PROPOSTA TECNICA E COMERCIAL

Desenvolvimento e Implementacdao de Modelo de Negdcios

para Produtos e Servicos Educacionais

Apresentada a Sociedade Brasileira de Gestdo do Conhecimento (SBGC)

Elaborada por: Elissandra Pereira Hurtado

Julho, 2026.



Proposta Técnica e Comercial — SBGC Modelo de Negécios Educacionais

1. Apresentacao

Esta proposta técnica e comercial descreve o escopo, a metodologia de trabalho e as
condi¢cbGes comerciais para a prestacao de servi¢cos de consultoria especializada em desenvolvimento
e implementacdo do modelo de negdcios dos produtos e servicos educacionais da Sociedade Brasileira
de Gestdo do Conhecimento (SBGC).

O trabalho abrange seis frentes complementares: (1) desenvolvimento do modelo de negécio;
(2) marketing e comunicagao; (3) gestao de portfdlio de produtos educacionais; (4) gestdo do negdcio;
(5) gestao de relacionamento com compradores, ex-alunos e prospects (CRM); (6) e especificacdo da
infraestrutura tecnoldgica. As seis frentes serdo estruturadas para dar sustentacdo comercial,
operacional e tecnoldgica a oferta educacional da entidade.

2. Dados do Proponente

Identificacdo da parte contratada, responsdvel pela execucdo dos servicos descritos nesta proposta.

Campo Informacgdo

Razdo Social 37.243.241 ELISSANDRA PEREIRA HURTADO
CNPJ 37.243.241/0001-71

Responsavel Legal Elissandra Pereira Hurtado

Contato Elissandra.hurtado@gmail.com / (11) 94202 6234
Endereco Rua Cerara, 614, Fernanddpolis/SP — Cep.: 15606-162

3. Objeto da Proposta

O objeto desta proposta é o desenvolvimento do modelo de negdcios educacional da SBGC e
a implementacdo-teste (piloto) da plataforma tecnoldgica e do portfélio educacional inicial,
contemplando as frentes de marketing e comunicagao, gestao de portfdlio, gestdo do negécio, gestao
de relacionamento (CRM) e especificacdo de infraestrutura tecnoldgica descritas no escopo dos

Servigos.

4. Escopo dos Servigos

O escopo estd organizado em seis atividades, detalhadas a seguir com suas respectivas
descri¢es e entregaveis.
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4.1 Desenvolvimento de Modelo de Negdcio

Subatividade Descrigao Principais entregaveis

Desenvolvimento Estruturacdo (ou revisdo) do modelo de e Modelo de negdcio estruturado
do modelo de negocio dos produtos e servigos (Business Model Canvas ou
negocio educacionais da SBGC — proposta de instrumento equivalente)

valor, segmentos de publico, canais,
relacionamento, fontes de receita,
estrutura de custos, recursos e parcerias-
chave — em alinhamento com a estratégia
institucional da entidade.

e Plano de implementagao do
modelo de negdcio, com marcos
e responsaveis

e Conjunto de indicadores para
acompanhamento do modelo

4.2 Marketing e Comunica¢ao

Subatividade Descrigao Principais entregdaveis

Planejamento de Defini¢do do posicionamento dos produtos ® Plano de Marketing dos produtos
Marketing educacionais, segmentagao de publico- educacionais
alvo e composto de marketing (produto,

" e Posicionamento e proposta de
preco, praga e promogao) para cada linha

valor por produto/segmento

de oferta.
Planejamento de Defini¢cdo da estratégia de comunicagdo ¢ Plano de Comunicagdo
Comunicagdo institucional e comercial dos produtos

R AR ¢ Calendario editorial
educacionais, canais prioritarios, linha

editorial e calendario de agdes.

Execugdo Implementacgdo das a¢des de marketing e ® Pecas e campanhas executadas
comunicagdo planejadas, incluindo conforme calendario
producdo de conteldo, campanhas e

e Relatorios periddicos de
acompanhamento de resultados.

desempenho (alcance,
engajamento, conversdo)

4.3 Gestao de Portfdlio de Produtos Educacionais

Subatividade Descri¢ao Principais entregaveis

Gestdo de Organizagao e gestdo do portfélio de e Elaboracdo do portfélio de
portfdlio de cursos e produtos educacionais da SBGC. produtos com matriz de
produtos viabilidade

educacionais » L
e Politica de precificagao
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4.4 Gestao do Negdcio

Subatividade Descrigao Principais entregaveis

Prospeccao

Atendimento
Ativo

Atendimento
Passivo

Gestdo de
Inscricdes

Gestdo Financeira

Identificacdo e qualificacdo de
oportunidades (leads) para os produtos
educacionais.

