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Quadro 1 – Competências das Empresas

	AS EMPRESAS PRECISAM SER
	AS EMPRESAS PRECISAM TER

	Inovadoras em produtos e serviço 

Orientadas para o mercado – conhecimento 

Planas – menor número de níveis gerenciais 

Rápidas e desburocratizadas 

Conscientes do valor da qualidade 

Internacionalistas - mesmo sendo pequenas 

Participativas - distribuir parte dos ganhos 

Preocupadas com a comunidade 

Preservadoras do meio ambiente 

Atentas aos sinais de mudanças 

Integradas pela informação 
	Processos flexíveis 

Ciclos operacionais curtos 

Alta capacidade de previsão da demanda 

Baixo custo operacional / customização 

Consistência nos serviços e promessas 

Cobertura abrangente do seu mercado 

Gerenciamento por processos x funções 

Baixo índice de ajustes / retrabalho 

Processo de comunicação eficiente 

Funcionários preparados e informados 

Ética Inflexível 

Políticas Eficazes
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Tabela 1 – Apoio à Implantação e Melhoria da Infra-estrutura Turística – 1996/2001 (Em R$ mil)

	ANO
	Nº DE PROJETOS
	RECURSOS PRÓPRIOS
	EMBRATUR
	TOTAL

	1996
	8
	821,84
	2.086,48
	3.008,32

	1997
	56
	4.007,56
	20.990,75
	24.998,31

	1998
	71
	6.016,11
	20.629,97
	26.646,08

	1999
	140
	4.963,83
	31.950,43
	36.914,26

	2000
	137
	69.995,04
	142.960,10
	212.885,14

	2001
	330
	9.871,40
	63.173,32
	73.044,72


FONTE: EMBRATUR
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	BBS
	- Bulletin Board System

	BITNET
	- Because It’s Time Network

	CD-I
	- Compact Disc Interative

	CD-ROM
	- Compact Disc – Read Only Memory

	CD-WORM
	- Compact Disc – Write Only Read Many

	CPD
	- Centro de Processamento de Dados

	FTP
	- File Transfer Protocol

	HTTP
	- Hyper Text Transfer Protocol

	LAN
	- Local Area Network

	NPD
	- Núcleo de Processamento de Dados

	RNP
	- Rede Nacional de Pacotes

	WAIS
	- Wide Area Information Service

	WWW
	- World Wide Web
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1 INTRODUÇÃO

A escolha do tema é uma tarefa difícil, que envolve analisar as variáveis que podem ajudar ou dificultar a execução da pesquisa. É importante nessa definição conciliar o aspecto prático e de desejo de quem irá desenvolver a pesquisa. De nada adianta ter todas as facilidades práticas (empresa disponível, literatura acessível, logística de orientação etc.) sem que haja o engajamento e a vontade de trabalhar tal tema. Assim, é importante:

a) definir o tema o quanto antes;

b) escolher o tema relacionado aos conteúdos teóricos que tiveram ou estão tendo no curso;

c) desenvolverem o trabalho onde há facilidade de acesso aos dados (empresa);

d) fazer o trabalho na área de interesse do pesquisador(es);

e) evitar questões polêmicas;

f) utilidade do tema;

g) disponibilidade de tempo e recursos financeiros, RH e materiais.

Algumas das áreas possíveis de serem estudadas, podem ser:

a) Administração de Recursos Humanos: recrutamento e seleção; treinamento; plano de cargos e salários; remuneração; sistemas de avaliação de desempenho; desenvolvimento de executivos; liderança; motivação; comportamento organizacional; cultura organizacional; sociologia do trabalho; relações de trabalho; relações de poder; burocracia;

b) Administração de Marketing: comportamento do consumidor; planejamento mercadológico; propaganda; marketing direto; desenvolvimento de produto; desenvolvimento de mercado;

c) Administração de Finanças: impacto econômico; orçamento; análise de investimento; desenvolvimento financeiro de plano de negócio; mercado de capitais; administração de risco; planejamento financeiro;

d) Administração da Produção: técnicas atuais de gestão; gestão da qualidade; processo produtivo; elaboração de indicadores de desempenho; desenvolvimento e utilização de modelos e métodos produtivos; novas tecnologias;

e) Administração Estratégica: elaboração de novas estratégias; análise dos concorrentes; análise de mercado;

f) Administração da Informação: sistemas de informação; prospecção tecnológica; desenvolvimento de sistemas informações gerenciais; aspectos ligados ao conhecimento.

