
Aula 2 3 O Mindset Empreendedor e a 
Identificação de Oportunidades

Bem-vindo(a) à Aula 2 do nosso curso! Você já se perguntou o que realmente diferencia aqueles que transformam 
ideias em negócios de sucesso dos que ficam apenas no "e se..."? Não é apenas uma questão de sorte ou de ter 
uma ideia genial. É, antes de tudo, uma forma de pensar, um mindset que nos prepara para ver o mundo com 
outros olhos e, mais importante, para agir.

Nesta aula, vamos mergulhar fundo no universo do empreendedorismo, não apenas como um conjunto de 
técnicas, mas como uma jornada de autodescoberta e ação. Nosso objetivo é que, ao final, você seja capaz de 
identificar as características essenciais de uma mentalidade empreendedora, aplicar técnicas eficazes para 
detectar problemas reais e transformá-los em oportunidades de negócio, e utilizar ferramentas práticas para 
avaliar suas próprias ideias. Prepare-se para desvendar o caminho que leva da simples observação à criação de 
valor.

Ao longo das próximas páginas, exploraremos desde a resiliência e a adaptabilidade que moldam o empreendedor, 
até as metodologias mais atuais para validar suas ideias no mercado. Veremos como a validação contínua e uma 
cultura orientada a dados são cruciais para reduzir riscos e otimizar recursos, garantindo que suas soluções 
realmente atendam às necessidades do cliente. Vamos juntos nessa jornada de aprendizado e transformação!



A Mentalidade Empreendedora: Mais que 
um Traço, um Estilo de Vida
Você já se sentiu desmotivado(a) por um obstáculo, ou talvez paralisado(a) pela incerteza? É uma sensação 
comum, especialmente quando pensamos em iniciar algo novo. No mundo do empreendedorismo, esses 
sentimentos são constantes, mas a forma como lidamos com eles é o que define o sucesso. O mindset 
empreendedor não é um dom inato para poucos, mas um conjunto de atitudes e habilidades que podem ser 
desenvolvidas por qualquer um que esteja disposto a aprender e a se adaptar.

Imagine um navegador que parte em uma viagem de volta ao mundo. Ele não espera mares calmos o tempo todo; 
ele se prepara para tempestades, ventos contrários e imprevistos. Sua mentalidade não é de evitar problemas, mas 
de superá-los, ajustando as velas e recalibrando a rota. Da mesma forma, o empreendedor vê os desafios não 
como barreiras intransponíveis, mas como oportunidades para aprender, inovar e crescer. É essa perspectiva que 
transforma a adversidade em trampolim.

Essa mentalidade se manifesta em pilares como a resiliência, a adaptabilidade e uma visão aguçada. Sem eles, a 
jornada empreendedora seria insustentável. Pense em grandes empresas que começaram em garagens ou 
pequenos escritórios, enfrentando inúmeras rejeições e falhas. O que as manteve de pé? Certamente não foi a 
ausência de problemas, mas a capacidade de persistir, aprender com os erros e seguir em frente.



Resiliência: A Arte de Se Reerguer Mais 
Forte
A resiliência é, talvez, a característica mais celebrada do 
empreendedor. Ela não significa ser imune a falhas ou 
dificuldades, mas sim a capacidade de se recuperar 
rapidamente de contratempos, aprender com eles e seguir 
em frente com ainda mais força. No ambiente dinâmico das 
startups, onde a incerteza é a regra, a resiliência é o 
combustível que impede o motor de parar.

Pense em um bambu. Ele é flexível, dobra-se com o vento, 
mas raramente quebra. Quando a tempestade passa, ele 
volta à sua posição original, talvez até mais forte por ter 
resistido. Essa é a essência da resiliência empreendedora. 
Não se trata de evitar a queda, mas de saber como se 
levantar. Um empreendedor resiliente não se abate por um 
"não" de um investidor, por um produto que não vendeu 
como esperado ou por uma crise de mercado; ele analisa, 
ajusta e tenta novamente.

Um exemplo prático é o caso de um empreendedor que lança um aplicativo e, após meses de trabalho, percebe 
que os usuários não o utilizam como previsto. Em vez de desistir, ele conversa com os usuários, identifica os 
pontos de atrito, pivota o modelo de negócio e lança uma nova versão, mais alinhada às necessidades reais. Essa 
capacidade de absorver o impacto, reavaliar e persistir é o que transforma falhas em degraus para o sucesso.