Contato proativo com leads e prospects,
com o objetivo de conversdao em
inscrigoes.

Atendimento a demandas espontdneas de
interessados — duvidas e solicitacdes de
informacdo sobre os produtos
educacionais.

Condugao do processo de inscrigdo e
matricula dos participantes nos produtos
educacionais.

Controle de receitas, faturamento e
inadimpléncia associados aos produtos
educacionais.

4.5 CRM — Gestdo de Relacionamento

Subatividade Descrigao Principais entregaveis

Gestdo de
Relacionamento
com
Compradores

Gestdo de
Relacionamento
com Ex-Alunos

Estruturacdo da jornada de
relacionamento com os participantes
ativos, do inicio ao término do produto
educacional.

Manutencdo do vinculo com egressos,
voltada a fidelizagdo e a identificacdo de
novas oportunidades de negdcio.
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Funil de prospecg¢do estruturado

Base de leads qualificados

Roteiros de abordagem

Relatdrio de conversdo do
atendimento ativo

Protocolo de atendimento
passivo (chatbot)

Indicadores de tempo de
resposta e satisfagcdo

Fluxo operacional de inscri¢Ges

Relatdrio de inscrigdes por
produto/turma

Relatério de controle financeiro
(fluxo de caixa dos produtos
educacionais)

Indicadores de receita e
inadimpléncia

Jornada de relacionamento com
compradores configurada na
ferramenta de CRM

Relatério de engajamento

Base segmentada de ex-alunos

Plano de relacionamento pos-
curso
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4.6 Especificacdo e Recomendacdo de Infraestrutura Tecnoldgica

Especificacdo técnica e recomendacao de fornecedores ou desenvolvimento interno para os
componentes tecnoldgicos que sustentam a operacao educacional. O escopo é de especificacdo e
recomendacdo: a contratacdo e a implantacdo definitiva de cada componente serdo tratadas em
etapa posterior, conforme decisdo da SBGC.

Subatividade Descrigao Principais entregdaveis

Plataforma Especificagdo de requisitos e ® Especificagdo de requisitos
Educacional recomendacdo de plataforma educacional funcionais e técnicos da
(Assinatura SaaS) (LMS) em modelo de assinatura Saas, plataforma

compativel com o portfdlio de produtos
educacionais e com os processos de
gestdo do negdcio e de CRM definidos nas
demais frentes.

e Relatério comparativo de
fornecedores e desenvolvimento
interno

e Recomendacdo de plataforma

IA de Especificagdo de solugdo de inteligéncia e Especificagdo de requisitos da
Acompanhamento artificial de acompanhamento do aluno, solucdo de IA de

(Tutor com tutor personalizado que apoia o acompanhamento
Personalizado) processo de aprendizagem.

e Recomendacgdo de ferramenta/
fornecedor/ desenvolvimento

e Diretrizes de uso e de integracao
com a plataforma educacional

Certificagdo via Especificacdo de solugdo de certificagao e Especificacdo de requisitos da
Blockchain via blockchain, que assegure a solucdo de certificacdo via
autenticidade e a portabilidade digital e blockchain

inviolavel das competéncias adquiridas

o ® Recomendagdo de ferramenta/
pelos participantes.

fornecedor/ desenvolvimento

e Diretrizes de emissdo e de
verificacdo de certificados

Comunidade Ativa  Especificacdo de solugdo para constituicdo ® Especificacdo de requisitos da
e sustentacao de uma comunidade ativa solucdo de comunidade
de alunos e ex-alunos, associada aos

o ® Recomendagdo de ferramenta/
produtos educacionais.

fornecedor/ desenvolvimento

5. Abordagem Metodoldgica

A execucdo dos trabalhos segue um ciclo estruturado em quatro etapas: (1) diagndstico; (2)
desenho; (3) implementacdo; (4) e acompanhamento. Com entregaveis parciais validados em
conjunto com a equipe da SBGC ao final de cada etapa. Essa abordagem permite ajustes ao longo do
projeto e assegura que as solu¢des propostas estejam alinhadas a realidade operacional e a estratégia
institucional da entidade.
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e Diagnéstico: levantamento da situacdo atual do modelo de negdcio, do portfdlio de produtos

educacionais e dos processos de marketing, gestdao comercial e relacionamento.

e Desenho: estruturacdo das solucdes (modelo de negécio, planos de marketing e comunicacdo,

politica de portfdlio, processos de gestdao do negdcio, jornadas de CRM e especificacdo da

infraestrutura tecnoldgica).

e Implementacdo: colocacdo em pratica das solucGes desenhadas, com apoio direto da equipe

técnica responsavel.

e Acompanhamento: monitoramento dos indicadores definidos e ajustes necessarios ao longo

da execucgao.