2. PROBLEMA

É uma questão fundamental que se pretende responder. É uma questão não resolvida, que se pretende solucionar via pesquisa. Sua formulação tem que ser estratégica.

Interrogações básicas:

a) porque a pesquisa deve ser realizada?

b) quais as decisões devem ser tomadas?

c) quais as possíveis respostas a serem obtidas para problemas ou oportunidades definidas?

Partindo dessas respostas, chega-se ao problema ou a oportunidade de negócio a ser investigada.

Como elaborar o problema:

a) deve ser formulado como pergunta;

b) deve ser redigida de forma clara, precisa e concisa;

c) deve estar delimitado à uma visão viável: não deve abranger temas muito amplos;

d) o problema deve ser empírico: baseado em fatos ou coisas, palpável, que seja exeqüível, que tenha solução, que possa ser respondido. Após concluir a formulação de um problema, é pertinente que você se pergunte: tenho como encontrar a solução?;

e) evitar problemas de valor.

Exemplos de problema de pesquisa:

(a) Como os processos e as práticas pedagógicas dos programas de qualificação profissional de trainees das instituições financeiras contribuem para o estranhamento (alienação) e a aceitação da ideologia dominante?

(b) Como desenvolver e implantar um planejamento estratégico para a empresa XY a fim de atingir a liderança de mercado até o ano de 2008?

(c) De que forma o imaginário dos grupos que constituem uma organização de futebol (jogadores, comissão técnica, diretoria) e seu ambiente direto (imprensa e torcedores) formatam as relações de poder entre os mesmos, quando estimulados por uma seqüência de sucessos ou fracassos na realização de um objetivo?

3 OBJETIVO

3.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral define o propósito central da pesquisa, ou seja, o que se pretende alcançar com a pesquisa. É o que responde e soluciona o problema. Normalmente é a pergunta de pesquisa (o problema) em forma de afirmação, sempre expressando uma ação, por isso começa com verbo.

Exemplos em relação aos problemas apresentados:

(a) Identificar como os processos e as práticas pedagógicas dos programas de qualificação profissional de trainees das instituições financeiras contribuem para o estranhamento (alienação) e a aceitação da ideologia dominante.

(b) Desenvolver e implantar um planejamento estratégico para a empresa XY a fim de atingir a liderança de mercado até o ano de 2008.

(c) Verificar de que forma o imaginário dos grupos que constituem uma organização de futebol (jogadores, comissão técnica, diretoria) e seu ambiente direto (imprensa e torcedores) formatam as relações de poder entre os mesmos, quando estimulados por uma seqüência de sucessos ou fracassos na realização de um objetivo.

3.2 Objetivos Específicos

Os objetivos específicos circunscrevem o objeto geral (que é mais genérico). Os objetivos específicos cumprem etapas que necessitam ser cumpridas para alcançar o objetivo geral. São todas as afirmações que levará o pesquisador à cumprir o objeto geral.

Também são redigidos com verbo no infinito, expressando uma ação.

Exemplos em relação aos objetivos gerais apresentados:

Caso (a):

· delimitar o conceito de qualificação profissional de trainees, de estranhamento (alienação) e de ideologia dominante;

· verificar os elementos constitutivos valorizados pelas organizações presentes nos programas de qualificação profissional de trainees;

· identificar quais os processos e as práticas pedagógicas utilizados nos programas de qualificação profissional de trainees;

· identificar a relação entre qualificação profissional de trainees e o processo de estranhamento (alienação) e aceitação da ideologia dominante.

Caso (b):

· definir os objetivos e metas da organização a curto, a médio e a longo prazo;

· fazer a análise da situação estratégica atual;

· elaborar a análise interna, identificando os pontos fortes e os pontos fracos da organização;

· elaborar a análise externa, identificando as variáveis (ameaças e oportunidades) que afetam a organização;

· identificar os cenários possíveis que podem afetar o negócio;

· desenvolver o plano estratégico da empresa;

· elaborar os indicadores que servirão de controle no processo de implementação;

Caso (c):

· identificar quais as principais características que compõe o imaginário de cada grupo;

· verificar quais os padrões de discursos, distintos a cada grupo, estabelecidos nas seqüências de resultados obtidos;

· identificar quais são os principais acontecimentos que influenciam no imaginário dos grupos antes do início de cada competição;

· verificar o comportamento e desempenho dos grupos relacionados ao clube de futebol frente às dificuldades encontradas e suas repercussões frente aos demais grupos.;

· identificar os sentimentos presentes dentro da dinâmica interna e externa nos grupos estudados.

