Modelo de Relatorio Técnico de Plano de

Negoécios da Faculdade de Computacao
(FACOM)

Donaldo Duckio

UFU

UNIVERSIDADE FEDERAL DE UBERLANDIA

FACULDADE DE COMPUTAGAO
BACHARELADO EM SISTEMAS DE INFORMAQAO

Uberlandia - MG
2026



Donaldo Duckio

Modelo de Relatorio Técnico de Plano de
Negoécios da Faculdade de Computacao
(FACOM)

Plano de Negdbcios apresentado a Faculdade de
Computacao da Universidade Federal de Uber-
landia, Minas Gerais, como requisito exigido
parcial & obtencao do Titulo de Bacharel em

Sistemas de Informacao.
Area de concentracdo: Sistemas de Informacao

Orientador: Professorius Sapientus

Uberlandia - MG
2026



E'ste trabalho ¢ dedicado



Agradecimentos



“Sua vida pode ser dividida em dois periodos: antes de agora e a partir de agora.”
(Prof. Obvious Stating)



Resumo

Segundo a ABNT (2003, 3.1-3.2), o resumo deve ressaltar o objetivo, o método, os
resultados e as conclusoes do documento. A ordem e a extensdo destes itens dependem
do tipo de resumo (informativo ou indicativo) e do tratamento que cada item recebe
no documento original. O resumo deve ser precedido da referéncia do documento, com
excec¢ao do resumo inserido no préprio documento. (...) As palavras-chave devem figurar
logo abaixo do resumo, antecedidas da expressao Palavras-chave:, separadas entre si por
ponto e finalizadas também por ponto.

Para auxilid-lo com o latex, o Apéndice A apresenta os resultados dos comandos

incluidos no arquivo apendices/abntex2-modelo-include-comandos.tex

Palavras-chave: Meu Plano de Negocios, PALAVRAS, CHAVES, Plano de Negocios,

abntex2.



Abstract

According to ABNT (2003, 3.1-3.2), the abstract must highlight the document’s ob-
jective, method, results, and conclusions. The order and length of these elements depend
on the type of abstract (informative or indicative) and on how each aspect is addressed in
the original document. The abstract must be preceded by a reference to the document,
except when the abstract is included within the document itself. (...) The keywords must
appear immediately below the abstract, preceded by the expression Keywords:, separated
by periods, and also ending with a period.

To assist you with BTEX, Appendix A presents the results of the commands included

in the file ape_ comandos/abntex2-modelo-include-comandos.tex

Keywords:
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CAPITULO

Introducao

OBSERVACAO: este texto é uma sugestio de modelo. A decisido dos tépi-
cos e subtopicos que serao inseridos e detalhados sera em comum acordo com
o orientador do trabalho.

Este Relatorio Técnico para Plano de Negocios foi desenvolvido com o intuito de aplicar
os conhecimentos adquiridos ao logo do curso de Bacharelado em Sistemas de Informacgao
na resolucao de um plano de negdcios para criacao real de uma empresa de tecnologia.

Evite os seguintes erros comuns quando redigir o sumario executivo:
Excesso de dados superficiais que nao inspiram a continuagao da leitura

Falha ao identificar caracteristicas tinicas e beneficios do produto/servigo

Frases longas

a
a
1 Excesso de informagoes técnicas
a
[ Muitas informagoes triviais

a

Falha ao especificar o que vocé espera realizar com o negbcio
(1 Falha ao identificar quanto capital o negdcio necessita, seu uso, recursos e reembolso

O sumario executivo é frequentemente, a secao mais utilizada do seu Plano de Negocio.
Quando quiser dar a alguém uma visao geral do seu negocio, utilize uma versao do seu
Sumario Executivo ao invés de um Plano de Negbcio completo. Vocé pode distribui-lo
aos potenciais funcionarios-chave, ou fornecer copias para pessoas que estao interessadas
em seu empreendimento para alavancar uma rede de pessoas que acreditam em sua visao
do negdcio.

Este sumario executivo deve destacar informacoes importantes sobre o empreendi-

mento e esboca-las a partir de outras se¢coes-chave do seu Plano:

(1 Descricao do empreendimento;
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1 Plano de Gestao e Organizacao;
1 Plano de Marketing;
1 Plano Financeiro.

As sec¢Oes seguinte sao compostas por questoes para auxiliar na criacdo do sumario

executivo para seu Plano de Negocios.

1.1 Descricao do Empreendimento

d Qual é o negdcio da sua empresa, e qual é a fase de desenvolvimento atual? A fase
atual de desenvolvimento pode ser a criacao, operagoes iniciais, expansao, cresci-

mento rapido ou operagoes estaveis.
(4 Descreva resumidamente seu modelo de negdcio.

