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PROJETO DA OPORTUNIDADE EMPREENDEDORA - ROTEIRO E CHECK-LIST FINAL

(extraido do livro do empreendedor do programa Bota pra Fazer — Crie seu negdcio de alto impacto, do Instituto Endeavor)

Quando se fala em Projeto de Empreendedorismo, hd uma infinidade de modelos e caminhos
possiveis. As proximas pdaginas possuem um roteiro para elaboracdo do Projeto da Oportunidade
Empreendedora, com perguntas estruturadas que o participante deve responder — ou considerar a

resposta — enquanto estiver redigindo seu projeto.

Como apoio ao participante, sugerimos a seguinte organizacao do projeto:

© Capa

© Indice

© Sumario executivo

© Plano de produto/servico

© Plano de marketing

© Plano de gestdo e organizagao
© Plano financeiro

© Apéndice

DICA: N3o exceda 20 paginas! Se vocé ndo conseguiu passar as principais mensagens sobre o seu
negdcio neste tamanho de texto, é sinal de que encontra dificuldades para ser sucinto ou o seu

modelo de negdcios é bastante confuso...

LEMBRE-SE: O arquivo a ser entregue devera estar em formato PDF, em lingua portuguesa, com
(até) 20 (vinte) paginas, espaco duplo, utilizando fonte Arial em tamanho 12. O arquivo em PDF deve
ter no maximo 1MB. Todos os graficos, diagramas, figuras e tabelas deverdo estar legiveis e ter
fontes devidamente citadas. E devera ser anexado ao sistema dos Prémios (mesma plataforma onde
vocé fez a sua inscrigdo) www.santander.com.br/premios até o dia 8/10/2014 as 18h00 horario de

Brasilia.
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centrais do roteiro a seguir tenham sido consideradas. Ndo reinvente a roda — Projetos

Empreendedores servem como um “mapa do caminho” para o empreendedor e para os avaliadores!

1. SUMARIO EXECUTIVO

Se vocé deseja que os avaliadores leiam com atencdo seu Projeto Empreendedor, leve-os primeiro
ao sumadrio executivo. O sumario deve destacar informacdes importantes sobre o empreendimento

e esbocd-las a partir de outras se¢cdes-chave do seu Projeto:

© Descricdo do empreendimento;
© Plano de Gestdo e Organizagdo;
© Plano de Marketing;

© Plano Financeiro;

Evite os erros comuns ao redigir o sumario executivo:

» Excesso de dados superficiais que ndo inspiram a continuacao da leitura;

» Falha ao identificar as caracteristicas Unicas e os beneficios do produto/servico;
» Excesso de informacgdes técnicas;

» Frases longas;

» Muitas informacgdes triviais;

» Falha ao especificar o que vocé espera realizar com o negdcio;

» Falha ao identificar quanto capital seu negdcio necessita, seu respectivo uso, recursos e
reembolso.

O sumario executivo é frequentemente, a secdo mais lida do seu Projeto de Empreendedorismo.
Quando quiser dar a alguém uma visdo geral do seu negécio, utilize uma versdo do seu Sumdrio
Executivo ao invés de um Plano de Negdcio completo. Vocé pode distribui-lo aos potenciais
funciondrios-chave, ou fornecer cdpias para pessoas que estdo interessadas em seu

empreendimento para alavancar uma rede de pessoas que acreditam em sua visdo do negdcio.

Aproveite as perguntas relacionadas abaixo para criar um sumario executivo para seu projeto.
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Descrigao do Empreendimento

Qual é o negdcio da sua empresa, e qual é a fase de desenvolvimento atual? A fase atual de
desenvolvimento pode ser a criacdo, operagdes iniciais, expansao, crescimento rdpido ou
operacoes estdveis.

Descreva resumidamente seu modelo de negdcio.

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

intelectual que a empresa tem ou pretende ter?

Plano de Marketing

Como é o mercado em termos de setor, clientela, necessidades do cliente, beneficios do
produto?

Quais sdo os mercados-alvos da empresa e plano de penetracdao no mercado?

Quem sdo os principais concorrentes e quais sao seus pontos fortes e fracos?

Quais sao seus planos de penetracdao no mercado? Inclua fatos especificos e numeros de sua

pesquisa de mercado.

