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PPL vs Kickstarter — Analise Comparativa Aplicada

A Modalidade da Recompensa Como Operacao

Comercial

Natureza Juridica Engquadramento Regulatério

O crowdfunding por recompensa NAO é uma operagao « DL 24/2014 — Contratos a distancia e fora do
financeira — é um contrato comercial de compra e venda estabelecimento

antecipada o Lei24/96 — Lei de Defesa do Consumidor

Artigos 874.° e seguintes do Codigo Civil Portugués

Supervisdo: DGC e ASAE — NAO pela CMVM
Os apoiantes sao juridicamente CLIENTES, nao
investidores

Distincdo fundamental: a auséncia de supervisdo financeira (CMVM) simplifica radicalmente o quadro regulatério

aplicavel ao promotor.
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A RECOMPENSA DISSOLVE A FRICGAO SOCIETARIA

Sem Sociedade Obrigatoria Contabilidade SNC 276

Pode ser lancada por Empresario em Nome Individual — Os fundos recebidos sao adiantamentos de clientes —
zero capital social exigido nao capital proprio nem passivo financeiro

Sem Sécios Controlo Total

Nao ha quotas, agoes, juros, dividendos nem direitos Os fundadores preservam 100% do capital e do
politicos para os apoiantes controlo da empresa

A questao classica de como acomodar 200 sécios numa Lda. simplesmente ndo se coloca nesta modalidade.

A Inversao Econdmica do Custo de Capital

Logica Financeira Convencional

Capital de terceiros implica juros. Capital proprio implica Custo Efetivo de
dividendos. O custo de capital & sempre positivo. Capital
Légica do Crowdfunding por Recompensa Negativo — o promotor

recebe financiamento e
ainda retém margem
comercial

e Nao ha juros nem dividendos a pagar

« O apoiante é um cliente que paga pelo produto

+ A margem comercial estad embutida na transacao

o Apds entrega, a empresa retém o excedente positivo

Conexao Tedrica

NFM negativas: o
cliente financia o ciclo
operacional
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Duas Plataformas, Dois Patamares de Mercado

1.901 237K €8,3M

Campanhas PPL Apoiantes PPL Angariado PPL
Financiadas desde 2011 em Portugal Utilizadores ativos na plataforma nacional Total acumulado desde o langamento
22M $8,5B
Apoiantes KS Angariado KS

Apoiantes globais Kickstarter em 25 paises Total acumulado em USD desde 2009

Taxa de sucesso média: PPL 40-44% vs Kickstarter 40%. Nao sao plataformas substitutas —
operam em patamares estruturalmente diferentes.

Comparacao Estrutural: PPL vs Kickstarter

Critério PPL.pt Kickstarter
Comissao de plataforma 5% + IVA = 6,15% 5% (sem IVA) = 5,00%
Comissao de pagamento 2,5% + IVA = 3,08% 3-5% Stripe = 3-5%
Comissao total efetiva %9,2% 8-10%

Idioma obrigatério Portugués Inglés

Modelo de financiamento All-or-nothing All-or-nothing
Curadoria Aprovacao editorial humana Algoritmo automatizado
Mercado primario Portugal 25 paises (EUA, UK, EU)
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Custos e Investimento Prévio Comparado

PPL.pt — Escala Acessivel Kickstarter — Escala Internacional
Produgédo da campanha €500-€2.000 Produgao da campanha €5.000-€15.000
Investimento pré-launch =~ €1.500 Investimento pré-launch =~ €25.000
Tempo total de operagao 4 a 8 meses Tempo total de operacao 12 a 18 meses
Logistica por apoiante €3-€5 Logistica por apoiante €12-€15
(CTT) (fulfillment)

Para projectos de alunos finalistas sem capital proprio mobilizavel, a diferenca entre
€1.500 e €25.000 ¢é a diferenca entre exequivel e nao-exequivel.

