- O empresário e a equipa envolvida na campanha têm 
de identificar os apoiantes e motivá-los.

- Precisam de implementar um programa preparado de 
comunicação regular para dar actualizações e divulgar 
"boas notícias" sobre a campanha. 

- Têm de dar à campanha uma energia constante e 
contínua até ao último dia - do princípio ao fim.

-



Dicas úteis

Da ideia ao projeto

- Tornar a ideia clara e concisa, 

- Identificar e analisar o mercado-alvo, 

- Estabelecer os pontos fortes e fracos do projeto, 

- Definir os objectivos principais e secundários a atingir.

Comunicação fiável e regular

- Basear a campanha, tanto quanto possível, na Internet. 
A Internet é o cenário natural para chegar à "multidão



Dicas úteis

- Marketing de pré-lançamento

- Planear o conteúdo da campanha com o máximo de 
pormenor possível.

- Dirija-se a todas as partes interessadas e a outras 
pessoas interessadas que possam estar dispostas a 
participar.

- Faça um mapa das suas relações para garantir o 
envolvimento.

- Lembre-se que entre 50%-70% das contribuições para o 
seu projeto virão da comunidade que conseguir 
envolver.



Dicas úteis

Comunidade de referência

- Utilizar o mapa dos espaços físicos e virtuais onde o seu 
grupo de referência se reúne.

- Aumentar o conhecimento da equipa sobre a gama de 
interesses com que o grupo se envolve.

- Procurar que o grupo compreenda que existe uma 
"base comum" entre o projeto proposto e os seus 
interesses.



Dicas úteis

Presença offline:

- Promova ativamente o seu projeto fora de linha 
também quando o envolvimento em linha for mais 
difícil com uma comunidade importante de 
interessados

- Tente apresentar-se a este público pessoalmente, em 
reuniões, eventos e 

- se for absolutamente necessário, considere a 
possibilidade de ir à porta de casa falar com as pessoas, 
se achar que isso pode gerar um boca-a-boca positivo, 
embora isso também possa esgotar os recursos.



O financiamento coletivo está a meio caminho entre os concursos 
formais e outros instrumentos de angariação de fundos altamente 
informais, como as recolhas de rua.

Elementos formais:

- O financiamento coletivo exige que a equipa de angariação de 
fundos elabore um projeto de estrutura média: 

- A equipa deve explicar detalhadamente as metas e os objectivos 
no seu sítio Web, com texto e um vídeo. 

- Este deve apresentar claramente os antecedentes da 
organização e o que esta pretende alcançar com o recurso 
financeiro que está a ser solicitado. 

- Deve ser fiável, preciso e convincente, uma vez que a equipa se 
dirige àqueles que já conhecem a organização, mas também a 
um novo público.

Nível de formalidade



Elementos formais:

- A equipa deve informar sobre a forma como gasta o montante 
angariado, por uma questão de transparência e para mostrar 
respeito pela comunidade que contribuiu.

- Uma campanha requer uma equipa dedicada de pessoas 
empenhadas em trabalhar nela de forma consistente, mesmo 
que seja por um período de tempo limitado, sendo habitual um 
par de meses.

- O montante angariado é designado e atribuído a um objetivo 
definido.

- A organização só utiliza os recursos angariados no projeto 
quando o montante necessário tiver sido recolhido para que o 
projeto possa ser realizado.

Nível de formalidade



Elementos informais:

- Pode ser utilizado para recolher diferentes quantias de dinheiro 
numa gama muito vasta.

- Pode ir de algumas centenas de euros a vários milhares, 
consoante o contexto do projeto e a natureza do público-alvo a 
que se dirige.

- A equipa pode iniciar a campanha no momento que escolher, e 
não de acordo com um calendário estabelecido com prazos 
impostos;

- A equipa pode escolher livremente quais as despesas que 
pretende cobrir com o montante angariado, em vez de este ser 
especificado pelo financiador.