4 JUSTIFICATIVA

A justificativa é apresentar os motivos ou razões para a existência do projeto. Justifica-se um projeto pela sua relevância, importância, viabilidade e contribuições prática e teórica que pode trazer. Neste item do trabalho, o pesquisador pode escrever de forma mais livre, evitando, inclusive, a utilização da linguagem extremamente culta.

Dica: justificativa é a resposta que o autor dá à seguinte indagação do leitor: em que o estudo é importante para a área na qual você está atuando, ou para a área na qual busca formação acadêmica, ou para a sociedade em geral?

Exemplos de justificativa do caso (c):

“Futebol é superação dos limites, sociabilização, cooperação, disputa, emoções, sentimentos ambivalentes, esperança, decepção etc., ou seja, é um universo simbólico que vai além das relações concretas. O campo da Psicossociologia tem muito a contribuir com os estudos relacionados ao imaginário grupal e coletivo, estudando a dinâmica dos grupos que compõem um ambiente organizacional e os comportamentos que regem as relações estabelecidas entre eles diante das expectativas relacionadas à seqüência de resultados obtidos por um clube de futebol. Assim, espera-se que essa pesquisa seja um incremento teórico à respeito da influência das perspectivas imaginárias dos grupos nas relações de poder entre os diversos grupos que compõem a rede organizacional ligada a um clube. Na expectativa de contribuir com o futebol, mesmo que fora do campo profissional e longe da posição de direção de instituições ligadas a ele, espera-se estar proporcionando, uma melhora interpretativa das relações sociais que estão sendo praticadas na sociedade”.

5 REFERÊNCIAL TEÓRICO

Trabalhar todos os conceitos teóricos tratados no decorrer do trabalho.

6 METODOLOGIA

Classificar o estudo; Apresentar os métodos utilizados para coleta e análise dos dados.

5 PLANO DE CONSULTORIA FINANCEIRA

É um instrumento que visa estruturar as principais concepções e alternativas para uma análise correta de viabilidade do negócio pretendido, proporcionando uma avaliação antes de colocar em prática a nova idéia, reduzindo assim, as possibilidades de se desperdiçarem recursos e esforços em um negócio inviável. Também é utilizado para a solicitação de empréstimos e financiamento junto a instituições financeiras, bem como, para expansão de sua empresa.

5.1 DADOS DA EMPRESA

	Pessoa Física:
	

	C.P.F:
	

	Razão Social:
	

	C.N.P.J:
	

	Data de Fundação:
	

	Endereço:
	

	Telefone:
	


5.2 CARACTERIZAÇÃO DO EMPREENDIMENTO

A questão visa conhecer a finalidade do plano de negócios: criando um negócio (implantação), expandindo um negócio já existente ou modificando a localização de sua empresa (relocalização).

(    ) Implantação

(    ) Expansão/Modernização

(    ) Relocalização

5.3 ANÁLISE DE MERCADO E COMPETITIVIDADE

5.3.1 Oportunidades

Descreva as oportunidades que você percebe em seu empreendimento. Muitas oportunidades são encontradas pela identificação de tendências. Estas tendências merecem rigorosa atenção por parte das empresas para se detectar uma nova oportunidade.

5.3.2 Ameaças

Quais são as principais ameaças ao seu negócio? As ameaças também são uma constante e surgem de todas as esferas: do desinteresse do mercado consumidor por seu produto à entrada de novos concorrentes com importantes diferenciais competitivos, passando pela carência de insumos e matérias-primas. Por isso, sua atenção às mudanças, chamadas sinais de mercado, deve ser total e contínua, de modo a lhe permitir interagir com previsibilidade e consistência.

5.4 LOCALIZAÇÃO E INSTALAÇÃO

Faça uma análise dos diversos pontos potenciais existentes para tomar uma decisão sobre o local a ser instalado sua empresa. A seguir é apresentado um modelo com vários fatores para que se possa fazer uma classificação pelo grau de importância. A escala é de um a cinco em ordem crescente, com 5 sendo o valor mais favorável para sua empresa.

