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1 INTRODUCAO

A Fatec Jales formaliza, por meio deste manual, a elaboracdo do Projeto
Interdisciplinar do Curso de Tecnologia de Gestdo Empresarial, um dos requisitos para
a obtencdao do titulo de Tecndlogo em Gestao Empresarial.

O Projeto proporciona aos alunos a aplicagdo dos conhecimentos adquiridos
durante as aulas, associando teoria e préatica, sempre a partir da pesquisa e da
vivéncia profissional.

Este projeto devera ser desenvolvido durante o quarto semestre do curso e

constitui-se numa disciplina da matriz curricular.



2 FINALIDADE DO P.l1. (PROJETO INTERDISCIPLINAR)

Os Projetos Interdisciplinares tem a finalidade de apresentar aos estudantes
dos distintos Cursos Superiores de Tecnologia que em situacdes reais e cotidianas de
empresas, industrias, pesquisas cientificas e tecnoldgicas, de inovacao tecnologica e
demais situacbes do dia-a-dia, 0os problemas e tematicas envolvidas possuem
caracteristicas e particularidades que invadem distintas areas do conhecimento
humano e devem ser trabalhadas de forma concomitantes, ou seja, de forma
interdisciplinar para ser adequadamente resolvida.

Deve igualmente incentivar praticas independentes e autbnhomas de
aprendizagem, coleta de dados, investigacdo e reflexdo, visando uma progressiva
capacitacdo para a tdo necessdria autonomia profissional e intelectual do futuro
tecnologo, preparando-o para lidar com situacBes corrigueiras no ambiente de
trabalho, na realizacdo de pesquisas de cunho cientifico e/ou tecnolégico, atuar em
atividades de inovacao tecnoldgica, entre outras.

Por se tratar de um trabalho em equipe e também de investigacao, os Projetos
Interdisciplinares estimulam as relacdes interpessoais entre 0s integrantes da equipe,
bem como a dos alunos e professores, estudantes e trabalhadores das empresas,
instituicbes de ensino e pesquisa, profissionais ligados a inovagédo tecnoldgica,
comunidade externa a Instituicdo, entre outros.

Para tanto, os membros da equipe deverdo desenvolver habilidades de
comunicacdo e cooperacao entre os préprios membros da equipe, possuir e
aperfeicoar o tato e bom senso para lidar com pessoas com diferentes idades,
conhecimentos, temperamentos, visées de mundo, opinides, crencas religiosas, etc.

Os alunos também devem ser empreendedores no sentido de sair do
comodismo e estudar algo novo, assumir riscos na tentativa de conquistar as metas
previstas no inicio do semestre, e realizar as analises, discussfes e conclusdes
necessarias para o fechamento do trabalho dentro dos prazos previamente

estipuladas para o término do mesmo.



3 PRESENCA DE ALUNOS E PROFESSORES NOS P.I.

Por se tratar de uma Atividade Autbnoma de Projeto (AAP), presenca dos
alunos é facultativa, mas a do docente € obrigatéria. A falta do professor acarretara
em reposicdo das aulas perdidas, apresentando a mesma dinamica de
reposicao/antecipacao das aulas presenciais.

Os alunos matriculados nesta Atividade devem ser avisados com
antecedéncia das datas e horarios da reposicdo, bem como ser autorizados
antecipadamente pelo Coordenador dos Projetos Interdisciplinares. As aulas e
horérios das Atividades Autbnomas de Projetos (AAPs) tem periodicidade semanal,
fixados dentro da grade horéria do curso.

Durante as semanas letivas dos Projetos Interdisciplinares, o Professor
Responséavel pela Atividade acompanha, orienta, sugere, encaminha, corrige, tenta
solucionar as dificuldades e entraves dos trabalhos desenvolvidos pelas equipes dos

Projetos Interdisciplinares.