0 O que é exclusivo acerca de seu produto/servigo, e quais os direitos de propriedade

intelectual que a empresa tem ou pretende ter?

1.2 Plano de Marketing

(4 Como é o mercado em termos de setor, clientela, necessidades do cliente, beneficios

do produto, mercados-alvos da empresa e plano de penetracao no mercado?
0 Quem sao os principais concorrentes e quais sao seus pontos fortes e fracos?

O Quais sdo seus planos de penetracao no mercado? Inclua fatos especificos e niimeros

de sua pesquisa de mercado.

1.3 Plano de Gestao e Organizacao

d Sob qual forma de organizacdo o negocio funciona e por qué?

O Quem sao as pessoas-chaves do gerenciamento e que competéncias eles possuem

para ajudar o negdcio?

1 Quem sao os grupos de apoio fundamentais da sua equipe de gestao incluindo con-

tadores, advogados, consultores, diretores e membros do conselho?
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1.4 Plano Financeiro

0 Qual sera o custo para iniciar este negdcio?

1 Quais sdo as projecoes de vendas e lucro liquido?

1 Quanto capital serd necessario para iniciar e operar este negocio?
[d Que fontes de financiamento tém sido e serao procuradas?

0 Quanto capital tem sido investido pelo empreendedor?

1 Qual é a sua estratégia de saida?

1.5 (IA) Generativa

De acordo com o Codigo de Conduta para pessoas autoras de publicagoes da Sociedade
Brasileira de Computacao (SBC), Parte II, Art. 2°) inciso I1I:

III- Uso de Inteligéncia Artificial (IA) Generativa: a utilizagdo de ferramentas e tec-
nologias de TA Generativa para geracao de conteidos, na escrita e/ou revisdo do con-
teido de artigos, deve ser declarada explicitamente no trabalho. A declaragdo pode
ocorrer na Secao de Agradecimentos, na metodologia ou em uma se¢ao definida especifi-
camente para este fim, de acordo com o template adotado, e deve listar as ferramentas
e descrever onde foram empregadas, por exemplo, textos, tabelas, gréaficos, citagoes, etc.
Essas ferramentas ndo podem ser listadas como autores de um artigo. O uso de tais
ferramentas nao exime os autores da responsabilidade sobre todo o seu contetido, inclu-
sive no caso de ser identificado plagio. O manual completo encontra-se disponivel em:
<https://sol.sbc.org.br/index.php/indice/ conduta>



16

CAPITULO 2

Plano de Produto/Servico

Este Plano de Produto ou Servico deve destacar informacoes importantes sobre o

empreendimento e esboga-las a partir de outras se¢oes-chave do seu Plano:

1 Objetivo do Produto/Servigo;
1 Estagio de Desenvolvimento;
[ Produtos/Servigos Relacionados e Desmembramentos;

(1 Marcas Registradas, Patentes, Direitos Autorais, Licencas, Royalties e;
1 Regulamentac¢oes Governamentais;

(1 Descrigao dos Usuarios;

[d Requisitos Funcionais

[d Requisitos Nao Funcionais

2.1 Objetivo do Produto/Servico

0 Qual é o objetivo do produto/servigo?
1 Como o produto/servigo beneficiara o cliente?
(d Ele resolve um problema ou indica uma oportunidade?

d E um item de luxo ou um bem necessario?

2.2 Caracteristicas e Beneficios

0 Quais sdo as caracteristicas tinicas do produto/servigo, tais como custo, design,

qualidade e capacidades?
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d Que beneficios o cliente obtém?

1 Que problema ¢ resolvido para o cliente?

2.3 Estagio de Desenvolvimento

0 Qual é a histéria de desenvolvimento do produto/servigo?

1 Em que estigio de desenvolvimento estd o produto/servico (modelo, protétipo de
funcionamento, periodos de pequena producdo, produgao/fabricagdo méaxima, ou

outro)?
1 Quando vocé planeja atingir outros estagios de desenvolvimento?

1 Em que fase do ciclo de vida estd o produto/servigo (concep¢ao, langamento, cres-

cimento, maturidade, inovagao ou declinio)?

2.4 Limitacoes do Produto/Servigo

0 Quais sao as limitagdes inerentes ao produto/servigo, se houver? Inclua pereci-
mento, vida de prateleira limitada, necessidades de instalagdo, restrigoes legais,

disponibilidade da equipe ou outras limitacoes relevantes.

2.5 Encargos do Produto/Servigo

[ Quais sao os encargos que esse produto/servigo pode representar?
1 Quais sdo as exigéncias e custos de seguro?