Plano de Gestdo e Organiza¢ao

Sob qual forma de organizagao o negdcio funciona e por qué?

Quem sdo as pessoas-chaves do gerenciamento e que competéncias eles possuem para
ajudar o negécio?

Quem sdo os grupos de apoio fundamentais da sua equipe de gestdo incluindo contadores,

advogados, consultores, diretores e membros do conselho?

Plano Financeiro

Qual sera o custo para iniciar este negdcio?

Quais sdo as projecdes de vendas e lucro liquido?

Quanto capital sera necessario para iniciar e operar este negécio?
Que fontes de financiamento tém sido e serdo procuradas?
Quanto capital tem sido investido pelo empreendedor?

Qual é a sua estratégia de saida?
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2. PLANO DE PRODUTO/SERVIGCO

Objetivo do Produto/Servigo

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

E um item de luxo ou um bem necessario?

Caracteristicas e Beneficios

Quais sdo as caracteristicas Unicas do produto/servico, tais como custo, design, qualidade e
capacidades?
Que beneficios o cliente obtém?

Que problema é resolvido para o cliente?

Estagio de Desenvolvimento

Qual é a histéria de desenvolvimento do produto/servico?

Em que estagio de desenvolvimento estd o produto/servico (modelo, protétipo de
funcionamento,

Quiais sdo os periodos de pequena producdo, produgdo/fabricacdo maxima, ou outro?
Quando vocé planeja atingir outros estagios de desenvolvimento?

Em que fase do ciclo de vida estd o produto/servico (concepcdo, langamento, crescimento,

maturidade, inovagdo ou declinio)?

Limitag6es do Produto/Servigo

Quais sdo as limitagdes inerentes ao produto/servico, se houver? Inclua perecimento, vida
de prateleira limitada, necessidades de instalagdo, restricdes legais, disponibilidade da

equipe ou outras limitagOes relevantes.

Encargos do Produto/Servico

Quais sdo os encargos que esse produto/servico pode representar?
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e Quais sdo as exigéncias e custos de seguro?

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

Produgdo
e (Qual é o processo de producao?
e Quanto serd produzido internamente e quanto da producdo sera subcontratada?
e Quais sdo os custos e os servigos envolvidos na subcontratagdo?
e Quem sdo os subcontratantes, quais sdo seus custos, quem fornece os servicos?

e Incluir prazos de expedicdo, cobranga, inventario, estoque e pagamento.

Instalagdes
e Quais sdo os planos para instalagdes (fabricacdo, escritério, varejo)? Incluir instalagdes de
fabricacdo, capacidade instalada de producgdo e capital futuro exigido para a construcao de

instalacGes.

Fornecedores
e Quem s3o os principais fornecedores de matérias-primas/servicos e quais sdo os contratos
de compra significativos assinados por eles?

e Ha fornecedores de reserva?

Produtos/Servigos Relacionados e Desmembramentos
e Que produtos/servicos relacionados serdo oferecidos e como aumentardo ou ampliardo a
lucratividade do novo empreendimento?
e Que novo produto/servico (desmembramentos) pode ser desenvolvido para atender as

necessidades de um mercado em mudanga, nesse setor ou outros?

Marcas Registradas, Patentes, Direitos Autorais, Licengas, Royalties
e Como vocé protegerd a propriedade intelectual?
e Quais patentes, marcas registradas ou direitos autorais foram obtidos ou quais serdo
buscados?
e Quais acordos de licencas ou royalty estdo associados ao produto/servico e que planos
foram feitos para futuros acordos?

e Quais direitos de distribuicdo foram obtidos ou concedidos?
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Regulamentag¢6es Governamentais
e Quais agéncias governamentais regulamentam empreendimentos no seu setor especifico?

e (Quais aprovacdes governamentais sao necessdrias e qual é o status de tais aprovacoes?

3. PLANO DE MARKETING

PERFIL DO SETOR
Tamanho atual
e Qual o tamanho atual de seu setor para este produto/servigo?
e Qual o tamanho do setor a nivel nacional, regional, estadual e local?
e Quantos reais sdo gastos anualmente e/ou quantas unidades sdo consumidas anualmente

no setor?

Potencial de crescimento

e (O quanto o setor estd crescendo, estabilizando ou declinando?

Tendéncias do setor
e Quais as tendéncias no setor?
e Que efeito a tecnologia tem sobre o negécio?

e Como a Internet afeta seu setor?