5.4.1 Análise da localização do empreendimento

Através do preenchimento do quadro, você poderá ter um melhor direcionamento quanto às vantagens e desvantagens do local a ser escolhido. 

	6

Excelente
	5

Muito Bom
	4

Bom
	3

Regular
	2

Ruim
	1

Muito Ruim


	FATORES
	1
	2
	3
	4
	5

	Área comercial movimentada
	
	
	
	
	

	Área para vitrines
	
	
	
	
	

	Bom acesso rodoviário
	
	
	
	
	

	Concorrente mais próximo
	
	
	
	
	

	Entrada de serviço para entregas
	
	
	
	
	

	Estado do imóvel
	
	
	
	
	

	Facilidade de entrada e saída
	
	
	
	
	

	Facilidade de estacionamento
	
	
	
	
	

	Fluxo de tráfego
	
	
	
	
	

	Histórico do local
	
	
	
	
	

	Localização da rua
	
	
	
	
	

	Melhorias exigidas na locação
	
	
	
	
	

	Passagem de pedestres
	
	
	
	
	

	Preço do aluguel
	
	
	
	
	

	Serviços urbanos
	
	
	
	
	

	Taxa de ocupação do local
	
	
	
	
	

	Tempo de contrato do aluguel
	
	
	
	
	

	Transporte público
	
	
	
	
	

	Zoneamento adequado
	
	
	
	
	


O quadro acima poderá ser aplicado para diversos locais e também após a definição do mesmo. Justifique abaixo os motivos que o levaram a esta decisão.

A escolha do local e o espaço físico onde você pretende instalar seu negócio são decisões muito importantes para o sucesso do empreendimento. O local deve oferecer uma infra-estrutura necessária a seu negócio, ter acesso facilitado aos clientes e fornecedores, enfim, propiciar o seu crescimento. 
5.4.2 Espaço Interno (Layout)

Defina um layout para suas instalações. A alocação e distribuição de seus diversos recursos (mercadorias, estantes, gôndolas, vitrines, prateleiras, depósitos e outros) em suas instalações também são importantes para a integração das atividades a serem executadas para a conquista de níveis de produtividade satisfatórios ao seu negócio. O benefício que um bom arranjo físico (layout) pode trazer é, por exemplo: uma maior facilidade de localização dos itens por parte do cliente, um fluxo mais ágil dos materiais, uma disposição mais adequada, etc.

5.5 CONSUMIDOR

5.5.1 Dimensione seu Mercado Principal

As informações quanto ao raio de atuação da empresa, tamanho de mercado, número de clientes/clientes potenciais dentre outras variáveis, podem ser obtidas através da consulta em bancos de dados, de censos econômicos e demográficos, publicações especializadas do setor, associações comerciais e de classes, sindicatos, órgãos do governo federal, estadual e municipal, com os concorrentes ou ainda em pesquisas de mercado junto ao mercado-alvo.

Mercado potencial significa identificar seu público principal – para quem você pretende produzir, vender, prestar serviços, etc. (região, sexo, costumes, estilo de vida, renda). Esta análise pode ser estendida para que tipo de empresa (porte, ramo de atuação, nível de faturamento, comércio, indústria), pode ser atendida pelo produto/serviço. Deve-se priorizar os mercados identificados.

5.5.3 O Setor Possui Sazonalidade no consumo?

A sazonalidade está ligada diretamente a variação da demanda dos produtos/serviços da empresa. Por exemplo: uma sorveteria tem como pico de vendas no período de verão e uma queda acentuada no consumo desse produto em meses de climas mais frios. Ao conhecer as oscilações que seus produtos/serviços possam sofrer em determinadas épocas do ano, o empresário deve pensar em alternativas para resolver o problema (Exemplo: inserção de novos produtos, promoção, etc.).

5.6 FORNECEDOR

5.6.1 Análise dos fornecedores

Todos os fatores acima mencionados devem ser levantados para que a empresa possa avaliar a melhor opção para suas necessidades.