0 Que outros fatores podem reduzir ou eliminar os riscos do produto/servigo?

2.6 Producao

d Qual é o processo de producgao?

[ Quanto serd produzido internamente e quanto da producao sera subcontratada?
1 Quais sdo os custos e servigos envolvidos na subcontratacao?

1 Quem sao os subcontratantes, quais sao seus custos, quem fornece os servigos?
1 Incluir prazos de expedicao, cobranga, inventario, estoque e pagamento.

[d Processo de desenvolvimento



Capitulo 2. Plano de Produto/Servigo 18

2.7 Instalacoes

[ Quais sdo os planos para instalagoes (escritorio, localizacdo)? Incluir capacidade

instalada de producao e capital futuro exigido para a construgao de instalagoes.

[ Instalagoes especificas de uma empresa de T1T.

2.8 Fornecedores

1 Quem sdo os principais fornecedores de matérias-primas/servigos e quais sao os

contratos de compra significativos assinados por eles?
(d Ha fornecedores de reserva?

1 Exemplo se ele contrata uma empresa de redes?

2.9 Produtos/Servicos Relacionados e Desmembra-

mentos

1 Que produtos/servigos relacionados serdo oferecidos e como aumentarao ou ampli-

arao a lucratividade do novo empreendimento?

O Que novo produto/servigo (desmembramentos) pode ser desenvolvido para atender

as necessidades de um mercado em mudanca, nesse setor ou outros?

(d Vai usar uma API pronta? Ou produto de outra empresa?

2.10 Marcas Registradas, Patentes, Direitos Auto-
rais, Licencas, Royalties
(d Como vocé protegera a propriedade intelectual?

1 Quais patentes, marcas registradas ou direitos autorais foram obtidos ou quais serao

buscados?

0 Quais acordos de licengas ou royalty estdao associados ao produto/servico e que

planos foram feitos para futuros acordos?

[ Quais direitos de distribuicao foram obtidos ou concedidos?
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2.11 Regulamentacoes Governamentais

1 Quais agéncias governamentais regulamentam empreendimentos no seu setor espe-

cifico?

1 Quais aprovacgoes governamentais sao necessarias e qual é o status de tais aprova-

¢oes?
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CAPITULO

Plano de Marketing

O Plano de Marketing em um plano de negbcios é a parte que mostra como sera
divulgado, vendido e posicionado seu produto ou servico no mercado para atrair e manter
clientes. Deve destacar informacoes importantes sobre o empreendimento e esboca-las a

partir de outras sec¢oes-chave do seu Plano:

1. Perfil do Setor;

2. Analise Competitiva;
3. Anélise de Mercado;
4. Precos e;

5. Penetragao de Mercado.

3.1 Perfil do Setor

O Perfil do Setor deve destacar informagoes importantes sobre o empreendimento e

esboga-las a partir de outras se¢oes-chave do seu Plano:

(1 Tamanho atual;

1 Potencial de crescimento;
(1 Tendéncias do setor;

( Outras caracteristicas e;

(1 Canais de distribuicao.
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3.1.1 Tamanho atual

1 Qual o tamanho atual de seu setor para este produto/servigo?
1 Qual o tamanho do setor a nivel nacional, regional, estadual e local?

0 Quantos reais sao gastos anualmente e/ou quantas unidades sdo consumidas anual-

mente no setor?

3.1.2 Potencial de crescimento

1 O quanto o setor esta crescendo, estabilizando ou declinando?

3.1.3 Tendéncias do setor

1 Quais as tendéncias no setor?
1 Que efeito a tecnologia tem sobre o negocio?

[ Como a Internet afeta seu setor?

3.1.4 Outras caracteristicas

1 Quais questoes sazonais afetam seu setor?
1 Qual o lucro médio para negocios neste setor?

1 Em que area do pais esta localizada a maioria dos negdcios em seu setor?

3.1.5 Canais de distribuicao

1 Quais canais de distribuicao existem atualmente para apoiar a venda de seu pro-

duto/servigo?

3.2 Analise Competitiva

Anadlise Competitiva deve estudar e descrever os concorrentes diretos e indiretos do
seu negocio, identificando suas forcas, fraquezas, estratégias, participacao de mercado e
diferenciais competitivos. O objetivo é entender como seu negocio se posiciona no mercado

e como pode se destacar em rela¢ao a concorréncia.
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3.2.1 Concorréncia direta

1 Qual a concorréncia direta para seu produto/servi¢o?

0 Que empresas vendem produtos/servigos semelhantes para o mesmo mercado-alvo?

Cite as fontes de informacao.

[ Apresente a matriz de anélise da concorréncia (Tabela 1).