Outras caracteristicas
e Quais questdes sazonais afetam seu setor?
e Qual o lucro médio para negdcios neste setor?

e Em que area do pais estd localizada a maioria dos negécios em seu setor?

Canais de distribuicao
e (Quais canais de distribuicdo existem atualmente para apoiar a venda de seu

produto/servi¢o?

ANALISE COMPETITIVA

Concorréncia direta
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e Qual a concorréncia direta para seu produto/servico?
e Que empresas vendem produtos/servicos semelhantes para o mesmo mercado-alvo? Cite as

fontes de informacao.

Concorréncia indireta
e Qual a concorréncia indireta para seu produto/servico?
e Que empresas vendem produtos/servicos diferentes que atendem a mesma necessidade

que seu produto/servico? Cite as fontes de informac3o.

Concorréncia futura
e Que futura concorréncia vocé espera ter para seu produto/servico? Cite as fontes de

informacao.

Analise competitiva
e Qual sua vantagem competitiva? Inclua uma tabela de andlise competitiva e resuma os
pontos-chave.
e Como seu produto/servico ird competir nas areas de preco, qualidade, caracteristicas Unicas,
sistema de distribuicdo, marketing/publicidade, localizacdo geografica e pontos fortes /

fracos?

ANALISE DE MERCADO
Perfil do mercado-alvo
e Que mercado-alvo sera selecionado?
e Quantos clientes potenciais e/ou reais potenciais estdo disponiveis neste segmento de
mercado?
e Qual sua participagdo neste mercado?
e Que outros mercados, se houver, serdo almejados e em que estdgio do negdcio?
e Observe que o mercado-alvo podem ser empresas no canal de distribuicdo ao invés do

usuario final.
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Perfil do cliente
e Qual o perfil do cliente almejado, incluindo idade, género, profissdo, renda e localizacdo
geografica?
e Que atitudes, valores, sistemas de crencas e status social definem este grupo de clientes?
e Para clientes empresariais, qual o tipo de negdcio de seu cliente, qual o uso pretendido do

produto/servico, localizacdo geografica e tamanho da organizacdo?

Futuros mercados
e Que oportunidades podem surgir em futuros mercados, incluindo tamanho do mercado,

método de penetracdao no mercado, data prevista de entrada e custos aproximados?

PRECOS

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

e Quais as restricBes de precos e pontos sensiveis para seu produto/servigo?

PENETRAGAO DE MERCADO
Imagem da empresa
e Qual aimagem de sua empresa?

e Como vocé transmitird esta imagem?

Atendimento ao cliente
e Quais suas estratégias de atendimento ao cliente?
e Que politicas vocé estabelecera em relagdo as garantias referentes ao seu produto/servico?

e Qual sera sua politica de devolugdes e custos de servigo?

Localizagao
e Onde o negdcio serd localizado?
e Como este local ajudara a promover seu negécio?
e Qual a estrutura demografica da vizinhanca de seu negdcio?

e Por quanto tempo vocé pretende ficar neste local?



PREMIOS SANTANDER
UNIVERSIDADES

M2EDICAO

& Santander

UNIVERSIDADES

Equipe de vendas diretas
e Serd usada uma equipe de vendas interna para vender o produto/servigo para o usuario
final?
e Quantos vendedores serdo contratados?
e Quanto custard uma equipe de vendas diretas (pacote de compensacdes, treinamento,
equipe de apoio, concursos, bonus, reunides, ajuda de vendas, displays, amostras, material

de treinamento, catalogos e brochuras)?

Representantes de vendas
e Serdo usados representantes de vendas externos para vender o produto/servico para o
usuario final?
e Quantos representantes serdo usados?
e Qual serd o custo de usar representantes de vendas (pacotes de compensacdo, ajuda de

custo, catadlogos, brochuras e amostras)?

Licenciamento ou Distribuidores
e Para quem, caso exista, vocé licenciara seu produto/servico?
e Que taxas iniciais, anuais e royalties vocé cobrara?

e Que empresas serdo usadas para distribuir seus produtos/servigos?

Propaganda e Promogoes
e Que propaganda/promocdo serd usada para o sistema de distribuicdo e clientes?
e Que midia vocé usard para promover seu negécio?

e Qual serd o custo da propaganda/promoc¢do?