As Trés Vantagens Estruturais da PPL

Barreira de Entrada Minima

Na PPL, um orgcamento entre €500 e €2.000 pode cobrir a producao essencial da campanha — video, fotografia, copywriting,
pagina de campanha e algum apoio visual — permitindo ao estudante criar uma apresentacao credivel sem entrar em grandes
compromissos financeiros.

Em contraste, no Kickstarter a logica internacional da plataforma tende a exigir €15.000 a €25.000 de investimento pré-
langamento so6 para chegar ao nivel de maturidade esperado: protétipos mais robustos, assets de comunicacgao, testes,
logistica e preparacao para uma audiéncia mais ampla e competitiva.

Para projectos de alunos finalistas sem capital préprio mobilizavel, esta diferenca nao é apenas quantitativa: é a diferenga
entre um projeto exequivel e um projeto inexequivel.

A PPL reduz a dependéncia de financiamento inicial e permite testar a procura real antes de avangar para a produgao em
escala.

Do ponto de vista de risco, isto é particularmente relevante: o estudante pode validar a ideia com a comunidade, medir
interesse e ajustar a proposta sem se comprometer com custos elevados. Em termos de empreendedorismo, o modelo
aproxima-se de uma logica de experimentacao controlada, com risco financeiro muito reduzido.
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As Trés Vantagens Estruturais da PPL

Comunica¢ado em Portugués

A PPL beneficia diretamente da proximidade cultural e linguistica do mercado portugués. O fundador comunica na sua lingua
natural, com referéncias partilhadas, linguagem mais persuasiva e maior facilidade em construir confianca junto de
potenciais apoiantes.

O primeiro circulo de suporte tende a ser formado por familia, amigos, colegas da universidade, docentes e antigos
contactos académicos. Esse ecossistema relacional constitui uma “primeira onda” de backers que é fundamental para
arrancar a campanha com tragao inicial.

Essa tracao inicial é estratégica porque, numa plataforma de crowdfunding, os primeiros 30-50 apoios funcionam
frequentemente como sinal de credibilidade. Quando uma campanha comega a ganhar apoio rapidamente, aumenta a sua
visibilidade interna e a probabilidade de ser percebida como relevante por utilizadores fora da rede imediata do fundador.

Além disso, uma campanha em portugués pode ser promovida de forma muito mais eficaz através de ferramentas que fazem
parte da vida quotidiana do estudante: redes sociais, grupos de WhatsApp, associagdes académicas, newsletters da
instituicdes de ensino superior e canais informais de partilha. No context do ensino superior, esta capacidade de mobilizacao
local é uma vantagem real e dificil de replicar numa plataforma em inglés.

As Trés Vantagens Estruturais da PPL

Curadoria e Calendario Académico

A PPL aplica um processo de aprovacgao editorial humana que atua como filtro de qualidade. O projeto é avaliado quanto a
clareza, coeréncia, apresentacéo e potencial de execugéo. Para o publico, esta curadoria funciona como um sinal adicional
de credibilidade.

Este mecanismo é importante porque obriga o aluno a estruturar melhor a proposta, a definir recompensas de forma realista
€ a comunicar com mais rigor.

Em vez de uma publicacao "automatica”, ha uma etapa de validagao que melhora a qualidade média dos projetos e reduz
campanhas frageis ou pouco preparadas.

Ha também uma vantagem temporal decisiva. Um estudante pode lancar a campanha no inicio do 2.° semestre, por exemplo
em Marco ou Abril, manté-la ativa durante 30 a 60 dias e planear as entregas para Julho, Agosto ou Setembro. Esta
sequéncia respeita o ritmo académico e evitando o conflito entre obrigagdes académicas e compromissos empreendedores.
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Vantagens Operacionais Adicionais

Modelo All-or-Nothing Suporte Editorial Ativo Dados de Mercado Reais

A meta s6 é cobrada se for atingida. A equipa da PPL aconselha na Cada apoiante é um sinal de mercado
Isso elimina o risco de receber definicao de recompensas, metas e validado. A campanha funciona
encomendas sem ter capital para as comunicagao. Na pratica, € como ter simultaneamente como pré-venda e
cumprir e protege o estudante de um um consultor de campanha acessivel, como estudo de mercado primario,

dos maiores problemas do o que reduz erros de principiantes e oferecendo evidéncia concreta de
crowdfunding: prometer mais do que aumenta a qualidade estratégica do interesse antes de qualquer decisdo de
consegue entregar. langcamento. escala ou producgao total.