Tabela 1 — Matriz de andlise da concorréncia (uma matriz para cada segmento de concor-
rentes)

Meu negécio Concorrente 1 | Concorrente 2 | Concorrente 3

Perfil do cliente

Servigos

Canais de relacionamento

Prego e formas de pagamento

(Crie quantas categorias de comparacio forem necessérias)

3.2.2 Concorréncia indireta

J Qual a concorréncia indireta para seu produto/servigo?

0 Que empresas vendem produtos/servigos diferentes que atendem & mesma necessi-

dade que seu produto/servi¢o? Cite as fontes de informagao.

O Apresente a matriz de andlise da concorréncia (Tabela 2).

Tabela 2 — Matriz de andlise da indireta (uma matriz para cada segmento de concorrentes)

Meu negécio Concorrente 1 | Concorrente 2 | Concorrente 3

Perfil do cliente

Servigos

Canais de relacionamento

Preco e formas de pagamento

(Crie quantas categorias de comparagao forem necessérias)

3.2.3 Concorréncia futura

0 Que futura concorréncia vocé espera ter para seu produto/servigo? Cite as fontes

de informacao.

3.2.4 Analise competitiva

1 Qual sua vantagem competitiva? Inclua uma tabela de andlise competitiva e resuma

os pontos-chave.
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[ Como seu produto/servigo ird competir nas dreas de prego, qualidade, caracteristi-
cas Unicas, sistema de distribuigdo, marketing/publicidade, localizagdo geogréfica e

pontos fortes / fracos?

3.3 Analise de Mercado

A andlise de mercado em um plano de negécios é a parte onde serd estudado e apre-
sentado o ambiente em que seu negdcio vai operar, ou seja, quem sao os clientes, qual é o
tamanho e potencial do mercado, quais sao as tendéncias, os comportamentos de consumo

e os fatores externos que podem influenciar o sucesso do seu produto ou servico.

3.3.1 Perfil do mercado-alvo

1 Que mercado-alvo serd selecionado?

J Quantos clientes potenciais e/ou reais potenciais estao disponiveis neste segmento

de mercado?
1 Qual sua participacao neste mercado?
1 Que outros mercados, se houver, serdao almejados e em que estagio do negocio?

(d Observe que o mercado-alvo podem ser empresas no canal de distribui¢do ao invés

do usudrio final.

3.3.2 Perfil do cliente

1 Qual o perfil do cliente almejado, incluindo idade, género, profissao, renda e locali-

zagao geografica?

d Que atitudes, valores, sistemas de crencas e status social definem este grupo de

clientes?

(1 Para clientes empresariais, qual o tipo de negbcio de seu cliente, qual o uso preten-

dido do produto/servico, localizagao geografica e tamanho da organizagao?

3.3.3 Futuros mercados

[ Que oportunidades podem surgir em futuros mercados, incluindo tamanho do mer-
cado, método de penetracao no mercado, data prevista de entrada e custos aproxi-

mados?
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3.4 Precos

No plano de negdcios, a secdo de Preco trata da estratégia de precificagdo do seu
produto ou servico. E onde devera ser explicado quanto vai cobrar, por que esse va-
lor faz sentido para o mercado e como isso se relaciona com o0s custos, concorréncia e

posicionamento da sua marca.

3.4.1 Estratégia de precos
1 Quais suas estratégias de precos de curto e longo prazo?
[ Por que vocé selecionou essas estratégias?
1 Quais as estratégias de pregos de seus concorrentes?

0 Quais as restrigoes de pregos e pontos sensiveis para seu produto/servigo?

3.5 Penetracao de Mercado

Penetragao de mercado é quanto da demanda de um mercado sua empresa conseguira
atender com seus produtos ou servigos, e quais taticas serao utilizadas para aumentar essa

presenca.

3.5.1 Imagem da empresa
d Qual a imagem de sua empresa?

1 Como vocé transmitira esta imagem?

3.5.2 Atendimento ao cliente
[ Quais suas estratégias de atendimento ao cliente?
1 Que politicas vocé estabelecera em relacao as garantias referentes ao seu produto/servigo?

[ Qual sera sua politica de devolugoes e custos de servigo?

3.5.3 Localizacao
d Onde o negocio sera localizado?
(d Como este local ajudara a promover seu negocio?
1 Qual a estrutura demografica da vizinhanca de seu negocio?

d Por quanto tempo vocé pretende ficar neste local?
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3.5.4 Equipe de vendas diretas

1 Serd usada uma equipe de vendas interna para vender o produto/servigo para o

usuario final?
0 Quantos vendedores serdao contratados?

0 Quanto custard uma equipe de vendas diretas (pacote de compensagoes, treina-
mento, equipe de apoio, concursos, bonus, reunides, ajudas de vendas, displays,

amostras, material de treinamento, catdlogos e brochuras)?