Publicidade
e Quais suas estratégias para obter publicidade para seu negdcio?
e Que eventos vocé promoverd por meio de comunicados de imprensa?

e De que midia vocé tentara solicitar publicidade?
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Telemarketing/Mala-direta

Serad usado telemarketing/mala-direta para vender o produto/servico para o usuario final?
Onde vocé obterd um mailing?

Qual sua programacdo para o telemarketing/mala direta e qual a taxa de resposta estimada?
Qual serd o custo de telemarketing/mala direta (mailing, material impresso, correio e custo

por contato)?

Internet

Como vocé usara a internet para promover seus servicos?
Quais recursos estardo presentes em seu site?
Vocé usard e-mail para se comunicar com os clientes?

Quanto custara para construir e manter um site?

Feiras e exposi¢coes

Quais feiras e exposicdes vocé pretende usar para expor seu produto (nome, local, data,
tamanho do estande, custo para participar e nimero projetado de contatos, e outras
informacdes)?

Que feiras/exposicdes vocé pretende visitar sem ser um expositor?

Eficacia da penetra¢ao de mercado

Que atividades sao planejadas para entrar no mercado?
Quando elas comecardo e terminardo?
Quem é responsavel por cada atividade?

Como vocé medira a eficacia de cada tdtica de penetragdo de mercado?

PLANO DE GESTAO E ORGANIZACAO

Estrutura Legal de Negdcio

Que estrutura legal foi escolhida?

Quais sdo os principais motivos para essa escolha?

Equipe de Gestao

10
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e Qual é a contribuicdo do empreendedor na gestdo?

e (Quem s3do os integrantes-chave de gestdo e qual é a descricdo de suas atividades e
experiéncia anteriores?

e (Quais setores ou cargos, tais como presidente ou diretor financeiro, cada um ocupara e
desempenhara?

e Quais experiéncias e qualificacGes sdo desejadas para futuros cargos de gerenciamento?

e Quando e como serdo preenchidos?

Recrutamento e Sele¢do de Funcionarios
e (Qual seu plano para encontrar e contratar pessoas automotivadas para o seu negdcio?

e Quais sdo as qualificacdes necessarias, deveres e diretrizes gerais a serem seguidas?

Remuneragao e Participagao
e Qual é o pacote de remuneracgdo para o empreendedor e outros integrantes da equipe de
gerenciamento?
e Quais sdo seus saldrios, beneficios e bonus?

e (Que fatia do negdcio é de propriedade do empreendedor e da equipe de gerenciamento?

Prémios e Plano de Incentivos ao Funcionario
e Que sistema de prémios e incentivos ao funcionario estard em vigor?
e Qual é o plano de incentivo?
e Incluir prémios especiais de reconhecimento, recompensas em forma de quantias pagas de

uma soé vez, bonus, participagdo nos lucros, comissées, trabalho em equipe e horario flexivel.

Comunicagao
e Como vocé comunicara seus valores e expectativas de negécios?
e Que sistema utilizard para assegurar clareza de comunicacdo por todos os setores do seu

negocio?
Equipe de Apoio Externo

e Quem sdo os consultores-chave? Incluir nomes e remunera¢do de contadores, advogados,

bancos e consultores.

11
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computacgdo, gerenciamento, marketing e especialistas em questdes relativas a produtos ou

servigos.

5. PLANO FINANCEIRO

Investimento inicial
e Quais sdo investimentos necessarios para iniciar este negécio?
e S3o gastos isolados (acontecem uma Unica vez) ou continuos (que precisardo ser pagos ao

longo de varios meses ou anos)?

Despesas de operagao
e Quais sdo as despesas do dia-a-dia da empresa (necessdrias para que a empresa possa
operar)?

e Como estas despesas variam ao longo do tempo, a medida em que as empresa cresce?

Custos de producio/entrega dos produtos ou servigos
e Quais sdo os custos unitarios, ou seja, os custos par ase produzir uma unidade do produto
gue sera vendido. No caso de servigos ou produtos intangiveis, como software, quais sdo os
custos que incidem na entrega de cada produto ou na prestacdo do servigo (CD-ROM, horas

técnicas de terceiros, despesas de deslocamento de técnicos, e outros custos variaveis)

Projegoes de Vendas
e Quais sdo suas projecées de vendas para os préximos trés anos?
e Onde vocé conseguiu as informagdes para as finangas do projeto? As proje¢des sdo

razoaveis?