A PPL ndo é uma Kickstarter pequena: € um instrumento estrategicamente diferente, calibrado para uma fase especifica do
percurso empreendedor. Para projectos de alunos finalistas , representa a possibilidade de testar, validar e financiar uma
ideia sem endividamento, sem sécios obrigatérios e sem abandonar o percurso académico.

Em termos de aprendizagem, isto é relevante porque transforma a campanha num laboratério real de empreendedorismo: o
estudante aprende a comunicar valor, a gerir risco, a interpretar sinais de procura e a tomar decisées com base em evidéncia,
e nao apenas em intuigao.
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As Trés Vantagens Estruturais da Kickstarter

Escala de Financiamento

O mercado enderecavel da Kickstarter € aproximadamente 100x maior do que o da PPL, o que altera profundamente o
teto de financiamento possivel. Com mais de 250.000 backers ativos a nivel global, a plataforma suporta campanhas
que, de forma recorrente, arrecadam entre €50.000 e €500.000, montantes que sao estruturalmente dificeis de
alcancar numa plataforma doméstica.

Essa diferenca de escala é particularmente relevante em categorias como design, tecnologia e edigao, onde existe um
publico internacional de early adopters disposto a apoiar produtos novos e a pagar pregos premium por inovacao,
qualidade e diferenciacao. Na pratica, uma campanha bem-sucedida pode gerar capital suficiente para financiar a
producao inicial, contratar equipa e iniciar canais de distribuicdo a partir de uma Unica ronda.

Ou seja, a Kickstarter ndo é apenas “maior”: ela permite um tipo de financiamento que viabiliza volumes de
crescimento que a PPL, por natureza, tende a ndo comportar.

12
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As Trés Vantagens Estruturais da Kickstarter

Signaling Value

Uma campanha bem-sucedida na Kickstarter funciona como um sinal de credibilidade muito para além do dinheiro
captado. Para fundos de capital de risco, business angels e aceleradores, o desempenho da campanha pode ser
interpretado como evidéncia de procura real, capacidade de execugao e competéncia na construgao de comunidade.

Na pratica, muitas startups nao usam a Kickstarter apenas para financiar o projeto, mas para validar o mercado perante
terceiros. Uma campanha que arrecada €100.000 com 1.500 backers fornece um dado concreto e persuasivo, porque
demonstra que pessoas reais compraram antes do produto estar amplamente disponivel.

Este valor de sinalizagao é especialmente forte em hardware, bens de consumo e industrias criativas, onde a procura &

dificil de provar sem um produto vivo no mercado. Assim, a campanha atua como um “teste de realidade"” que reduz a
incerteza para investidores e parceiros estratégicos.
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As Trés Vantagens Estruturais da Kickstarter

Distribuicao Internacional

A alcance internacional da Kickstarter permite aos fundadores portugueses construir desde o inicio canais de
distribuicdo nos EUA, Reino Unido, Alemanha e outros mercados com elevado poder de compra. Isso é importante
porque a plataforma nao serve apenas para financiar: serve também para entrar em mercados externos com uma base
inicial de clientes ja comprometidos.

O pricing em USD permite, em muitos casos, um prémio de 15-30% face ao preco domeéstico, sustentado por um
posicionamento de European Productions que ressoa bem entre consumidores anglo-americanos. Além disso, os
backers internacionais tendem a tornar-se embaixadores da marca nos seus mercados locais, gerando word-of-mouth
organico que seria caro replicar com publicidade paga.

Em termos estratégicos, isto significa que a Kickstarter pode funcionar como um canal de aquisicao e distribuicao
internacional desde o primeiro dia.