3.5.5 Representantes de vendas

0 Serao usados representantes de vendas externos para vender o produto/servigo para

o usuario final?
(1 Quantos representantes serao usados?
0 Qual serd o custo de usar representantes de vendas (pacotes de compensagao, ajudas

de custo, catdlogos, brochuras e amostras)?

3.5.6 Licenciamento ou Distribuidores

[ Para quem, caso exista, vocé licenciara seu produto/servigo?
0 Que taxas iniciais, anuais e royalties vocé cobrara?

1 Que empresas serao usadas para distribuir seus produtos/servigos?

3.5.7 Propaganda e Promocgoes

0 Que propaganda/promogao serd usada para o sistema de distribuigao e clientes?
1 Que midia vocé usara para promover seu negocio?

1 Qual serd o custo da propaganda/promog¢ao?

3.5.8 Publicidade

1 Quais suas estratégias para obter publicidade para seu negocio?
[ Que eventos vocé promovera por meio de comunicados de imprensa?

1 De que midia vocé tentard solicitar publicidade?
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3.5.9 Telemarketing/Mala-direta

1 Serd usado telemarketing/mala-direta para vender o produto/servigo para o usudrio

final? Onde vocé obterd um mailing?

0 Qual sua programagao para o telemarketing/mala direta e qual a taxa de resposta

estimada?

1 Qual serd o custo de telemarketing/mala direta (mailing, material impresso, correio

e custo por contato)?

3.5.10 Internet

(d Como vocé usara a internet para promover seus servigos?
1 Quais recursos estarao presentes em seu site?
1 Vocé usara e-mail para se comunicar com os clientes?

1 Quanto custard para construir e manter um site?

3.5.11 Feiras e exposicoes

1 Quais feiras e exposigdes vocé pretende usar para expor seu produto (nome, local,
data, tamanho do estande, custo para participar e nimero projetado de contatos, e

outras informacoes)?

O Que feiras/exposicoes vocé pretende visitar sem ser um expositor?

3.5.12 Eficacia da penetracao de mercado

1 Que atividades sao planejadas para entrar no mercado?
1 Quando elas comecarao e terminarao?
1 Quem é responsavel por cada atividade?

1 Como vocé medira a eficicia de cada tatica de penetracao de mercado?
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CAPITULO 4

Plano de Gestao e Organizacao

No plano de negocios, o Plano de Gestao e Organizagao descreve como a empresa sera
administrada, quem sdo os responsaveis pelas principais areas e de que forma os proces-
sos internos estardo estruturados para garantir eficiéncia e governanca. Para conseguir

demonstrar esses pontos, responda as perguntas a seguir.

4.1 Estrutura Legal de Negébcio

1 Que estrutura legal foi escolhida?

1 Quais sdo os principais motivos para essa escolha?

4.2 Equipe de Gestao

[ Qual é a contribui¢ao do empreendedor na gestao?

1 Quem sao os integrantes-chave de gestao e qual é a descricao de suas atividades e

experiéncia anteriores?

1 Quais setores ou cargos, tais como presidente ou diretor financeiro, cada um ocupara

e desempenhara?

[ Quais experiéncias e qualificacoes sao desejadas para futuros cargos de gerencia-

mento?

1 Quando e como serao preenchidos?

4.3 Recrutamento e Selecao de Funcionarios

(1 Qual seu plano para encontrar e contratar pessoas automotivadas para o seu nego-

cio?
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1 Quais sdo as qualificagoes necessarias, deveres e diretrizes gerais a serem seguidas?

4.4 Remuneracao e Participacao

(1 Qual é o pacote de remuneragao para o empreendedor e outros integrantes da equipe

de gerenciamento?
1 Quais sdo seus salarios, beneficios e bonus?

[ Que fatia do negbcio é de propriedade do empreendedor e da equipe de gerencia-

mento?
(1 Prémios e Plano de Incentivos ao Funcionario
1 Que sistema de prémios e incentivos ao funcionario estara em vigor?
1 Qual é o plano de incentivo?

(A Incluir prémios especiais de reconhecimento, recompensas em forma de quantias
pagas de uma so vez, bonus, participagao nos lucros, comissoes, trabalho em equipe

e horéario flexivel.

4.5 Comunicagao

(d Como vocé comunicara seus valores e expectativas de negdcios?

1 Que sistema utilizara para assegurar clareza de comunicacao por todos os setores

do seu negbcio?

4.6 Equipe de Apoio Externo

1 Quem sao os consultores-chave? Incluir nomes e remuneracao de contadores, advo-

gados, bancos e consultores.