Proje¢Oes de Rendimentos

e Quando seu negdcio se tornara rentdvel (receitas maiores que despesas)?

e Quais sdo as suas projecdes de lucro (receitas menos despesas) para os proximos trés anos?

12
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Recursos de Financiamento

Quanto capital serd necessdrio para cobrir os custos iniciais, de operacBes e/ou
crescimento?

Vocé vai buscar financiamento de divida ou usar seu patrimonio? De onde virdo estes
recursos? (capital dos sdcios; empréstimos; etc.)

Qual é o custo de obtencao desses recursos?

Crescimento e Estratégia de Saida

Qual é o seu plano geral de crescimento?

Quais sdo os seus planos especificos para sair a publico, vender o negdcio, fundir o negécio
etc.?

Para o crescimento do seu negécio, serd necessario ou desejavel agregar sécios capitalistas?
Se sim, como vocé imagina dar retorno aos investidores e permitir a saida dos sdcios
capitalistas?

Vocé deseja continuar sempre a frente do negdcio ou pretende vender o empreendimento

para uma empresa maior?

CHECK-LIST DO PROJETO

Depois que seu Projeto estiver montado, verifique se ele esta completo e contém informagdes

precisas. Para cada se¢do, o check-list do Projeto identifica que informagdes devem ser incluidas em

e oferece dicas de como elas devem aparecer. O check-list ajuda a avaliar se seu projeto inclui o

conteldo-chave e se estd bem escrito. Ao avaliar seu projeto em relagdao ao check-list, talvez vocé

perceba que é preciso fazer mudancgas. Essas alteragdes tornardao seu plano mais legivel, conciso,

completo, baseado em fatos e livre de erros.

™ |egibilidade geral

Sim Nao

(0 ()
(0 ()
(0 ()
(0 ()
0 (0

A linguagem é concisa

Cada secdo é independente, define e atende claramente a seu objetivo.
Os fatos sdo embasados em documentagdo suficiente.

As conclusoes extraidas dos fatos sdo razoaveis.

O conteldo é fundamentado com tabelas e graficos adequados.
13
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™ Ortografia/gramatica/matematica geral

Sim Nao

()
()
()

() A ortografia esta correta.
() A gramatica é clara.

() Os célculos matematicos estdo corretos.

™ Formatagao geral

Sim Nao

()
()
()
()
()
()
()

A fonte escolhida é legivel.
O espacamento entre as linhas é suficiente.

O plano contém titulos e subtitulos.

O plano inclui nimeros de paginas.

()
()
()
() A formatacgdo dos titulos e subtitulos é consistente.
()
() A formatacdo do numero das paginas é consistente.
()

O plano contém espaco em branco suficiente para legibilidade.

™ Capa / indice

Sim Nao

()
()
()
()

() A capa contém o nome do negécio.
() A capa contém o nome dos integrantes, nome da IES e o nimero da inscrigdo.
() Os nimeros de pagina no indice estdo corretos.

O apéndice inclui um indice.

™ Sumario executivo

Sim Nao

()
()
()
()
()
()

N3o excede trés pdaginas e descreve integralmente o novo empreendimento.

Descreve as caracteristicas e vantagens exclusivas do produto/servico.

Identifica a equipe administrativa e a infraestrutura de apoio.

Explica as oportunidades encontradas dentro do setor.

Apresenta sucintamente os planos para atingir um segmento de mercado e penetra-lo.

()
()
()
()
()
()

Especifica quanto dinheiro a empresa precisa e como os recursos serdo obtidos.

14
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™ Produtos/servigos

Sim Nao

()
()
()
()
()
()
()
()
()
()
()
()

Descreve o produto/servico em linguagem simples (ndo muito técnica).
Descreve o produto/servico em termos especificos (ndo muito amplos).
Oferece evidéncias de que o produto/servico é tecnologicamente viavel.
Identifica caracteristicas unicas.

Identifica vantagens competitivas.

Explica totalmente as limitages do produto/servico e as potenciais solucdes.
Explica totalmente as deficiéncias do produto/servico e as potenciais solu¢des.
Se aplicavel, identifica o processo de producao e planos das instalagGes.
Oferece fornecedores e subfornecedores de backup.