14
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Vantagens Operacionais Adicionais da Kickstarter

A Kickstarter é adequada para a fase de escala, apds validagdo doméstica demonstrada — talvez ndo como
primeiro passo. Para o aluno finalista, representa o horizonte estratégico: o destino para onde o projeto pode
evoluir apés uma campanha PPL bem-sucedida.

Compreender as vantagens da Kickstarter é, portanto, compreender o que esta em jogo quando se decide
escalar: maior risco, maior complexidade operacional, mas também maior potencial de retorno, de construgao de
marca e de impacto internacional.

Esta comparacéo ajuda a distinguir entre validagao (PPL) e expansao (Kickstarter), dois momentos muito
diferentes do percurso empreendedor.

15

Vantagens Operacionais Adicionais da Kickstarter

Comunidade de Backers Fidelizados

Os apoiantes da Kickstarter tém historial de apoio a multiplos projetos e de participacao recorrente em campanhas
semelhantes. Isso cria uma base de utilizadores mais madura, mais informada e mais propensa a contribuir novamente
quando reconhece credibilidade e consisténcia no projeto.

Um backer satisfeito torna-se frequentemente um apoiante recorrente e um promotor ativo da marca em foruns,

comunidades tematicas e redes sociais especializadas, ampliando o alcance da campanha para além da publicidade
paga.

16
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Vantagens Operacionais Adicionais da Kickstarter

Integragdo com Ecossistema de Inovagao

Uma presenca forte na Kickstarter abre portas junto de aceleradores, incubadoras e programas de apoio ao
empreendedorismo que reconhecem a plataforma como um indicador de maturidade do projeto.

A campanha torna-se uma prova publica de tragdo, compromisso e capacidade de mobilizagao.

Para muitas iniciativas, este reconhecimento facilita conversas com parceiros estratégicos e aumenta a legitimidade do

projeto perante agentes do ecossistema de inovacao.
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Vantagens Operacionais Adicionais da Kickstarter

Dados de Procura Internacional

A campanha gera dados granulares sobre geografia, preferéncias de recompensa, elasticidade de preco e
comportamento de compra de um publico internacional. Trata-se de informacgao valiosa para decidir onde vender,

como posicionar o produto e quais mercados priorizar na fase seguinte.

Em termos estratégicos, estes dados reduzem a incerteza na expansao e ajudam a orientar decisées de producao,
logistica e comunicagcao com base em evidéncia, e nao em suposicoes.

18
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Um exemplo : CorticaBase & Co.

Os Proponente

Maria e Jodo — alunos finalistas da Licenciatura em
Marketing

O Produto

Suportes de copo em cortiga portuguesa com gravagao
personalizada

Caracteristicas do Projeto

e Sem componente eletrénica

e Sem certificagdes regulatorias obrigatorias

e Producao viavel em pequena escala
e Narrativa cultural-portuguesa forte

e Portugal representa 50% da produgao mundial de

cortica

Questao Estratégica

Lancgar via PPL ou via Kickstarter?

19

Cenario PPL: Estrutura de Pricing

Nivel Recompensa

Apoiante 1 conjunto de 4 suportes

Embaixador 2 conjuntos + porta-chaves

Patrono 4 conjuntos + visita a oficina

Mecenas-empresa Set personalizado de 20
unidades

Edicao limitada Peca Unica numerada

Total

Valor
€15
€25
€50

€150

€250

Pledge médio €27,42

Apoiantes
200
120

40

372

Receita

€3.000

€3.000

€2.000

€1.200

€1.000

€10.200

20
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Cenario PPL: Apuramento Econdémico

Receita bruta angariada

Comissao PPL com IVA (6,15%)
Comissao pagamentos com IVA (3,08%)
IVA liquidado

Cash liquido recebido

Custos pré-campanha

CMVMC (30%)

Logistica CTT

Poés-campanha

Resultado bruto operacional

IRS Cat. B (ENI) estimado (28% marginal)

Resultado liquido

€10.200

- €627

- €314

- €1.731

€7.528

- €1.400

-€2.778

- €1.488

- €200

€1.662

- €465

€1.197

Margem Liquida

11,7% sobre receita bruta

Investimento Prévio

€1.400 dos fundadores

Resultado positivo com investimento
inicial reduzido e risco gerivel.