Adaptabilidade e Visão: Navegando em 
Águas Desconhecidas
Se a resiliência nos ajuda a superar os golpes, a adaptabilidade nos permite dançar com a mudança. O mundo dos 
negócios, especialmente o das startups, é um palco de transformações constantes. Novas tecnologias surgem, o 
comportamento do consumidor muda, e a concorrência se reinventa a todo momento. Um empreendedor 
adaptável não apenas reage a essas mudanças, mas as antecipa e as utiliza a seu favor.

Imagine um camaleão. Ele muda de cor para se misturar ao ambiente, não por indecisão, mas por uma estratégia 
de sobrevivência e caça. Da mesma forma, o empreendedor adaptável ajusta seu modelo de negócio, suas 
estratégias de marketing ou até mesmo seu produto principal para se alinhar às novas realidades do mercado. Não 
se apegar cegamente a uma ideia inicial é um sinal de inteligência e flexibilidade, não de fraqueza.

Complementando a adaptabilidade, a visão é a bússola que orienta o empreendedor. Ter visão significa enxergar 
além do presente, antecipar tendências e imaginar um futuro que ainda não existe, mas que pode ser construído. É 
a capacidade de ver o potencial em um problema não resolvido, de conectar pontos aparentemente desconexos e 
de traçar um caminho claro para onde se quer chegar. Sem visão, a adaptabilidade seria apenas uma reação sem 
propósito.



Identificação de Oportunidades: Além da 
"Boa Ideia"

Muitas pessoas acreditam que para empreender, basta ter uma "boa ideia". No entanto, a história está cheia de 
boas ideias que nunca se tornaram negócios viáveis. A verdadeira arte do empreendedorismo não está em ter uma 
ideia, mas em identificar uma oportunidade de negócio 3 algo muito mais robusto e com potencial de mercado. 
Uma oportunidade surge da intersecção entre uma necessidade real, um problema não resolvido e a capacidade 
de oferecer uma solução inovadora e escalável.

Pense na diferença entre um sonho e um projeto. Um sonho pode ser abstrato e distante, enquanto um projeto tem 
etapas, recursos e um plano de execução. Uma "boa ideia" é como um sonho; uma oportunidade de negócio é um 
projeto em potencial. Ela exige pesquisa, validação e uma compreensão profunda do contexto em que se insere. 
Não basta pensar "seria legal se existisse X"; é preciso perguntar "quem precisa de X, por que precisa, e quanto 
estaria disposto a pagar por isso?".

A identificação de oportunidades é um processo ativo e investigativo. Não é esperar que uma ideia brilhante caia 
do céu, mas sim procurar ativamente por lacunas no mercado, por ineficiências em processos existentes ou por 
necessidades emergentes que ainda não foram adequadamente atendidas. É como um detetive que busca pistas, 
conecta fatos e desvenda um mistério, em vez de esperar que a solução apareça por si só.



Técnicas para Identificação de Problemas 
Reais e Dores de Mercado
Para encontrar uma oportunidade, precisamos primeiro encontrar um problema. Mas não qualquer problema; 
precisamos identificar problemas reais e dores de mercado que afetam um número significativo de pessoas ou 
empresas. Isso exige mais do que uma observação superficial; requer empatia, curiosidade e uma abordagem 
sistemática.

Observação Ativa
Preste atenção ao seu redor: o que incomoda as 
pessoas? Quais tarefas são tediosas ou 
ineficientes? Onde há frustração? Por exemplo, 
observe como as pessoas interagem com a 
tecnologia, como realizam suas compras, ou como 
se deslocam pela cidade. Muitas startups de 
sucesso nasceram da simples observação de um 
gargalo no dia a dia.

Escuta Ativa e Empática
Converse com potenciais clientes, amigos, 
familiares e colegas sobre seus desafios. Pergunte 
"por que" repetidamente para ir além da superfície 
e entender a raiz do problema. Muitas vezes, as 
pessoas não conseguem articular suas 
necessidades, mas conseguem descrever suas 
frustrações. Um empreendedor que sabe ouvir 
pode transformar essas dores em soluções 
valiosas.