6. Cronograma de Execucao

Frentes de trabalho

Meses 4 e 5

Diagndstico e desenvolvimento do modelo de negdcio; inicio da especificagdo da
infraestrutura tecnoldgica (plataforma educacional e tecnologias associadas).

Continuidade do desenvolvimento do modelo de negdcio; planejamento de marketing e
de comunicacgdo.

Desenvolvimento do portfélio de produtos educacionais e dos conteudos; configuragao
inicial do CRM.

Execuc¢do das agcdes de marketing e comunicac¢do; implementacao dos processos de
gestdo do negdcio (prospecgdo, atendimento, inscrigdes, gestdo financeira) e das
jornadas de relacionamento no CRM.

Consolidagdo dos processos implementados, ajustes finais e entrega dos indicadores de
acompanhamento.

O cronograma acima é macro e indicativo. O cronograma operacional detalhado (com datas, marcos e
responsdveis de cada parte) serd acordado com a equipe da SBGC na reunido de abertura dos trabalhos (kick-
off) e estabelecimento de plano de trabalho.

7. Equipe Técnica Responsavel

Os trabalhos serdo conduzidos por especialista com experiéncia em gestdo do conhecimento,

cultura organizacional e desenvolvimento de negdcios, com apoio de equipe de suporte quando

necessario.

[Espago reservado para a mini biografia do(a) especialista responsdvel — formagdo, experiéncia
profissional e principais projetos correlatos. A ser preenchido.]
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8. Investimento e Forma de Pagamento

O valor total dos servicos descritos nesta proposta é de RS 36.000,00 (trinta e seis mil reais),
a ser pago em 6 (seis) parcelas iguais e sucessivas de RS 6.000,00 (seis mil reais), com a primeira
parcela em julho de 2026 e as demais sempre na primeira sexta-feira util de cada més subsequente.

12 parcela RS 6.000,00 Julho/2026 (ver nota técnica 1 abaixo)
22 parcela RS 6.000,00 07/08/2026
32 parcela RS 6.000,00 04/09/2026
42 parcela RS 6.000,00 02/10/2026
52 parcela RS 6.000,00 06/11/2026
62 parcela RS 6.000,00 04/12/2026

Nota 1 — 19 parcela: a primeira sexta-feira util de julho/2026 corresponde a 03/07/2026. Caso a assinatura do contrato
ocorra apds essa data, o vencimento da 19 parcela deverd ser ajustado para a data de assinatura ou para a sexta-feira util
imediatamente seqguinte, conforme acordo entre as partes.

Nota 2 — As datas de vencimento consideram apenas o calenddrio de feriados nacionais. Recomenda-se confirmar a
eventual incidéncia de feriados estaduais ou municipais na praga de pagamento antes da formalizagdo do contrato.

Os valores ndo incluem despesas com deslocamento, hospedagem, alimentagdo ou licengas
de ferramentas de terceiros (por exemplo, plataforma de CRM ou de automacgdo de marketing),
guando aplicavel, que serdo tratadas a parte, mediante acordo prévio entre as partes.

9. Condig¢Oes Gerais

9.1 Vigéncia

O servico proposto tem vigéncia de 6 (seis) meses, contados a partir da data de assinatura do
contrato, podendo ser prorrogada mediante acordo entre as partes.

9.2 Confidencialidade

As partes se comprometem a manter sigilo sobre informagdes confidenciais trocadas durante
a execucdo dos trabalhos, ndo as divulgando a terceiros sem autoriza¢do prévia por escrito.
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9.3 Propriedade Intelectual

Os materiais e entregaveis produzidos especificamente para este projeto serdo de titularidade
da SBGC, mediante a quitacdo integral dos valores previstos nesta proposta, ressalvados
metodologias, modelos e materiais préprios da contratada, preexistentes ao projeto.

9.4 Reajuste

Em caso de prorrogacdo ou renovagao do contrato, os valores poderao ser reajustados de
comum acordo entre as partes.

9.5 Foro

Fica eleito o foro da comarca a ser definida em contrato para dirimir eventuais controvérsias
decorrentes desta proposta, com rendncia a qualquer outro, por mais privilegiado que seja.

10. Aceite da Proposta

A aceitagdo desta proposta se dara mediante assinatura do contrato de prestagdo de servigos
correspondente, a ser formalizado entre as partes.

Fernanddpolis, 10 de julho de 2026.

Documento assinado digitalmente

ub ELISSANDRA PEREIRA HURTADO
g Data: 10/07/2026 14:53:38-0300

Verifique em https://validar.iti.gov.br

Elissandra Pereira Hurtado

Validade da proposta: 15 (quinze) dias corridos a partir da data de emissdo
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