21

Cenario Kickstarter: Estrutura de Pricing Internacional

Nivel Recompensa Valor (USD)

Super Early Bird (limitado) Conjunto basico $39

Early Bird Conjunto standard $49

Kickstarter Special Conjunto premium $59

Set Duplo Dois conjuntos $89

Edicao Numerada Peca colecionavel $149

Pack para Empresas Set corporativo $499

Edicao VIP Experiéncia exclusiva $999

Total Pledge médio
$62,64

Cambio aplicado: 1USD = 0,926 EUR (referéncia de calculo)

Apoiantes Receita (USD)

500 $19.500

1.500 $73.500

2.500 $147.500

400 $35.600

50 $7.450

50 $24.950

5 $4.995

5.005 $313.495 (» €273.000)

22
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Cenario Kickstarter: Apuramento Econémico

Receita bruta angariada
Comissao Kickstarter (5%)
Comissao Stripe (3% + €0,20/transacao)
IVA liquidado

Cash liquido recebido

Custos pré-campanha

CMVMC (35%)

Logistica internacional
P6s-campanha

Constituigao Lda. + contabilidade
Resultado bruto operacional

IRC progressivo (17% até €50k)

Resultado llquido

€273.000

- €13.650

- €9.191

- €46.778

€203.381

- €26.000

- €87.556

- €60.060

- €3.000

- €2.760

€24.006

- €4.081

€19.925

Margem Liquida

7,3% sobre receita bruta

Investimento Prévio
€26.360 dos fundadores

Margem inferior a PPL
apesar do volume 26,8x
superior — efeito da escala
de custos operacionais e
logisticos internacionais.

23
-~ L] L3 Y 4 L]
Comparacao Direta dos Dois Cenarios
Indicador PPL Kickstarter
Receita bruta €10.200 €273.000 (26,8x)
Numero de apoiantes 372 5.005 (73 5x)
Resultado liquido €1.197 €19.925 (76,7x)
Margem liquida 1,7% 7,3%
Investimento prévio necessario €1.400 €26.360 (78,8x)
Tempo total de operagao 6 meses 15 meses (2,5x)
Risco em caso de falha total €1.400 €26.360
24
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ImplicacOes para a Decisao Estratégica

Regra do Capital Minimo
Viavel

Nunca se deve comprometer mais
capital do que se pode perder sem
consequéncias irreversiveis. A
PPL, esse limiar situa-se
tipicamente entre €1.000 e €3.000,
0 que a torna a PPL um
instrumento racionalmente
adequado a esta fase.

Sequenciamento como
Estratégia

A decisao, frequentemente, ndo é PPL
ou Kickstarter — mas sim PPL e depois
Kickstarter. Uma campanha PPL bem-
sucedida fornece capital, evidéncia de
mercado e experiéncia operacional
concreta, que aumentam
substancialmente a probabilidade de
sucesso huma campanha posterior, de
maior dimensao e maior exigéncia.

O risco enquanto volatilidade

Comparar apenas os resultados
absolutos (€1.197 vs €19.925) sem
ajustar para o risco e para o
investimento prévio é um erro de
enquadramento.

Escolher a Kickstarter porque
“ganha mais"” implica comparar
retornos ignorando a volatilidade.

25

Interpretacao Economica

Resultado vs. Investimento

A Kickstarter gera um resultado liquido 16,7x superior, mas também exige um investimento prévio 18,8x superior. A

primeira vista, isso parece indicar uma vantagem clara da escala; no entanto, quando ajustamos o resultado pelo

capital colocado em risco, a conclusdo muda de forma importante. Em termos pedagdgicos, esta é a paradoxa

central: o projeto “maior” ndo é necessariamente o projeto “melhor"”. Ele apenas opera numa escala maior.