Brainstorming e Ideação: Liberando a 
Criatividade Estruturada
Uma vez que temos uma compreensão clara dos problemas e dores de mercado, o próximo passo é gerar uma 
vasta gama de possíveis soluções. É aqui que o brainstorming e a ideação entram em cena. Essas técnicas são 
projetadas para estimular a criatividade e a geração de ideias, sem julgamento inicial, permitindo que o 
pensamento flua livremente.

Imagine uma cachoeira de ideias. No brainstorming, o objetivo é deixar essa cachoeira fluir sem interrupções. Não 
há ideias ruins nesta fase. O foco é na quantidade, não na qualidade. Anote tudo o que vier à mente, por mais 
absurdo que pareça. Ideias aparentemente malucas podem, muitas vezes, ser o ponto de partida para soluções 
inovadoras quando combinadas ou refinadas.

A ideação vai um pouco além, estruturando esse fluxo criativo. Ela pode envolver técnicas como o "SCAMPER" 
(Substituir, Combinar, Adaptar, Modificar, Propor outro uso, Eliminar, Reverter) ou o "Mapa Mental", que ajudam a 
explorar diferentes ângulos de um problema e a gerar soluções mais diversas. O segredo é criar um ambiente onde 
a inovação seja encorajada e onde a colaboração possa florescer, transformando a energia criativa em um portfólio 
de possibilidades.



Análise de Tendências: O Futuro no Radar
Identificar problemas atuais é fundamental, mas para construir um negócio duradouro, é crucial ter um olho no 
futuro. A análise de tendências permite que os empreendedores antecipem mudanças no mercado, no 
comportamento do consumidor e na tecnologia, posicionando suas soluções para atender às necessidades de 
amanhã. É como ter um radar que detecta os movimentos do mercado antes que eles se tornem óbvios para todos.

Pense em um surfista experiente. Ele não espera a onda chegar para começar a remar; ele observa o mar, sente a 
correnteza e posiciona-se estrategicamente para pegar a onda perfeita no momento certo. Da mesma forma, o 
empreendedor que analisa tendências não apenas reage ao que está acontecendo, mas se prepara para o que está 
por vir, construindo soluções que serão relevantes e desejadas no futuro próximo.

Isso envolve acompanhar relatórios de mercado, publicações especializadas, redes sociais, e até mesmo observar 
o que está acontecendo em outros países ou setores. Por exemplo, a crescente preocupação com a 
sustentabilidade é uma tendência global que abre portas para negócios em energias renováveis, produtos 
ecológicos e economia circular. Ignorar essas tendências é como navegar sem bússola em um mar em constante 
mudança.



Da Ideia à Oportunidade de Negócio: 
Critérios de Avaliação Inicial
Após gerar várias ideias, o desafio é transformá-las em oportunidades de negócio concretas. Isso exige um 
processo de filtragem e avaliação rigoroso, onde a paixão pela ideia é temperada pela lógica e pela análise de 
mercado. Não basta que a ideia seja boa; ela precisa ser viável, desejável e sustentável.

Imagine que você está garimpando ouro. Você não pega qualquer pedra brilhante; você usa ferramentas para 
separar o que é valioso do que não é. Da mesma forma, precisamos de critérios claros para avaliar nossas ideias. 
Alguns dos principais critérios de avaliação inicial incluem:

Tamanho do Mercado
Quantas pessoas ou empresas 
têm esse problema? O mercado 
é grande o suficiente para 
sustentar um negócio?

Diferenciação
Sua solução é única? O que a 
torna melhor ou diferente das 
alternativas existentes?

Viabilidade Técnica
É possível construir essa 
solução com os recursos e 
tecnologias disponíveis?

Viabilidade Financeira
É possível gerar receita e lucro com essa solução? 
Qual o custo de aquisição de clientes?

Paixão e Habilidade
Você tem paixão pelo problema e as habilidades (ou 
pode adquiri-las) para resolver?

Esses critérios ajudam a transformar uma "boa ideia" em uma oportunidade de negócio com potencial real de 
sucesso.



Ferramenta: Análise SWOT Pessoal 3 
Conheça a Si Mesmo
Antes de mergulhar de cabeça em uma oportunidade de negócio, é fundamental fazer uma autoavaliação. Afinal, o 
empreendedor é o principal ativo da startup. A Análise SWOT Pessoal é uma ferramenta poderosa que permite 
mapear suas Forças (Strengths), Fraquezas (Weaknesses), Oportunidades (Opportunities) e Ameaças (Threats) em 
relação ao seu perfil empreendedor e aos seus objetivos de negócio.