	6

Excelente
	5

Muito Bom
	4

Bom
	3

Regular
	2

Ruim
	1

Muito Ruim


	ITEM
	Fornecedor

Atual
	Fornecedor

“A”
	Fornecedor

“B”
	Fornecedor

“ C “
	Fornecedor

“ D “

	Atendimento
	
	
	
	
	

	Capacidade de Entrega
	
	
	
	
	

	Condições de Pagamento
	
	
	
	
	

	Facilidade de Acesso
	
	
	
	
	

	Garantias dos Produtos
	
	
	
	
	

	Localização
	
	
	
	
	

	Lote Mínimo de Compra
	
	
	
	
	

	Pontualidade de Entrega
	
	
	
	
	

	Preço
	
	
	
	
	

	Qualidade do Produto
	
	
	
	
	

	Relacionamento
	
	
	
	
	


5.7 CONCORRENTE

Identifique quais são seus concorrentes e seus pontos fortes e fracos, canais de distribuição, custos e preços de venda praticados, políticas de crédito e formas de divulgação. O conhecimento sobre a concorrência é importante para que a empresa esteja atenta a todos os acontecimentos que estão em torno de seu mercado. Pode também auxiliá-lo na definição de estratégias de atuação junto aos concorrentes.
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	ITEM
	Sua Empresa
	Concorrente A
	Concorrente B
	Concorrente C

	Atendimento
	
	
	
	

	Atendimento Pós-Venda
	
	
	
	

	Canais de Distribuição
	
	
	
	

	Divulgação
	
	
	
	

	Garantias Oferecidas
	
	
	
	

	Localização
	
	
	
	

	Política de Crédito
	
	
	
	

	Preços
	
	
	
	

	Qualidade dos Produtos
	
	
	
	

	Reputação
	
	
	
	


5.8 PESSOAL

Dimensione sua equipe de trabalho, relacionando número de empregados, cargos, salários e encargos sociais esperados.

Nesta etapa deve ser feito um resumo das responsabilidades e qualificações de cada pessoa. Inicialmente você deve fazer um organograma de sua empresa definindo claramente as funções e linhas hierárquicas, isso com certeza o ajudarão a definir o perfil das pessoas que irá contratar. Defina o número de pessoas, quais serão seus cargos, funções e responsabilidades e principalmente a qualificação exigida para realizar o trabalho a contento. Com estas informações, você terá condições de procurar no mercado o profissional adequado às necessidades de sua empresa aliado aos recursos disponíveis. 
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(custos fixos ÷ índice da margem de contribuição) x 100


5.9 PRODUTOS E SERVIÇOS

5.9.1 Descrição dos Produtos/serviços

Ao relacionar e descrever o(s) seu(s) produto(s) ou serviço(s), deverá ficar bem claro as suas vantagens e benefícios. Citar aspectos que levarão o consumidor a escolher o seu produto/serviço, em vez de outros disponíveis no mercado. Deve-se aqui, estabelecer áreas de diferenciação. Listar as vantagens de seu produto em relação aos concorrentes, tais como patente, registro de marca, exclusividade, etc. Se no final, chegar à conclusão que a vantagem está do outro lado, registre modificações que serão feitas para reverter este quadro. Lembre-se: o seu produto/serviço deve ser melhor do que os dos outros.

5.10 ESTRATÉGIA COMPETITIVA

Defina uma estratégia competitiva. Definir uma estratégia é fundamental para traçar um direcionamento do seu negócio. Essa estratégia pode ser alcançada através de um controle efetivo dos custos ou até mesmo buscar um diferencial no que se refere à qualidade dos produtos/serviços, atendimento, tecnologia, marketing, etc.

5.11 PLANO DE MARKETING E COMERCIALIZAÇÃO

5.11.1 Estratégias de Comunicação

Quais as estratégias de comunicação que serão utilizadas por você na divulgação de seu negócio e/ou produtos/serviços?

Devem ser analisados os meios de comunicação (rádio, TV, mala direta, internet, carro de som, “rádio poste”, faixas, jornal, telemarketing) que sua empresa irá utilizar sua freqüência e custo.

5.11.2 Canais de Distribuição

Descreva quais os canais de distribuição que você pretende utilizar.

A forma com que você vai levar o produto/serviço ao mercado irá influir no alcance do seu cliente potencial, na sua capacidade de atingir novos mercados e no seu dimensionamento. A empresa pode adotar uma série de canais para isso, como: vendedores internos e externos, representantes, franquias, internet, etc. 