[ Que tipo de expertise eles irdo oferecer? Incluir aliangas estratégicas, tecnologia
de computacao, gerenciamento, marketing e especialistas em questoes relativas a

produtos ou servigos.
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CAPITULO

Plano Financeiro

O Plano Financeiro é a parte que detalha as proje¢des economicas e financeiras da em-
presa, demonstrando a viabilidade do empreendimento e orientando a tomada de decisoes

estratégicas. Para tornar isso mais explicito, responda as perguntas a seguir.

5.1 Custos Iniciais

1 Quais sao os seus custos estimados para iniciar este negdcio? Sao custos isolados

(despesas) ou despesas continuas (dividas)?

5.2 Projecoes de Vendas

1 Quais sao suas projecoes de vendas para os proximos trés anos? Onde vocé conseguiu

as informacoes para as financas do projeto? As projecoes sao razoaveis?

5.3 Projecoes de Rendimentos

1 Quais sdo as suas projecoes de receita liquida para os proximos trés anos? Quando
seu negbcio se tornara rentavel?

5.4 Exigéncias de Caixa

[ Quanto capital serd necessario para cobrir os custos iniciais, de operagoes e/ou

crescimento?
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5.5 Recursos de Financiamento

(d Com base nas exigéncias de caixa para iniciar, manter as operagoes e crescer, vocé
vai buscar financiamento de divida ou usar seu patriménio? Qual é o custo de

obtencao desses fundos?

5.6 Estratégia de Saida

[ Qual é o seu plano geral de crescimento? Como é que esse plano permitirda obter

uma saida com sucesso?

1 Quais s@o os seus planos especificos para sair a ptublico, vender o negécio, fundir o

negébcio ete.?
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CAPITULO

Modelo de Negobcio Canvas

Em uma tnica pagina, apresentar a representacao grafica do modelo do negbcio pelo
Canvas.

Crie no Canvas! e exporte/compartilhe uma imagem em formato PNG. Tente utilizar
o maior tamanho possivel e, utilizando o exemplo abaixo, por meio do scale a imagem

seja reduzida sem perder qualidade (Figura 1).

Figura 1 — Exemplo de figura para ser redimensionada e rotacionada.

! <https://www.canva.com>


https://www.canva.com
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CAPITULO

Conclusao

Faca uma breve introdugao para o capitulo. Observe os objetivos geral e especificos do
trabalho no capitulo de introducao e coloque aqui um comentario sobre como o desenvol-
vimento ajudou a chegar a cada um desses objetivos, ou seja, como o trabalho permitiu

concluir que cada um dos objetivos foi atingido.

7.1 Principais Contribuicoes

Nessa se¢ao destaque ainda mais as suas contribuicoes, mostrando o plano de negdcio

sendo executado na solu¢do do problema identificado.

7.2 Trabalhos Futuros

Destaque nessa secao o que pode ser melhorado no trabalho proposto para resolver as
possiveis falhas que vocé identificou e descreveu. Indique quais outros projetos podem ser

gerados a partir do seu trabalho.
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APENDICE A

Ajuda com comandos

Isto é uma sinopse de capitulo. Nao estao sendo colocados itens obrigatorios,
porém todos os itens constantes aqui, certamente ajudard no desenvolvimento
do TCC.

Um site para ser consultado é <https://github.com/abntex/abntex2/wiki/Ferramentas>

que da varias dicas de ferramentas para auxiliar no uso do I¥TEX .

A.1 Citacgoes

Utilize o ambiente citacao para incluir citagoes diretas com mais de trés linhas:

As citagoes diretas, no texto, com mais de trés linhas, devem ser desta-
cadas com recuo de 4 cm da margem esquerda, com letra menor que a do
texto utilizado e sem as aspas. No caso de documentos datilografados,
deve-se observar apenas o recuo (ABNT, 2002, 5.3).

Citagoes simples, com até trés linhas, devem ser incluidas com aspas. Observe que em
KETEX as aspas iniciais sao diferentes das finais: “Amor é fogo que arde sem se ver”.

Para utilizar as referéncias que vocé buscou, os comandos mais comuns sao:

A \cite{nome da referéncia}

Usado para que aparega no texto (Ribeiro, 2022)

(A \citeonline{nome da referéncia}

Usado para que aparega no texto Ribeiro (2022)


https://github.com/abntex/abntex2/wiki/Ferramentas

APENDICE A. Ajuda com comandos 36

A.2 Remissoes internas

Ao nomear a Tabela 3, apresentamos um exemplo de remissao interna, que também
pode ser feita quando indicamos o Apéndice A' (AJUDA COM COMANDOS, pagina 35),

por exemplo.