Pense em um atleta que se prepara para uma competição. Ele precisa conhecer suas habilidades (forças), onde 
precisa melhorar (fraquezas), as chances de vitória (oportunidades) e os desafios que enfrentará (ameaças). Da 
mesma forma, um empreendedor que conhece sua SWOT pessoal está mais preparado para tomar decisões 
estratégicas, alavancar seus pontos fortes e mitigar seus pontos fracos.

Por exemplo, uma força pode ser sua rede de contatos, uma fraqueza pode ser a falta de experiência em vendas, 
uma oportunidade pode ser um curso de capacitação e uma ameaça pode ser a procrastinação. Ao identificar 
esses elementos, você pode criar um plano de desenvolvimento pessoal que o alinhe melhor com a jornada 
empreendedora, transformando potenciais obstáculos em caminhos para o crescimento.

Conceito Âmbito/Aplicação Base/Origem Exemplo

Forças Interno, positivo (o que 
você faz bem)

Habilidades, 
conhecimentos, 
experiências, rede

Boa comunicação, 
conhecimento técnico 
em TI, rede de contatos 
extensa.

Fraquezas Interno, negativo (o que 
você precisa melhorar)

Lacunas de habilidades, 
medos, hábitos

Dificuldade em delegar, 
falta de experiência em 
marketing digital.

Oportunidades Externo, positivo (o que 
pode te beneficiar)

Tendências de 
mercado, cursos, 
parcerias

Crescimento do setor 
de e-commerce, vaga 
em programa de 
aceleração.

Ameaças Externo, negativo (o 
que pode te prejudicar)

Concorrência, 
mudanças regulatórias, 
crises

Entrada de um grande 
concorrente, 
instabilidade 
econômica.



Ferramenta: Ikigai Aplicado a Negócios 3 
Encontrando Propósito
O Ikigai é um conceito japonês que significa "razão de ser" ou "razão para viver". Aplicado aos negócios, ele se 
torna uma ferramenta poderosa para encontrar um propósito que vá além do lucro, conectando sua paixão, sua 
missão, sua vocação e sua profissão. Um negócio com Ikigai é mais resiliente, inspirador e capaz de atrair talentos 
e clientes que compartilham dos mesmos valores.

Imagine um mapa de tesouro com quatro círculos que se sobrepõem. O ponto central onde todos se encontram é o 
seu Ikigai. No contexto de um negócio, isso significa encontrar o equilíbrio entre:

01

O que você ama fazer
Sua paixão, o que te energiza.

02

O que o mundo precisa
O problema que você quer resolver, a dor de mercado.

03

Pelo que você pode ser pago
A viabilidade econômica do seu negócio.

04

No que você é bom
Suas habilidades e competências.

Quando um negócio consegue alinhar esses quatro pilares, ele não apenas gera valor financeiro, mas também um 
impacto significativo e uma satisfação profunda para o empreendedor e sua equipe. Por exemplo, um 
empreendedor que ama cozinhar (o que ama), percebe a falta de opções saudáveis e rápidas para almoço (o que o 
mundo precisa), abre um serviço de marmitas gourmet (pelo que pode ser pago) e é um excelente chef (no que é 
bom). Isso é Ikigai em ação.



Validação Contínua e Foco no Cliente: 
Reduzindo Riscos
No passado, muitos empreendedores passavam anos desenvolvendo um produto em segredo, para só então 
lançá-lo no mercado e descobrir que ninguém o queria. Hoje, essa abordagem é um risco desnecessário. As 
metodologias de Validação Contínua e Foco no Cliente, como o Lean Startup e o Customer Development, 
revolucionaram a forma como as startups são construídas, priorizando a aprendizagem e a adaptação.

Pense em um cientista. Ele não cria uma teoria e a 
defende cegamente; ele formula uma hipótese, testa-a 
com experimentos, coleta dados e, se necessário, 
ajusta sua teoria. Da mesma forma, o empreendedor 
moderno não constrói um produto baseado apenas em 
suposições. Ele cria um Produto Mínimo Viável (MVP), 
testa-o com clientes reais, coleta feedback e itera, ou 
seja, aprimora o produto continuamente.