Nível de Formalidade



3. Participação popular

- Trata-se de uma ferramenta para apoiar um projeto com um forte 
impacto social, propondo a compra de capital social da empresa a 
apoiantes que se tornam accionistas;

- A principal caraterística é o facto de vir "de baixo" - da comunidade, 
dos cidadãos, da base social;

- A atividade de participação popular desenvolve uma densa rede de 
relações com a comunidade local;

- É um instrumento de financiamento mútuo baseado numa ética de 
solidariedade.

- É importante demonstrar o valor acrescentado para a comunidade 
através do capital angariado.



4. Quotas de filiação 

Se se criar uma associação, é possível obter rendimentos:

- Taxa de adesão: Numa primeira fase, ou numa primeira 
fase e em cada ano seguinte, os indivíduos pagam uma 
quantia para serem membros, o que lhes permite 
participar nas actividades da associação e ter direito de 
voto.

- Taxa de associação adicional: o membro paga um 
montante adicional por um serviço da associação para 
poder participar em actividades específicas (por exemplo, 
um curso ou um concerto).

- Os donativos são diferentes porque também são 
efectuados por não membros.



5. Eventos de angariação de fundos

- A Associação pode recolher donativos quando o desejar e em 
qualquer altura.

- Também pode organizar angariações de fundos, eventos que 
angariam dinheiro dos participantes em troca da venda de 
bens ou serviços.

- Mas devem ser ocasionais e deve ser elaborado um relatório 
para cada angariação de fundos. 

- Estes são mantidos nos registos e aprovados pelos membros 
da Associação.



5. Eventos de angariação de fundos

Exemplos:

– Venda de objectos em segunda mão 

– (talvez doados por membros ou apoiantes, 

– ou de lojas).

– Uma noite de jogos ou desafios para entreter os participantes 

– (por exemplo, bingo, quiz, karaoke, etc.).

– Jantares.

– Pagar para participar num evento divertido de ciclismo, corrida 
ou 

– ou a pé.



6. Patrocínios comerciais

- Trata-se de um contrato entre duas partes.

- Uma organização patrocinadora concorda em 
fornecer um determinado montante económico 
numa troca comercial.

- É provável que essa troca se destine à promoção de 
um serviço ou projeto comunitário positivo e à 
associação com o mesmo.

- A promoção pode ser efectuada através de qualquer 
meio de comunicação estabelecido pela organização 
patrocinadora.



6. Patrocínios comerciais

- Os meios de promoção podem ser o sítio Web, a 
literatura eletrónica, materiais impressos ou painéis 
publicitários num evento. 

- Durante um evento, a organização patrocinadora pode 
também fornecer um orador para sublinhar o apoio. 

- Tudo isto pode promover o nome, a imagem e a marca do 
patrocinador, ou permitir a divulgação de elementos de 
"degustação" dos seus conhecimentos.

- O mais importante a reter é que se trata de uma troca 
comercial, não de caridade, e que deve ser tratada como 
tal para garantir o empenhamento do patrocinador.



7. Donativos

- Uma organização sem fins lucrativos recebe um donativo de 
um terceiro como um mero ato de patrocínio generoso, pelo 
que não é obrigada a dar nada em troca.

- No entanto, a organização pode oferecer-se para o fazer, a fim 
de alimentar a boa vontade.

- Para isso, pode propor colocar o logótipo do doador nos seus 
materiais ou identificar os doadores no seu sítio Web.

- Pergunte sempre se é isso que o doador gostaria de fazer, pois 
muitos doadores preferem permanecer anónimos.



8. Anjos de negócios

- Trata-se de investidores que procuram oportunidades 
de negócio com empresas registadas.

- Os "Business Angels" são pessoas que investem o seu 
dinheiro na fase inicial das empresas em fase de 
arranque. 

- O investimento é efectuado em troca de uma 
participação e de uma participação identificada no 
capital. 

- Podem ter um papel de "mentores" numa empresa 
em fase de arranque, onde o pessoal pode não ter 
experiência no mundo dos negócios.



8. Anjos de negócios

- Para além da orientação, colocam a sua rede de 
conhecimentos e contactos à disposição da empresa. 

- Devem ser considerados como partes interessadas 
activas na empresa.

- O seu objetivo é acumular valor acrescentado num 
curto espaço de tempo, ajudando a empresa a 
desenvolver-se rapidamente.