A.3 Tabelas

Apresenta-se um exemplo de tabela a ser confeccionada. Atente-se para as normas de
tabela exigidas pela Universidade.

Existem diversos sites para auxiliar na criacao de tabelas para IXTEX , por exemplo o
<http://www.tablesgenerator.com>.

A Tabela 3 é um exemplo de tabela construida em IXTEX.

Tabela 3 — Niveis de investigacao.

Nivel de Inves- | Insumos Sistemas de | Produtos

tigacao Investigacao

Meta-nivel Filosofia da Ciéncia Epistemologia | Paradigma

Nivel do objeto Paradigmas do meta-nivel e evidéncias | Ciéncia Teorias e modelos
do nivel inferior

Nivel inferior Modelos e métodos do nivel do objeto e | Pratica Solugdo de problemas
problemas do nivel inferior

Fonte: van Gigch e Pipino (1986)

A.4 Expressoes matematicas
Use o ambiente equation para escrever expressoes matematicas numeradas:

Vee X, dy<e (1)

Escreva expressoes matematicas entre $ e §, como em lim, ., exp(—z) = 0, para que
fiquem na mesma linha.

Também é possivel usar colchetes para indicar o inicio de uma expressao matematica

n 1/2 / p 1/2
(5" (5
=1 =1

Consulte mais informagoes sobre expressoes matematicas em <http://code.google.

com/p/abntex2/w/edit/Referencias>.

que nao ¢ numerada.

n
Z aibi
i=1

L O ndmero do capitulo indicado é A, que se inicia & pagina 35.


http://www.tablesgenerator.com
http://code.google.com/p/abntex2/w/edit/Referencias
http://code.google.com/p/abntex2/w/edit/Referencias
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A.5 Figuras

Figuras podem ser criadas diretamente em I¥TEX, como o exemplo da Figura 2.

Figura 2 — A delimitagao do espaco

Fonte: Autoria Propria

Ou entao figuras podem ser incorporadas de arquivos externos, como é o caso da Fi-
gura 3. Se a figura que ser incluida se tratar de um diagrama, um grafico ou uma ilustracao
que vocé mesmo produza, priorize o uso de imagens vetoriais no formato PDF. Com isso,
o tamanho do arquivo final do trabalho serd menor, e as imagens terdo uma apresentagao
melhor, principalmente quando impressas, uma vez que imagens vetorias sao perfeita-
mente escalaveis para qualquer dimensao. Nesse caso, se for utilizar o Microsoft Excel
para produzir graficos, ou o Microsoft Word para produzir ilustragoes, exporte-os como
PDF e os incorpore ao documento conforme o exemplo abaixo. No entanto, para manter a
coeréncia no uso de software livre (ja que vocé estd usando I¥TEXe abnTEX2), teste a fer-
ramenta InkScape (<http://inkscape.org/>). Ela é uma excelente opcao de codigo-livre
para produzir ilustragdes vetoriais, similar ao CorelDraw ou ao Adobe Ilustrator. De
todo modo, caso nao seja possivel utilizar arquivos de imagens como PDF, utilize qual-
quer outro formato, como JPEG, GIF, BMP, etc. Nesse caso, vocé pode tentar aprimorar
as imagens incorporadas com o software livre Gimp (<http://www.gimp.org/>). Ele é

uma alternativa livre ao Adobe Photoshop.

A.6 Enumeracoes: alineas e subalineas

Quando for necessario enumerar os diversos assuntos de uma se¢do que nao possua
titulo, esta deve ser subdividida em alineas (ABNT, 2012, 4.2):

a) os diversos assuntos que nao possuam titulo proprio, dentro de uma mesma segao,

devem ser subdivididos em alineas?;

2 As notas devem ser digitadas ou datilografadas dentro das margens, ficando separadas do texto por


http://inkscape.org/
http://www.gimp.org/
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Figura 3 — Gréfico produzido em Excel e salvo como PDF

Fonte: Araujo (2012, p. 24)

b) o texto que antecede as alineas termina em dois pontos;

c) as alineas devem ser indicadas alfabeticamente, em letra mintuscula, seguida de

paréntese. Utilizam-se letras dobradas, quando esgotadas as letras do alfabeto;

d) as letras indicativas das alineas devem apresentar recuo em relagdo & margem

esquerda;

e) o texto da alinea deve comecar por letra mintscula e terminar em ponto-e-virgula,

exceto a tultima alinea que termina em ponto final;
f) o texto da alinea deve terminar em dois pontos, se houver subalinea;

g) a segunda e as seguintes linhas do texto da alinea comega sob a primeira letra do

texto da prépria alinea;

h) subalineas (ABNT, 2012, 4.3) devem ser conforme as alineas a seguir:

as subalineas devem comecar por travessao seguido de espaco;
— as subalineas devem apresentar recuo em relagao a alinea;