Essa abordagem reduz drasticamente o desperdício de 
tempo e recursos, pois garante que a solução esteja 
sempre alinhada com o que o mercado realmente 
deseja. O foco não é apenas em "construir", mas em 
"aprender" o que construir. É um ciclo virtuoso de 
construir, medir e aprender, onde cada interação com 
o cliente é uma oportunidade para refinar a proposta 
de valor e otimizar o uso de recursos.



Cultura de Dados (Data-Driven): Decisões 
Estratégicas e Inteligentes
Em um mundo cada vez mais conectado, a quantidade de informações disponíveis é imensa. Para o 
empreendedor, isso representa uma mina de ouro, desde que ele saiba como extrair valor dela. A Cultura de 
Dados (Data-Driven) significa tomar decisões estratégicas baseadas em fatos e métricas, e não apenas em 
intuição ou achismos. É a diferença entre navegar por um mapa e navegar por estrelas.

Imagine um piloto de avião. Ele não confia apenas em sua intuição para voar; ele usa uma série de instrumentos e 
dados (velocidade, altitude, consumo de combustível) para tomar decisões precisas e seguras. Da mesma forma, 
um empreendedor data-driven utiliza KPIs (Key Performance Indicators) 3 indicadores-chave de desempenho 3 
para monitorar o progresso, identificar gargalos e otimizar suas estratégias.

Desde o desenvolvimento do produto até as campanhas de marketing e vendas, cada etapa pode ser otimizada 
com base em dados. Por exemplo, ao invés de adivinhar qual cor de botão gera mais cliques em um site, um 
empreendedor pode realizar um teste A/B e usar os dados para tomar a decisão. Essa abordagem não apenas 
aumenta as chances de sucesso, mas também permite uma alavancagem mais eficiente dos recursos.



Modelos de Negócio Escaláveis e 
Inovadores: Crescimento Exponencial
Uma ideia pode ser boa, mas para se tornar uma startup de sucesso, ela precisa ter potencial de escalabilidade. 
Um modelo de negócio escalável é aquele que pode crescer rapidamente em receita sem um aumento 
proporcional nos custos. Isso significa que, à medida que você conquista mais clientes, o custo para atender cada 
novo cliente diminui, gerando margens de lucro cada vez maiores.

Pense em uma fábrica de software versus uma consultoria tradicional. A fábrica de software pode desenvolver um 
produto uma vez e vendê-lo para milhares ou milhões de clientes com um custo marginal baixo por cópia. Já a 
consultoria, para atender mais clientes, precisa contratar mais consultores, aumentando seus custos 
proporcionalmente. O primeiro é escalável, o segundo não.

Os modelos de negócio inovadores muitas vezes são a chave para a escalabilidade. Eles podem envolver o uso de 
tecnologia para automatizar processos, plataformas que conectam oferta e demanda (como Uber ou Airbnb), ou 
modelos de assinatura que geram receita recorrente. A busca por um modelo de negócio que permita um 
crescimento exponencial é um dos pilares do empreendedorismo moderno e da atração de investimentos.



Consolidando a Jornada Empreendedora: Da 
Visão à Ação
Chegamos a um ponto crucial da nossa jornada. Vimos que o empreendedorismo não é apenas sobre ter uma 
ideia, mas sobre cultivar uma mentalidade de resiliência, adaptabilidade e visão. Aprendemos a identificar 
problemas reais, a gerar soluções criativas e a filtrá-las para encontrar verdadeiras oportunidades de negócio. 
Exploramos ferramentas como a Análise SWOT Pessoal e o Ikigai para alinhar nossos propósitos com o mercado.

Mais importante ainda, mergulhamos nas tendências atuais, como a validação contínua e a cultura de dados, que 
nos ensinam a construir com inteligência, testar com rigor e decidir com base em evidências. E, finalmente, 
entendemos a importância de buscar modelos de negócio escaláveis e inovadores para garantir um crescimento 
sustentável e de alto impacto.