Crédito

- Um dos principais instrumentos para as empresas em 
fase de arranque que procuram satisfazer as 
necessidades de capital e actividades associadas.

- No entanto, só é adequado para projectos que já 
tenham uma boa sustentabilidade.

- Isto significa que podem garantir o rendimento e o 
pagamento de um empréstimo à medida que este é 
solicitado.



Crédito

- As empresas solicitam o crédito porque precisam de 
um "empurrão inicial" no projeto. 

- A esperança é que este se possa tornar sustentável 
por si só.



Microcrédito

- O microcrédito é uma atividade de empréstimo 
destinada a obter apenas pequenos montantes de 
capital financeiro.

- Destina-se a indivíduos e pequenas empresas que 
não satisfazem as suas necessidades de crédito no 
circuito bancário tradicional.

- Ser excluído da obtenção de crédito pode ser "fruto" 
de muitos factores.



Microcrédito
- Estas podem incluir, por exemplo

- a falta das garantias bancárias exigidas;

- pedido de pequenas quantias de dinheiro que não oferecem 
juros suficientes para o credor;

- a rigidez dos procedimentos bancários que não têm em conta 
a complexidade das situações humanas.

- Os limites do sistema de crédito normal conduzem à exclusão 
de uma grande parte das populações locais. 

- Este facto aumenta o número de pessoas que solicitam 
subsídios dos serviços sociais.



Microcrédito

- Os requerentes de microcrédito são indivíduos e 
pequenas empresas.

○ O microcrédito para as empresas dirige-se às 
mulheres e aos homens que desejam realizar um 
projeto de trabalho.

○ O objetivo é orientar as pessoas com cursos de 
formação para:

○ a realização de um projeto;

○ a consolidação de uma atividade já iniciada.



Microcrédito
○ O microcrédito para empresas tem por objetivo

○ Sensibilizar para as responsabilidades na criação de uma 
empresa. 

○ Identificar todas as responsabilidades das organizações 
que têm um compromisso ético, moral e fiscal específico;

○ Avaliar a sustentabilidade do projeto em conjunto com o 
fornecedor do microcrédito.

○ Orientar a ideia de negócio para as boas práticas no 
trabalho do projeto.

- Isto pode fazer com que o candidato pareça confiável para 
uma instituição de crédito maior ao financiar o projeto.



Escolher se se deve recorrer a 
concursos ou a outras formas de 

financiamento



Identificar a quantidade necessária
- Baixa possivelmente jantar de angariação de fundos
- Médio possivelmente Crowdfunding
- Elevado eventualmente Concursos

Conhecer a razão da procura de capital
Por exemplo:
– para cobrir as necessidades anuais das actividades correntes.      

Quota de sócio, donativos ordinários, participação 
popular

– para a compra de um ativo específico      
Angariação de fundos ad-hoc, eventualmente com 

eventos ou patrocinadores

– para o lançamento de um novo projeto    
Concursos, Crowdfunding

Abordagem das questões 
fundamentais



Consultas
- A organização pode prever um concurso bem sucedido e 

prosseguir, apostando que o montante será coberto mais 
tarde?

- Quantos funcionários ou voluntários estão disponíveis 
para trabalhar num concurso?

Notas
- Algumas ferramentas requerem apenas trabalho 

ocasional, enquanto outras exigem um empenhamento 
mais regular).

- Algumas ferramentas requerem conhecimentos técnicos.

Abordagem das questões 
fundamentais



- Em todos os casos, é sempre bom conhecer uma gama 
completa de ferramentas.

- Muitas vezes pode ser útil utilizar uma combinação de 
diferentes ferramentas para maximizar o seu efeito.

- Uma equipa pode combinar a procura de 
cofinanciamento num concurso público, ou procurar dar 
sustentabilidade às actividades ao longo do tempo.

Abordagem das questões 
fundamentais



As organizações recorrem a concursos quando pretendem 
realizar um projeto estruturado para responder a uma 
necessidade que identificaram.

Concursos vv. Outros instrumentos de 
angariação de fundos

Propostas Outras ferramentas

Redigir um projeto bem estruturado. 