O ponto essencial € o retorno sobre o investimento. Em ambas as plataformas, a légica economica é praticamente

equivalente: gera-se cerca de €0,85 de resultado liquido por cada €1 investido. Isso significa que a diferenca esta

sobretudo no tamanho absoluto da operagao, e nao numa superioridade estrutural da rentabilidade. A Kickstarter

amplia os valores, mas nao melhora proporcionalmente a eficiéncia.

A escala amplifica simultaneamente os ganhos e as perdas. Portanto, a comparacao correta ndo é apenas "“quanto se

ganha?”, mas “quanto se arrisca para ganhar isso?".

26
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Interpretacao Economica

A Diferenga Real: Escala do Risco Absoluto

O numero que realmente distingue os dois cendrios ndo é o retorno relativo, mas a magnitude da perda maxima. No
cenario PPL, perder €1.400 significa absorver um choque financeiro que pode corresponder a uma perda dolorosa,
mas normalmente recuperavel.

Ja no cenario Kickstarter, a perda maxima de €26.360 tem outra ordem de grandeza. Esse valor pode equivaler a 1-2
anos de salario inicial de um recém-licenciado, ou ao custo de um mestrado. Aqui ja ndo falamos apenas de um revés
financeiro: falamos de uma perda potencialmente estruturante, capaz de comprometer poupanc¢a, mobilidade
profissional e margem de manobra para os anos seguintes.

E por isso que a assimetria relevante é a do risco absoluto, e nao a da rendibilidade esperada. Para um proponente
sem capital de reserva, a escolha racional é a que preserva a sobrevivéncia financeira enquanto permite aprender.
A PPL funciona como um laboratério de baixo custo; a Kickstarter, como uma aposta de grande exposigao.

Na fase inicial da formacao empreendedora, a sobrevivéncia importa mais do que a ambicao de escala.

27

Interpretacao Econdémica

A Escolha Nao E Fundamental Financeira

Esta decisao nao depende apenas de numeros; depende de tolerancia ao risco, capacidade de execugao e
maturidade operacional. Um estudante que nunca geriu uma cadeia de fornecimento, nunca lidou com alfandegas
internacionais, nunca respondeu a clientes em inglés e nunca coordenou uma equipa de prestadores de servigos

nao esta, realisticamente, preparado para executar uma campanha Kickstarter com segurancga operacional.

Isso nao significa que a Kickstarter seja “ma" em si. Significa apenas que exige mais competéncias. A PPL, pelo
contrario, obriga o proponente a desenvolver essas capacidades num contexto mais Pequeno. E possivel aprender

a negociar, produzir, comunicar, entregar e resolver problemas numa escala mais controlavel.

Assim, a légica pedagdgica correta é a do sequenciamento: PPL primeiro, Kickstarter depois. Primeiro constroi-se
base operacional, capital inicial e confianca real. Depois escala-se para uma estrutura mais exigente. O “melhor”
projeto nao sera o que promete mais rendimento nominal, mas o que permite aprender sem comprometer a

continuidade do percurso.

28
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Cinco Erros a Evitar em Ambas as Plataformas

Sobreestimar a Meta

A regra all-or-nothing é absoluta e implacavel: uma campanha que atinge 95% da meta recebe zero financiamento,
nao 95%. O erro mais comum é definir a meta com base no que “precisamos” e nao no que conseguimos mobilizar
realisticamente em 30-60 dias.

O meétodo correto € mapear a rede de primeira vaga — familia, amigos, colegas e contactos proximos — estimar uma
taxa conservadora de conversao de 20-30%, multiplicar pelo ticket médio e fixar a meta em cerca de 80% desse
valor. Os 20% restantes funcionam como margem para desisténcias, atrasos e ativacoes tardias.

Uma campanha que supera a meta gera prova social, refor¢a confianca e atrai atengcao mediatica. Ja uma campanha
que termina em 95% nao produz qualquer resultado financeiro nem reputacional. Em termos praticos, a meta deve ser
ambiciosa, mas defensavel.