4 CONDICOES DE APROVACAO NOS P.I.

Uma vez aplicados os Instrumentos de Avaliagdo previstos, o aluno deve obter
média final igual ou superior a 6,0 (seis). Ndo existe reprovacao por faltas. Tendo em
vista que o desenvolvimento do trabalho ocorre ao longo do semestre letivo e devido
a sua complexidade ndo ha como refazé-lo em prazos curtos, ndo existe Exame Final
ou Avaliacdo Substitutiva, sendo que uma eventual reprovacgéo obrigara o estudante

a refazer o projeto interdisciplinar em semestre futuro.



5 OBJETIVO E EMENTA DO P.I.

Objetivo: Integrar conjuntos de conhecimentos de determinados
componentes curriculares no desenvolvimento de projetos praticos e/ou aplicados. Os
componentes curriculares Integradores séo: Gestdo Ambiental, Organizacao
Sistemas e Meétodos, Planejamento de Marketing, Gestdo de Projetos e
Desenvolvimento de Negdcios. Cada componente curricular exigira 80 horas de
trabalho autbnomo do estudante, exceto informética aplicada e gestdo com 40 horas.

Ementa: Os estudantes deverdo cumprir 480 (quatrocentos e oitenta) horas
ao longo de todo o curso em atividades de trabalho auténomo. Os trabalhos seréo
propostos e direcionados pelos professores dos componentes curriculares
integradores, conforme planejamento didatico semestral.

Para cada semestre o curso existe um foco especifico, dada a gama de

funcdes a serem desenvolvidas para a complementacao do futuro profissional.



6 PROPOSTA DE ESTUDO - 4° SEMESTRE

Fazer um plano de marketing e desenvolver uma proposta de novo produto
OU Servigco para uma empresa existente respeitando os seguintes aspectos:

a) Caracterizar a empresa (tipo de empresa, ramo de atividade, porte,
outros);

b) Fazer uma andlise do ambiente (SWOT);

c) Definir publico-alvo, posicionamento de mercado, objetivos e metas do
novo produto a ser proposto;

d) Tracar estratégias de marketing (composto de Marketing — 4Ps) para a

nova proposta.

Verbo: “Planejar”

Objetivo: Desenvolver um método em que o aluno capture oportunidades e
converta ideias em um plano de marketing para empresa e desenvolver uma proposta
de um novo produto ou servigo.

A proposta deste projeto no quarto semestre podera ser utilizada nos

préximos semestres.



7 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho deve ser desenvolvido em trés etapas no semestre, gerando trés
relatérios com contelddos distintos e datas especificas de entrega. Os alunos se
organizam em grupos de no maximo 05 pessoas que a partir desse momento serao
sécios empreendedores do negdcio e de maneira ordenada desenvolvem os relatérios

sequenciais.

7.1 RELATORIO 1 — CONCEPGAO DO PLANO DE MARKETING

1 Caracterizacado da Empresa

e Razéo social/nome fantasia e localizagdo da empresa.

e Proprietarios da empresa.

e Ramo de atuacdo da empresa.

e Mercado(s) onde exerce atuagao.

e Clima Organizacional da empresa (satisfacdo ou ndo do empregado em
relacdo a comunicacdao interna, relacionamento interno, remuneracao, oportunidade
de crescimento na empresa, condi¢des de trabalho, treinamento etc.)

e Capacidade instalada: prédio, maquinas e equipamentos (situacdo em que
se encontram).

e Recursos empresariais (humanos, materiais, financeiros, mercadologicos e
administrativos): se ha recursos suficientes e necessarios para producdo, para
distribuicdo, para promover/divulgar a empresa e seus produtos.

e Missao, visdo, valores, objetivos organizacionais e mercadolégicos da
empresa. Qual é o objetivo de marketing da empresa para
aproximadamente um ano?

e Elencar os produtos ou servigos existentes, destacando os seguintes

tépicos:

1.1 Composto Mercadolégico:
a) Produtos ou servigos: Avaliar os aspectos da empresa a seguir, em

comparacdo com 0s concorrentes. Se for produto: avaliar o que se adéqua a



empresa em se tratando de: qualidade, design, servi¢cos agregados, garantias, marca,
embalagem, rotulo, durabilidade, sabores, cores, praticidade, op¢des oferecidas,
desempenho, facilidade de manutencéo, facilidade de uso, matéria prima utilizada,
entre outros relevantes. Informar qual é o diferencial dos produtos da empresa. Se for
servico: avaliar o que se adéqua a empresa em se tratando de: qualidade, garantias,
marca, opcoes oferecidas, qualificacdo da méo de obra, atendimento, equipamentos
e materiais utilizados na realizacdo dos servigos, entre outros relevantes. Informar
qual é o diferencial dos servi¢cos da empresa.

b) Preco: Verificar qual a relacdo dos precos dos produtos com a
concorréncia (baixos, iguais, altos, muito altos etc.) — fazer uma tabela comparativa
dos precos dos principais produtos em comparagao com 0s principais concorrentes.
Levantar quais sao as formas de pagamento praticadas pela empresa. Dizer como
sdo determinados os precos dos produtos/servicos. Identificar se existem restricbes
legais para se estabelecer os precos dos produtos. Comentar sobre a estratégia de
precos praticada pela empresa e os critérios que ela utiliza. Identificar qual é a reagéo
do consumidor em relacdo ao valor percebido dos produtos comercializados pela
empresa.

c) Praca- Distribuicdo e Forca de Vendas: Verificar qual a andlise que
se faz da localizacdo da empresa e regido de atuacao: acesso do cliente; atracdo
fisica do local; fluxo de pessoas e veiculos. Comentar sobre a logistica utilizada pela
empresa ressaltando como é realizado o planejamento, implementacgéo e controle do
fluxo de pessoas e produtos até chegarem ao cliente. Verificar como esté estruturada
a forca de vendas da empresa. Mencionar o sistema de vendas: numero de
vendedores, representantes e respectivos territérios de vendas. Avaliar a qualidade
da forca de vendas: processo seletivo, capacitacdo, atualizacdo e remuneracao.
Informar quantos clientes a empresa tem entre ativos, inativos e quantos pretende
conquistar (atacado e varejo). Dizer como é feita a prospec¢édo de novos clientes.
Verificar como é elaborado e controlado o plano de vendas (previsdo, metas,
acompanhamento etc). Saber se a empresa utiliza e-commerce. Mencionar quais 0s
canais de distribuicdo utilizados, quantos sdo e qual a porcentagem de participagao
de cada canal (dos principais produtos). Verificar ser a empresa tem interesse de
ampliar a sua distribuicéo e, se sim, o que pode ser feito neste sentido (novos PDV's,

