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AUTOR: (MEMORIAL – escrever sobre a vida profissional e educacional do autor) 
 
TEMA: O ESTUDO DE RETENÇÃO DO CLIENTE: MARKETING DE 
RELACIONAMENTO E FIDELIZAÇÃO. (histórico da origem do assunto) 
 
 A  c a d a  d ia  o  c on sum i d or  de sco b re  e  in se re  no v o s  e  d i f e ren te s  

p rod u t o s  em  sua  v i da .  Há  e xc es so  de  i n fo rm a çã o ,  de  a pe l os  e  d e  n o va s  

o f e r t a s  i nu nda nd o  o  me rc ad o .  A  ma n ut e nçã o  de  u ma  c l i e n t e l a  f i e l ,  

t a re f a  e s se nc ia l  à  s ob re v i vê nc i a  da s  e m p re sa s ,  ve m  se  t o rna n d o  ca da  

v e z  ma i s  c om p le xa .  A l ém  d i s s o ,  a t ra i r  u m no vo  c l i en t e  c us t a  m ui t o  m a i s  

d o  q ue  m a nt e r  um  c l i e n t e  a n t i go .  

 

PROBLEMA: (efetuar perguntas que serão respondidas e provadas pelo trabalho) 
 

D e  q ue  m ane i ra  p ode mo s  co la bo ra r  c o m  o s  g r an des  p rob l e ma s  

e nf ren ta d os  n o  Bra s i l  pe l a s  e m p resa s  n a  f i d e l i za çã o  co m  seu s  c l i en t e s  e  

p a r a  c on q u is t a  de  n o v o s  co ns um i d ore s ,  a s sum in do  c om p rom i s so  de  

r e s po nsab i l i d ad e s?  

 

JUSTIFICATIVA: (porque o autor escolheu falar deste assunto!!!) 
 

M os t ra r  ao s  ó rgã o s  c om pe t e n te s  mé t o do s  e f i c i en te s  de  

f i d e l i zaç ã o  com  seu s  c l i e n te s .  

 

OBJETIVOS GERAIS: (o que se espera do trabalho) 
 

Se ns i b i l i za r  a s  s oc i e da de s  mo der na s ,  o s  ó rgã o s  in te rna c io n a i s  

e  os  go ve rn os ,  qu an to  a o s  p rob le ma s  en f re n ta d os  pe l a s  em p re sa s .  

 
OBJETIVO ESPECÍFICO: (quais recursos serão usados para se conseguir o objetivo 
geral do trabalho) 
 

M os t ra nd o  f a t os  q ue  sã o  ge rad o re s  d e  s e pa raç ão  d o s  c l i e n t e s .  

 

METODOLOGIA: (quais os métodos de pesquisas que serão utilizadas para se provar o 
texto do trabalho) 
 

Pe s qu i sa  i n d i re ta  n os  s i t e s  da  In t e rne t  e s pec í f i c o s  e  L i v r o s  

s o b re  o  t e ma  abo rda d o .  

 

DELIMITAÇÃO: (qual o limite que será usado para finalizar as pesquisas) 
 

Pe s qu i sa  na s  s o c i ed a de s  m od e rna s ,  no  B ras i l  c o n t em po râne o .  

 

 



 

CRONOGRAMA: (exemplo – datas e atividades na composição do trabalho) 
 
 

MESES 
DESCRIÇÃO DA ATIVIDADE 

MAR MAI JUN JUL AGO SET OUT NOV DEZ 

Levantamento dos dados          

Elaboração da pesquisa          

Digitação do TCC        
  

Entrega do trabalho         
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