— o texto da subalinea deve comecar por letra mintuscula e terminar em ponto-e-
virgula. A ltima subalinea deve terminar em ponto final, se ndo houver alinea
subsequente;

— a segunda e as seguintes linhas do texto da subalinea comegam sob a primeira

letra do texto da propria subalinea.

i) no abnTEX2 estao disponiveis os ambientes incisos e subalineas, que em suma

sao o mesmo que se criar outro nivel de alineas, como nos exemplos a seguir:

um espaco simples de entre as linhas e por filete de 5 cm, a partir da margem esquerda. Devem ser
alinhadas, a partir da segunda linha da mesma nota, abaixo da primeira letra da primeira palavra, de
forma a destacar o expoente, sem espaco entre elas e com fonte menor. ABNT (2011, 5.2.1)
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— Um novo inciso em itdlico;
j) Alinea em negrito:

— Uma subalinea em italico;,

— Uma subalinea em italico e sublinhado;

k) Ultima alinea com énfase.

A.7 Inclucao de outros arquivos

E uma boa pratica dividir o seu documento em diversos arquivos, e nao apenas escrever
tudo em um unico. Esse recurso foi utilizado neste documento. Para incluir diferentes
arquivos em um arquivo principal, de modo que cada arquivo incluido fique em uma

pagina diferente, utilize o comando:
\include{documento-a-ser-incluido} % sem a extensdo .tex
Para incluir documentos sem quebra de paginas, utilize:

\input{documento-a-ser-incluido} % sem a extensdo .tex

A.8 Compilar o documento ETEX

Geralmente os editores ITEX, como o TeXlipse?, o Texmaker?, entre outros, compilam
os documentos automaticamente, de modo que vocé nao precisa se preocupar com isso.

No entanto, vocé pode compilar os documentos I¥TEXusando os seguintes comandos,
que devem ser digitados no Prompt de Comandos do Windows ou no Terminal do Mac

ou do Linux:

pdflatex ARQUIVO_PRINCIPAL.tex

bibtex ARQUIVO_PRINCIPAL.aux

makeindex ARQUIVO_PRINCIPAL.idx

makeindex ARQUIVO_PRINCIPAL.nlo -s nomencl.ist -o ARQUIVO_PRINCIPAL.nls
pdflatex ARQUIVO_PRINCIPAL.tex

pdflatex ARQUIVO_PRINCIPAL.tex

A.9 Divisoes do documento: secao

Esta secao testa o uso de divisoes de documentos. Isto é uma secao.

3 <http://texlipse.sourceforge.net />

4 <http://www.xmlmath.net/texmaker/>


http://texlipse.sourceforge.net/
http://www.xm1math.net/texmaker/
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A.9.1 Divisoes do documento: subsecao

Isto é uma subsecao.

A.9.1.1 Divisoes do documento: subsubsecao

Isto é uma subsubsecao.

A.9.1.2 Divisoes do documento: subsubsecao

Isto é outra subsubsecao.

A.9.2 Divisoes do documento: subsecao

Isto é uma subsecao.

A.9.2.1 Divisoes do documento: subsubsecao

Isto é mais uma subsubsecao da subsecao A.9.2.

A.10 Este é um exemplo de nome de secao longo.
Ele deve estar alinhado a esquerda e a segunda
e demais linhas devem iniciar logo abaixo da

primeira palavra da primeira linha

Isso atende a norma ABNT (2011, segoes de 5.2.2 a 5.2.4) e ABNT (2012, se¢oes de
3.1a3.38).

A.11 Consulte o manual da classe abntex2

Consulte o manual da classe abntex2 (ABNTEX2, 2013) para uma referéncia completa
das macros e ambientes disponiveis. Além disso, o manual possui informagdes adicionais
sobre as normas ABNT observadas pelo abnTEX2.

A.12 Referéncia a Acronimos

Exemplos do uso de acréonimo, também conhecidos como siglas: Associacao Brasileira
de Normas Técnicas (ABNT) e Protocolo de Controle de Transmissao (TCP)
Ao utilizar uma abreviagao, vocé deve coloca-la no arquivo abrev/abreviaturas.tex

e, para utilizar:



APENDICE A. Ajuda com comandos 41

d \ac{nome da referéncia}

Usado para que apareca no texto Protocolo de Controle de Transmissao
(TCP)

1 \acl{nome da referéncia}

Usado para que apareca no texto Protocolo de Controle de Transmissao

4 \acs{nome da referéncia}l

Usado para que apareca no texto TCP

d \acsp{nome da referéncia}

Usado para que apareca no texto TCPs
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