outros canais, mais espaco nos canais atuais etc).
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d) Promocé&o: Analisar os aspectos positivos e negativos da empresa em
se tratando das taticas e pesquisas nas diversas areas do conhecimento; ecolégica
(natural) - preservagdo ambiental, clima etc; demogréafica: perfil da populacao — idade,
escolaridade, classe social, religido, sexo, estado civil etc.de comunicagao.
Propaganda - em quais meios/veiculos anuncia: radio, jornal, revista, TV, internet,
outdoor, panfletos, outros; tipos utilizados: institucional e/ou promocional? Promocéao
de vendas - quais tipos e a¢des utiliza: para consumidores finais, intermediarios e/ou
clientes internos considerando: concursos, degustacdo, experimentacoes,
demonstracdes, distribuicAo de amostra gratis, juntou-trocou, brindes, leve trés e
pague dois, cuponagem, participacdo em feiras de negdcios, eventos voltados aos
clientes, premiacgdes etc. Merchandising - no caso de eventos e/ou veiculos de
comunicacao, citar como é feito e em quais veiculos/programacfes; no ponto de
venda, mencionar acdes e/ou pecas utilizadas e em quais ocasides: banner, faixa de
gondola, blimp, woobler, cartazers etc. Relacbes Publicas e Assessoria de Imprensa
- mencionar as ac¢des realizadas de acordo com o tipo de publico; publico interno
(comunicagdo interna): acionistas, funcionarios, vendedores contratados (jornal
interno, murais, quadros de aviso, faixas, TV, radio, pecas de teatro, convencdes,
reunides etc); publico intermediario: vendedores autbnomos, fornecedores, bancos,
intermediéarios, e as familias dos funcionarios (jornais, informativos, palestras etc);
publico externo: consumidores, autoridades e instituicdes, jornalistas, partidos
politicos, sindicatos, cientistas e professores (presenca em eventos sociais, informes,
esclarecimentos, coletiva de imprensa, press releases, press kit etc). Marketing Direto
— avaliar as acfes que a empresa utiliza, considerando: mala-direta, catalogos,
telemarketing, e-mail marketing, SMS etc.

e) Pos-vendas — estratégias de marketing de relacionamento: Analisar
as estratégias que a empresa utiliza para o gerenciamento de relacionamento com 0s
clientes (consumidores finais e organizacionais): CRM, visitas de vendedores,
pesquisas de satisfacdo, canais abertos (SAC, 0800, fale conosco, ombudsman, caixa
de sugestdes, outros), mensagens (em razéo de promocdes, lancamento de produtos,

datas comemorativas etc).
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1.2— Diagnéstico do mercado:

a) perfil do mercado consumidor - Target (Publico-alvo): Trata-se de
pessoa fisica ou organizacdo (B2C ou B2B)? No caso de pessoa fisica, descrever,
considerando: sexo, faixa etaria, estado civil, escolaridade, ocupagéo profissional,
estado civil, classe social e outros dados pertinentes; no caso de cliente
organizacional, descrever: porte da empresa, localizacdo geogréafica, ramo de
atividade, linha de produtos e servicos e caracteristicas do perfil dos consumidores.
Definir habitos e atitudes do consumidor em relagcdo aos produtos/servigos:
periodicidade de compra, volume médio de compras, preferéncia por canais de
distribuicdo e outros itens pertinentes. Descrever a que tipo de influéncias o
consumidor estd exposto antes e durante a compra. Verificar quem compra, quem
usa/consome, quem influencia, quem decide a compra, como normalmente ela é feita
e quais os fatores e critérios utilizados para a compra? Informar se em algum momento
do processo de vendas a empresa fornece subsidios de apoio a decisdo de compra.
Mencionar qual o peso do nome da empresa/marca no processo decisorio. Dizer se
h& sazonalidade na compra, ressaltando épocas e motivos.

b) Forcas Ambientais: Verificar que variaveis ambientais interferem na
empresa e no mercado em se tratando de micro e macroambiente de marketing.

e Microambiente: Concorrentes - quem sao, onde estdo e quais suas
forcas e fraquezas?_Fornecedores - quem sao, onde estdo e como € 0
relacionamento deles com a empresa? Distribuidores (atacadistas
e/lou varejistas) - quem sdo, onde se localizam e como é o
relacionamento deles com a empresa, visando parcerias promocionais,
aumento das vendas, melhor exposi¢cdo e compromisso com o produto
etc. Outros Publicos - que outros publicos interferem positiva ou
negativamente no negoécio da empresa: imprensa, associacdes de
classe, associagbes comunitarias, governo, autoridades etc?

e Macroambiente: Analisar de que forma as variaveis do
macroambiente poderdo afetar os produtos e a empresa: politico-legal
- leis, decisOes politicas; econdmica - inflacao, taxa de juros, oscilagéo
do ddlar, endividamento da populagéo etc; socio-cultural - valores,

hébitos e costumes das pessoas; tecnoldgica: avangos
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1.3 - ANALISES ESTRATEGICAS

a) Analise SWOT ou FOFA: Levantar as forcas e oportunidades,
fraguezas e ameacas dos ambientes interno e externo.