29

Cinco Erros a Evitar em Ambas as Plataformas

N&o Preparar as Primeira Licitagdes

As primeiras 48-72 horas sao decisivas do ponto de vista algoritmico em ambas as plataformas. Campanhas que
atingem 20-30% da meta nesse periodo tendem a aparecer em newsletters, paginas de categoria e secgbes de
"tendéncia”, gerando trafego organico que pode representar 30-50% dos apoios totais.

Essa primeira vaga nao se improvisa no dia do langamento: deve ser pré-recrutada com antecedéncia através de
mensagens pessoais, chamadas individuais e ativagdes em grupos de WhatsApp. E-mails em massa tém eficacia
muito inferior porque ndo criam compromisso real.

Um estudante que langa sem uma primeira grupo pré-comprometido de 20-30 apoiantes parte em desvantagem.
Sem arranque forte, a campanha perde visibilidade, ritmo e credibilidade.

30
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Cinco Erros a Evitar em Ambas as Plataformas

Nao Or¢amentar Logistica e IVA

Este é o erro financeiramente mais perigoso porque muitas vezes so6 se torna visivel quando ja é tarde demais. O IVA
de 23% em bens fisicos, os custos de envio — frequentemente entre €3 e €8 por unidade no mercado doméstico e
€12 a €25 internacionalmente —, os materiais de embalagem e as taxas alfandegarias para envios fora da UE podem
consumir 25-40% da receita bruta.

Uma campanha pode parecer rentavel no papel e gerar prejuizo real apos a entrega das recompensas. Isso acontece
quando o preco é definido sem considerar o custo total por unidade entregue ao apoiante.

A abordagem correta é construir um modelo financeiro completo antes de fixar os pregos: custo de produgao,
embalagem, expedicao, impostos, devolugoes, perdas e margem de seguranga. S6 assim € possivel garantir que a

campanha financia o negécio em vez de o fragilizar.
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Cinco Erros a Evitar em Ambas as Plataformas

Comunicar Mal os Atrasos

Atrasos de produgao sao normais e esperados; o que destréi campanhas nao é o atraso em si, mas o siléncio. Um
apoiante que passa 60 dias sem novidades tende a assumir o pior, pedir reembolso, publicar criticas negativas e
alertar outros potenciais apoiantes nas redes sociais.

O protocolo certo € comunicagao proativa: uma atualizacao mensal mesmo quando nao existe grande novidade,
reconhecimento honesto do atraso com novos prazos realistas e resposta a mensagens individuais no prazo maximo
de 48 horas. Isto reduz ansiedade e preserva confianga e ndo compromete a reputagao do fundador para futuras
iniciativas.
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Cinco Erros a Evitar em Ambas as Plataformas

Tratar a Campanha Como Saida em vez de entrada

A base de apoiantes é o ativo mais valioso gerado por uma campanha de crowdfunding — muitas vezes mais valioso

do que o montante angariado. Estes apoiantes sao early adopters que ja demonstraram interesse, pagaram dinheiro

real e deixaram os seus contactos.

Eles tornam-se a base da base de dados de clientes, os primeiros avaliadores, os primeiros embaixadores de boca-a-

boca e, potencialmente, os primeiros compradores numa campanha futura. Ignorar essa relagao é desperdigcar um

ativo relacional que pode sustentar o crescimento do negécio durante anos.

Quem trata a campanha como uma transagao unica e nao investe na comunidade esta a destruir o principal beneficio

de longo prazo do crowdfunding: a criagao de uma audiéncia prépria e mobilizavel.
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Conclusao e Reflexao Final

O Instrumento Mais
Democratico

O crowdfunding por recompensa é
o instrumento mais acessivel para
um empreendedor portugués
transformar um projeto académico
em negocio real.

Uma Escolha Estratégica,
Nao Técnica

A escolha entre PPL e Kickstarter é
uma decisao de tolerancia ao
risco, ambicao estratégica e
horizonte temporal — nao de
rendibilidade esperada.

A Sequéncia Otima

Para a maioria dos alunos
finalistas: PPL primeiro, Kickstarter
depois. Minimiza risco, maximiza
aprendizagem, prepara a escala
internacional.
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