Antecipa futuros produtos/servicos relacionados e seus subprodutos.
Descreve como a propriedade intelectual sera criada e protegida (se aplicavel).

()
()
()
()
()
()
()
()
()
()
()
()

Lista requisitos das agéncias reguladoras (se aplicavel).

™ Plano de marketing — Perfil do setor

Sim Nao

()
()
()
()

() Concentra-se no atual tamanho e potencial de crescimento do setor.

() Discute tendéncias do setor e oportunidades associadas a cada uma delas.

() Trata das localizagGes geograficas, da sazonalidade e das caracteristicas do perfil do setor.
()

Identifica as redes de distribuicdo existentes.

™ Plano de marketing — Analise competitiva

Sim Nao

()
()
()

() Identifica os concorrentes diretos, indiretos e futuros.
() Contém uma matriz para ilustrar a posicdo competitiva no mercado.

() Descreve a vantagem competitiva.

™ Plano de marketing — Analise e penetragdao de mercado

Sim Nao

()
()

() Contém um perfil do cliente.

() Contém os mercados-alvo e o tamanho de cada um deles.

15
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() () Descreve planos para atingir o mercado incluindo atendimento ao cliente, localizagdo, equipes
de vendas, licenciamento e distribuicao.

() () Aborda planos de propaganda e promocao.

() () Inclui planos de marketing por meio de tecnologia, incluindo a internet.

() () Discute outras estratégias de penetragdo, incluindo publicidade, telemarketing/mala-direta,
site e exposigdes.

() () Descreve planos para avaliar a eficacia da penetra¢do de mercado.

™ Plano de marketing — Precificacao
Sim Ndo

() () Aborda a estratégia de precificacdo.

() () Contém uma tabela de precos.

() () Incluiinformacées de preco por volume e precgos especiais.
() Q0

Contém as politicas de precificagdo da empresa.

™ Gestdo e organizacao

Sim Nao

() () Explica a forma legal do negdcio.

() () Lista as posi¢cGes-chave da administracdo, incluindo as responsabilidades dos cargos.

() () Identifica os membros do conselho de diretores/conselho consultivo, incluindo as principais
contribuicOes esperadas.

() () Documenta o processo de recrutamento e selecdo de funciondrios.

() () Explica os sistemas de compensagdo e recompensa dos funcionarios.

() () Estabelece a credibilidade da equipe administrativa.

= Plano financeiro
Sim Ndo

() () Asprojecdes de vendas e lucro parecem razoaveis.

() () Os pressupostos e projecGes estdo completamente fundamentados.
() ()Todas as despesas operacionais foram incluidas.

0 0

Os custos ocultos foram identificados.
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() () Os salarios e outros beneficios estdo alinhados com os padrdes do setor ou os objetivos do

& Santander
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empreendedor.

()

() O plano de contingéncia parece razoavel se as previsdes de vendas ndo forem alcangadas.
() ()Osvalores em varios documentos sdo consistentes.

()
()(

investidores).

As fontes de dividas ou financiamento estdo identificadas adequadamente.

A estratégia de saida estd claramente definida (aplicavel para captacdo de recursos de

™ Apéndice

Sim Nao

() () Contém curriculos da equipe administrativa e dos principais funcionarios-chave (se aplicavel).

() () Contém aprovacGes de patentes e direitos autorais (se aplicavel).

() () Contém contratos como parcerias, vendas, de distribuicdo, clausula de ndo concorréncia/termo
de confidencialidade, estatutos corporativos e outros documentos legais (se aplicavel).

() () Contém copias de brochuras de produtos/servicos ou outras formas de propaganda.(se
aplicavel).

() () Contém copias de cartas de referéncia, recomendacdes e avais recentes (se aplicavel).

() () Contém copias de estudos de mercado ou artigos de periddicos de negdcios ou outras midias

(se aplicavel).

(
(
(
(

() Contém descri¢oes detalhadas dos sistemas de operagdo e controle (se aplicavel).

)
) () Contém pedidos assinados pelo cliente ou cartas de intengdo (se aplicavel).
) () Contém documentos que fundamentam o estudo do setor (se aplicavel).
) ()

Contém descri¢do detalhada dos produtos de alta tecnologia (se aplicavel).
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