b) Matriz BGC: Analisar o portfélio de produtos da empresa identificando
quais se constituem como crianca problema, estrela, vaca leiteira ou abacaxi.

c) Ciclo de vida dos produtos: Identificar em qual fase do ciclo de vida
estdo os principais produtos da empresa, considerando: introducédo, crescimento,

maturidade e declinio.

7.2 RELATORIO 2 — PROPOSTA DE CRIACAO DE NOVO PRODUTO OU SERVICO

a) Novo Produto/Servico (inédito para o mercado ou melhoria de um existente,
com diferencial competitivo): Apresentar uma ideia inovadora de produto para a
empresa, tendo como referéncia as analises estratégicas feitas neste trabalho.
Identificar possiveis concorrentes para o produto e a sua influéncia no processo de
lancamento. Determinar um segmento de mercado capaz de se interessar por esse
novo produto, tendo como referéncia as bases para a segmentacdo de mercado.
Determinar, com base nas informacbes anteriores, caracteristicas, beneficios,
diferencial, marca, embalagem e r6tulo do produto ou servico.

b) Definicdo do publico-alvo e suas caracteristicas;

c) Definicdo do posicionamento no mercado (vantagens competitivas);

d) Estratégia de preco: Determinar as estratégias de preco (penetracdo ou
desnatamento) para o novo produto e as formas de pagamento que serao utilizadas.

e) Estratégia de praca e distribuicdo: determinar onde o produto sera
comercializado em se tratando de cidades, estados, regifes etc; 0s niveis e 0s tipos
de canal de distribuicdo que serdo utilizados e as acdes necessarias para a
adequacao da forga de vendas, em fungéo do langamento do novo produto.

f) Estratégia de Promocdo e Comunicacao: indicar taticas, meios e veiculos
gue serdo utilizados no langamento do produto no mercado (publico externo e publico
interno). Determinar pelo menos uma ag¢éao de comunicacao voltada ao publico interno
da empresa.

g) Organizar uma feira de negécios para promover 0 novo produto nas
dependéncias da FATEC de Jales.
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h) Criar e produzir para a feira um Breafing contendo: banner, folheto,

protoétipo ou ilustracdo do produto e outros.

i) Plano de Acéo

Elaborar plano de acdo, definindo responséaveis, prazos e

recursos

necessarios para as atividades planejadas (utilizar modelo recomendado pelo
professor responsavel). E indispensavel que o plano de acdo indique sempre, com

clareza, o que sera feito, quem fara, até quando e quanto custara.

Exemplo:
PLANO DE MARKETING
Mix do Marketing Estratépia Obi. Pretendidos Atividades Responsdveis Custos Lronograma jMensal)
Definida s (67 [s[afw[1a[1
ampliar a Aumentar o Market Penetrar na regiao setor de produgdo, RS 50.000,00 X
variedade de share em 30% Mordeste do pais marketing & vendas
produto, Praca & produtos no melhorar o rvestir em Setor de marketing RS 30.000,00 ®
Promogio mercado reconhecimento da markating digital
marca
sumentar o lucro em Aumentar as vendas | Setor de marketing e RS 20.0:00,00 ®
10% am 20% wendas
Aprimorar os Diminuir em S0% as Estudo sobre as setor de marketing RS 10.000,00
produto mecanismos de reclamagbes dos clientes | reclamagbes dos
resposta as cligntes no ditimo
reclamagdes dos ano
clientas Aumentar a satisfagio pefinir as agbes de Setor de marketing RS 5.000,00 | %
dos clientes — atinginde respostas a0s
0% clientes
Manter esses resultados mplementar 2 Setor de marketing RS 5.000,00 il |xlxlx |x [x
controlar essas
agbes

Explicar como sera feito o controle das a¢cbes do plano de marketing, através

de quais indicadores e se necessario como serdo as acoes corretivas.