Em particular, contextualizar as 
necessidades, identificar os objetivos 
específicos, indicar como se pretende 
alcançá-los, em que prazo, os 
indicadores de sucesso, etc.

São necessários conhecimentos 
específicos para compreender 
corretamente o que é pedido no 
concurso, pois é essencial incluir essas 
informações.

Explicar aos membros e doadores qual é 
o objetivo da angariação de fundos.

Quanto mais preciso for, mais credível 
será. 

Não há necessidade de uma descrição 
longa e complexa do projeto, como 
acontece com um concurso.

Normalmente utilizado para recolher 
montantes elevados (mas também o 
número de actividades será elevado).

Normalmente, isto aplica-se a pequenas 
e médias quantidades.



Proposta Outras Ferramentas

A ideia deve enquadrar-se nas linhas de 
projeto propostas pelo organismo de 
financiamento.

As organizações devem adaptar-se aos 
períodos de saída dos concursos 
(em alguns períodos pode não haver 
anúncios adequados à sua ideia)

Há mais liberdade para pedir aos dadores 
aquilo de que se precisa e quando se 
precisa.

Muitas vezes, é preciso estar preparado 
para trabalhar em parceria, pois esta é a 
tendência de muitos dos convites actuais

É possível escolher mais facilmente se se 
quer ou não ligar a outras opções 
(por exemplo, organizar ou não organizar 
um grande evento)

As actividades devem ser bem 
estruturadas e detalhadas. Deve haver um 
cronograma e um orçamento de custos 
que quantifique as despesas relacionadas 
com cada atividade, com as estimativas 
necessárias.

É necessário um orçamento, que deve ser 
uma visão precisa das despesas que se 
pretende cobrir com a angariação de 
fundos. No entanto, raramente é 
necessário ser tão pormenorizado como o 
exigido por um convite.

Concursos vv. Outros instrumentos de 
angariação de fundos



Tenders Other tools

Not all expenses are allowed to be 100% 
funded. This depends on the tender.
(usually, expenses for usual human resources 
and ordinary activities are excluded)

You can freely choose which expenses to 
cover with the fundraiser within the scope of 
what the association actually needs.

The budget spent requires very precise 
reporting. This procedure has its own rules in 
terms of timing, possible advance expenses, 
payment methods, and so on. Validated 
reporting certifies the appropriateness of 
expenses.

It is always good to report to donors how the 
amount has been spent, but this is mainly for 
transparency purposes.

Many tenders require you to cover expenses 
in advance and only reimburse the 
corresponding sum upon presentation of 
proof of payment.

It is very important to think how to find the 
necessary funds for such advanced payments 
– from internal resources or from other 
fundraising tools.

Organisations only make the purchase if and 
when they collect the amount they need.

Tenders vv. Other Fundraising Tools



Propostas Outras Ferramentas

Os convites à apresentação de propostas 
são estruturados de forma a exigir que a 
organização tenha uma ou mais pessoas 
que dediquem tempo e atenção ao 
processo de coordenação. 

A realização das actividades específicas 
pode também basear-se em voluntários, 
tal como acontece com o financiamento 
coletivo.

Os outros métodos de angariação de 
fundos podem muitas vezes ser singulares 
e de curto prazo (por exemplo, um jantar, 
uma lotaria, um pedido de patrocínio, 
etc.), pelo que também é possível 
envolver voluntários. 
No entanto, mesmo os voluntários devem 
ter um nível mínimo de competências em 
matéria de angariação de fundos. Além 
disso, uma campanha de angariação de 
fundos exige que todos os elementos da 
organização estejam envolvidos a um 
determinado nível - desde a direção até 
aos voluntários.

A relação é uma relação entre os 
responsáveis da organização e a fundação 
ou organismo de financiamento.

As relações com os doadores são 
organicamente dirigidas por indivíduos, 
pelo que as relações são mais 
enriquecedoras e profundas, podendo dar 
frutos no futuro.

Concursos vv. Outros instrumentos de 
angariação de fundos



Obrigado pela vossa atenção.