5.11.3 Marca da empresa

Defina uma marca para sua empresa e/ou produtos/serviços?

Uma marca bem trabalhada pode contribuir de forma efetiva para o sucesso de seu negócio. Ela está associada a qualidade de seu produto/serviço, a credibilidade da empresa junto aos clientes, enfim, consolida uma imagem no mercado. Você deve estar atento para sua facilidade de pronúncia e de memorização, para fácil lembrança e associação com o produto/serviço.

5.11.4 Estratégia de posicionamento da imagem em relação ao mercado

A ação visa buscar uma afinidade com o seu cliente potencial. Pretende direcionar todo esforço de marketing no sentido de associar o seu negócio às diversas características que são atribuídas ao mercado. Exemplo: “empresa tradicional”, “empresa jovem”, “empresa de vanguarda”, etc.

5.12 INVESTIMENTOS

Relacione os investimentos necessários para a implantação de seu negócio.

O quadro a seguir está sendo apresentado de forma simplificada. Todavia, o empreendedor poderá detalhar alguns itens, identificando a quantidade, o valor unitário, o total de cada um deles, etc.
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5.13 RESUMO ‘PASSO A PASSO’ DE UM PROJETO DE VIABILIDADE ECONÔMICA

Passo 1

Levantar o investimento fixo (máquinas, instalações, móveis e utensílios).

Ver valor total no quadro de investimentos.
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Passo 2

Estimar os custos fixos mensais.
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Passo 3

Pesquisar o percentual de impostos + comissões.
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Passo 4

Estimar o faturamento, as compras e o montante de impostos + comissões.
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Passo 5

Calcular a margem de contribuição e o seu índice. 
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Passo 6

Calcular o ponto de equilíbrio.
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Passo 7

Qual o lucro esperado para o faturamento estimado?


Passo 8

Determinar o estoque inicial ou de segurança.

Exemplo: R$4.000,00 pagamento à vista.

Passo 9

Calcular a necessidade de capital de giro.

Exemplo:

Pagamento das compras: 30 dias da data.

Recebimento das vendas: 30 dias da data.

Pagamento do custo fixo: R$ 1.000 à vista e R$ 2.000 a 30 dias da data.

Pagamento dos impostos: 30 dias da data de faturamento.

	DISCRIMINAÇÃO
	1º Mês
	2º Mês

	Faturamento
	
	

	Custo da mercadoria vendida
	
	

	Custo do serviço prestado
	
	

	Custos fixos
	
	

	Impostos
	
	

	Saldo final
	
	

	Saldo acumulado
	
	


Passo 10

Investimento necessário: considerado o investimento fixo + necessidade de capital de giro.

Exemplo: 10.000,00 + 5.000,00 = 15.000,00

Passo 11

Taxa de rentabilidade: (lucro ÷ investimento necessário) x 100.

Exemplo:

1.500,00 ÷ 15.000.00 = 0,10 x 100 = 10%

Passo 12

Prazo de retorno do investimento: investimento necessário ÷ lucro.

Exemplo:

15.000,00 ÷ 1.500,00 = 10 meses

5.14 AVALIAÇÃO FINAL DA EMPRESA

O Plano de Negócios por você desenvolvido não representa somente um instrumento de planejamento formalizado em um papel. Ele deve, sim, estar integrado a toda a empresa, difundido e retro alimentado permanentemente com novas informações que possam contribuir para o sucesso organizacional. 

O planejamento também deve ser flexível a novas realidades, adaptável a novos paradigmas, sob pena de tornar-se um instrumento ultrapassado e não efetivo. 

Empreender é sempre um risco, mas empreender sem planejamento  é um risco que pode ser evitado. O plano de negócios, apesar de não ser a garantia de sucesso, irá ajudá-lo, entre outras coisas, na tomada de decisões, assim como a não se desviar de seus objetivos iniciais.

8 considerações finais

Este capítulo não é um resumo do trabalho, mas das conclusões obtidas no estudo, apresentadas de forma objetiva e concisa. Basicamente, repete, organiza e reforça os resultados da análise e discussão.

Neste capítulo deverá ainda ser descrito, objetivamente, se foi ou não encontrado resposta(s) ao problema proposto e ainda, também de modo breve, se os objetivos específicos propostos foram atingidos.
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