A jornada empreendedora é um ciclo contínuo de aprendizado, experimentação e ajuste. Não existe uma fórmula 
mágica, mas sim um conjunto de princípios e ferramentas que, quando aplicados com dedicação e paixão, 
aumentam exponencialmente suas chances de sucesso. Lembre-se: o mundo está cheio de problemas esperando 
por soluções criativas e empreendedores dispostos a transformá-los em oportunidades.



Em Prática: Seus Próximos Passos

Observe Ativamente
Dedique um dia para observar os problemas e frustrações das pessoas ao seu redor. Anote tudo.

Autoavaliação
Faça sua Análise SWOT Pessoal e identifique 3 pontos fortes e 3 fraquezas que você pode trabalhar.

Converse
Escolha um problema que te chamou a atenção e converse com 3-5 pessoas que o vivenciam. 
Pergunte "por que" várias vezes.

Ideie
Com base nos problemas identificados, faça um brainstorming de 10-15 soluções possíveis, sem 
julgamento.

Reflita
Como você pode aplicar o conceito de Ikigai para encontrar um propósito maior em uma dessas 
ideias?

Autoavaliação
Qual das seguintes características é essencial para um empreendedor que precisa se recuperar rapidamente de 
falhas e aprender com elas? a) Visão de longo prazo b) Adaptabilidade c) Resiliência d) Habilidade de 
negociação

1.

Ao buscar oportunidades de negócio, qual a principal diferença entre uma "boa ideia" e uma "oportunidade de 
negócio" segundo o texto? a) A boa ideia é sempre inovadora, a oportunidade não. b) A oportunidade de 
negócio é uma boa ideia validada por um problema real e potencial de mercado. c) A boa ideia é escalável, a 
oportunidade de negócio não. d) A oportunidade de negócio é sempre mais fácil de implementar.

2.

A metodologia Lean Startup e o Customer Development são exemplos de abordagens que priorizam: a) O 
desenvolvimento de produtos complexos e completos antes do lançamento. b) A validação contínua e o foco no 
cliente para reduzir riscos. c) A intuição do empreendedor acima de qualquer dado. d) A criação de modelos de 
negócio não escaláveis.

3.

Um empreendedor que utiliza KPIs (Key Performance Indicators) para monitorar o progresso e otimizar suas 
estratégias está aplicando qual conceito? a) Análise SWOT Pessoal b) Ikigai c) Validação Contínua d) Cultura de 
Dados (Data-Driven)

4.

Descreva brevemente como a Análise SWOT Pessoal e o Ikigai podem se complementar para ajudar um 
empreendedor a iniciar um novo negócio com mais clareza e propósito.

5.



Gabarito

1
Resposta
c) Resiliência

2
Resposta
b) A oportunidade de negócio é uma boa ideia validada por um problema real e potencial de mercado.

3
Resposta
b) A validação contínua e o foco no cliente para reduzir riscos.

4
Resposta
d) Cultura de Dados (Data-Driven)

5

Resposta
A Análise SWOT Pessoal ajuda o empreendedor a entender suas forças e fraquezas internas, e as 
oportunidades e ameaças externas que o afetam. Isso oferece um panorama realista de suas 
capacidades e do ambiente. O Ikigai, por sua vez, complementa ao ajudar a alinhar essas 
capacidades e o que o mundo precisa com a paixão e o que pode gerar valor financeiro, garantindo 
que o negócio tenha um propósito profundo e seja sustentável a longo prazo. Juntas, as ferramentas 
permitem um autoconhecimento estratégico e uma direção com significado.



Conexão com a Próxima Aula

Nesta aula, aprendemos a identificar problemas e a gerar ideias. Mas como garantir que essas ideias realmente 
ressoem com quem importa: o usuário? Na Aula 3 3 Design Thinking: Abordagem Centrada no Usuário, vamos 
explorar uma metodologia poderosa que coloca o ser humano no centro do processo de inovação, garantindo 
que suas soluções sejam não apenas viáveis, mas também desejáveis e úteis. Prepare-se para pensar como um 
designer!

Recursos Adicionais
Livro: "O Lado Difícil das Situações Difíceis" de Ben Horowitz (para aprofundar em resiliência e liderança).

Livro: "Startup Enxuta" de Eric Ries (para entender a fundo a validação contínua e o MVP).

Artigo: "What is Ikigai?" da Forbes (para uma visão mais aprofundada do conceito).

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. 
Consulte sempre fontes oficiais para verificar alterações.