Obs: Utilizar fundamentacdao tedrica e embasamento cientifico através

de citacdes e autores de cada éarea.

7.3 RELATORIO 3 — PLANO FINANCEIRO E CONCLUSAO

O terceiro relatorio contempla o detalhamento do Plano Financeiro aplicado
ao negocio.

a) Custo de Implantacdo — (detalhamento dos investimentos);

b) Custos de Producéo — (gastos fixos e variaveis);

c) Elaboracéo do Fluxo de Caixa

d) Previsao de faturamento mensal — (planilha de 6 meses)

e) Previséo de lucratividade (planilha de 6 meses)

f) Capital de giro — (do valor total estabelecer a quantia designada)
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e) Utilizar um indicador financeiro de viabilidade da ideia (payback, mark-up,

etc.)

Concluséo: utilizar os dados financeiros para justificar todo o plano de

marketing.

Obs: Utilizar fundamentacéo tedrica e embasamento cientifico através
de citacOes e autores de cada &rea.

Além disso, inclui-se ao terceiro relatdrio a entrega dos elementos pré e pos

textuais: Introducéo, Sumério, Referéncias Bibliograficas, etc.
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8 AVALIACAO

A avaliacdo do Projeto Interdisciplinar se dara por meio da atribuigcdo de notas,
de zero a dez, sendo considerados suficientes os trabalhos com nota igual ou superior
a 6 (seis). A nota atribuida devera considerar a entrega dos relatorios efetivamente
feita dentro dos prazos estabelecidos e sua correta formatacéo e conteudo.

Portanto a nota, “de zero a dez”, vai se constituindo durante o semestre, a
cada relatdrio entregue, corrigido e adequado em um processo de melhoria continua
e fecha o conceito final com a apresentacéo do trabalho na Feira de Ideias e Negécios.
Desta maneira, a nota final € constituida da entrega dos relatorios, mais conceitos

sobre a apresentacéo na Feira.

8.1 FEIRA DE IDEIAS E NEGOCIOS

A Banca Examinadora da Feira de Ideias e Negdcios sera composta por trés
docentes da FATEC Jales, preferencialmente pelo coordenador do curso, pelo
professor responsavel pela AAP e professor auxiliar. O coordenador do curso pode
alterar a composicdo da banca se entender necessario.

Para apresentacao do trabalho os alunos deverao utilizar “stands” criativos
onde serd apresentada a nova proposta de produto/ servico elaborada pelo grupo.

Cada grupo de estudantes tera 15 (quinze) minutos para expor seu novo

produto/ servico bem como todo o material de marketing elaborado para o evento.
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9 RELATORIO FINAL

Devera conter no minimo 20 (vinte) paginas digitadas com fonte Arial 12 e
espacamento entre linhas 1,5, seguindo os moldes apontados o Manual de Trabalhos
Académicos da Fatec Jales. Esse estudo deve apresentar as andlises e os resultados
obtidos, tendo em vista as atividades sugeridas, de modo a explicitar os objetivos
pretendidos e alcangados, em uma viséo interdisciplinar, clara e objetiva.

Esse relatoério deve ser entregue para o orientador da AAP na data

especificada explicitada no cronograma de datas.
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10 AUTORIA DO TRABALHO

O relatério gerado pelo desenvolvimento do Projeto Interdisciplinar é
constituido da busca de conhecimentos com base na teoria apresentada pelos
professores das disciplinas, pesquisas eletrbnicas e bibliograficas e os momentos
reflexivos em grupo, em que os alunos aplicam os conhecimentos aprendidos.

Por tratar-se de algo que deve ser essencialmente vivenciado pelo aluno, é
inadmissivel e intoleravel o plagio. De acordo com a Lei n® 9.610/98, plagiar &
apresentar como sua, uma obra artistica ou cientifica de outrem, sendo considerado
crime passivel de multa e prisdo (Lei de Direitos Autorais — Lei n°® 9.610/98). Uma vez

evidenciada tal pratica, o trabalho ter4 nota ZERO.
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11 ELABORACAO DO RELATORIO FINAL

11.1 PRE-TEXTUAIS

a) Capa

- padréo do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales, pagina 04.

b) Folha de Rosto

- manter a estrutura do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales
(pagina 06);

- substituir “Trabalho de Conclusao de Curso”, na Natureza do Trabalho,
por “Projeto Interdisciplinar IV do Curso de Tecnologia de Gestao
Empresarial’;

- 0 titulo do trabalho deve conter: Planejamento de marketing: um estudo
na empresa XXXXXXX;

- Desconsiderar o verso da folha de rosto.

c) Resumo na Lingua Vernacula (Portugués)
- Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,
pagina 13.
Observe que o resumo deve ser escrito de maneira formal cientifica e
impessoal. Deve conter objetivo do trabalho, a metodologia da pesquisa
e 0s principais resultados da pesquisa de maneira superficial.

f) Listas de llustracdes
- Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,
pagina 15

g) Sumaério
- Manter o padrao do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,
pagina 17.
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11.2 TEXTUAIS

a) Introducéo
Conforme Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales, pagina 18.

b) Objetivo Geral
Extrair do manual Projeto Interdisciplinar IV entregue a todos 0s grupos no
inicio do semestre. (Finalidade e Objetivo do Projeto) e com base nele e

adequar para o seu foco de estudo.

c) Metodologia
Revisdo Bibliografica, concebendo uma ideia de negocio e desenvolvendo

um plano de negaocios.

d) Fundamentacdo Tedrica e Andlises de Resultados
Os grupos devem analisar os dados, gréficos e informac6es embasados
nas teorias, mesclando citacdes, definicbes e conceitos junto com o0s
comentarios e comparacdes analiticas. O trabalho deve ter embasamento

tedrico.

e) Concluséao
Conforme orientacdes do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec

Jales, pagina 18.

f) Insercdo de Tabelas e Quadros
Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,

pagina 20.

g) Graficos e Figuras
Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,

pagina 19
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h) Citacdes
Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,

pagina 21.

11.3 POS-TEXTUAIS

a) Referéncias
Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec Jales,
paginas (25-29) Todos os autores citados no trabalho devem estar

inseridos nas referéncias.

b) Apéndices e Anexos
Conforme exigéncia do Manual de Trabalhos Académicos da Fatec

Jales, pagina 30.
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12 CRITERIOS DE AVALIACAO DA BANCA EXAMINADORA

1. Pontualidade na entrega dos relatérios — 2,0 pontos

2. Qualidade do conteudo, pesquisa e resultados — 3,0 pontos

3. Cumprimento das normas ABNT (Manual de Trabalhos Académicos da
Fatec Jales) — 2,0 pontos

4. Apresentacdo na Feira de Negocios — 3,0 pontos

Total da pontuacéo: 10,0 pontos



13 CRONOGRAMA DE ATIVIDADES - AAP

DATA ATIVIDADE
1 - Caracterizagdo da empresa e composto mercadoldgico
1.1 — Composto Mercadologico
1.2 — Diagnostico de Mercado
1.3 — Andlises estratégicas
22/09/24 Entrega do 1° Relatério
2. Proposta de criagéo do novo produto
20/10/24 Entrega do 2° Relatério
3. Plano financeiro e Concluséo
17/11/24 Entrega do 3° Relatério
Entrega oficial do Projeto Integrador IV (pronto) — 3 cépias.
08/12/24 Entrega FINAL

A ser definida

Apresentacao na Feira de Ideias e Negocios na FATEC
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