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PROPOSTA COMERCIAL 

 

 

 

Treinamento para formação de gestores no tema de CONTRATAÇÕES com a metodologia 

JOGO DE CONTRATAÇÔES  

 

ñVocê pode focar nas milhares de normas que dizem o que fazer e não fazer. Ou em preparar as pessoas para 

agir no contexto atual, com os recursos disponíveis. O Jogo de Contratações prepara os servidores para tomada 

de decisão em cenários reais, para agregar valor as organizações, considerando as normas, mas permitindo o 

exercício da liderança e a formação de equipes mais comunicativas, focadas na entrega do processo com menos 

riscos para o órgão e para o CPF do servidor.  

 

Antonio Fernandes Soares Netto, Criador do Jogo de Contratações  

 

 



                                         

                                                                                                                             

Proposta Comercial                                                                                     Página 2 

Conceptu Consultores Associados 

SCN Quadra 4 Bloco B, n° 100 ï 12° andar  
Sala 1201 ï Ed. Varig  - Brasília/DF ï CEP: 70.714-900 

Tel.: (061) 3533-6596 /  Fax: (061) 3533-6464 

 

Prezado (a),  

 

Obrigado pela oportunidade de apresentarmos nosso trabalho. Este modelo de capacitação 

é resultado de uma pesquisa de Mestrado na Universidade de Brasília, sobre Gestão de 

Riscos no Processo de Contratação Pública na Administração Pública Federal. É uma 

pesquisa em contínua evolução, que se amplia a cada nova turma. Cada aplicação, novos 

estudos de caso agregados para as novas turmas. Esperamos ajudar sua organização a agir 

de maneira diferente e com nossa expertise. Conte conosco para virarmos o jogo e 

apoiarmos os trabalhos, numa virada de jogo de sua realidade, com muito mais engajamento 

dos servidores! 

 

1. OBJETO 

 

Realizar capacitação dos servidores para conhecimento do processo de Planejamento, Seleção de 

Fornecedor e/ou Gestão de Contratos, com uso situações e estudos de caso reais, sob perspectiva 

dos atores, papéis e responsabilidades, artefatos e peculiaridades de cada uma das etapas do 

processo de planejamento da contratação, incluindo o uso da metodologia de gamificação, com o 

produto JOGO DE CONTRATAÇÕES para melhoria da capacidade nas contratações, percepção 

de riscos maturidade operacional para atuação em aquisições e melhoria da comunicação. 

Site do projeto com documentação e histórico de turmas aplicadas, estatísticas, etc: 

www.jogodecontratacoes.com.br 

Data do evento: a combinar   

Quantidade de Participantes: 30 

 

2. ESCOPO DOS SERVIÇOS 

 

Os serviços serão conduzidos por professores de notório saber e experiência prática, conforme 

currículo e certidões em anexo. 

Para a obtenção do resultado esperado, os serviços serão realizados em 02 (duas) fases, conforme 

abaixo descrito: 

 

Fase 1: Palestra do processo de planejamento da contratação, bem como os reflexos e 

interações que os documentos e atores possuem, com seus respectivos impactos nas fases do 

processo.  

O professor irá apresentar contextos reais que ilustram as dificuldades de se tomar decisões 

nos cenários de organizações públicas e quais metodologias podem ser usadas para que as 

dificuldades sejam superadas.  

Antes do curso começar, há uma pesquisa que é realizada, para diagnóstico dos pontos mais 

críticos. 

http://www.jogodecontratacoes.com.br/
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Essa palestra tem o sentido de prover o nivelamento, integração da turma e um ambiente 

propício a construção do conhecimento na aplicação do Jogo de Contratações, que necessita 

de um contexto com problemas reais para engajar os participantes no objetivo de tomar 

melhores decisões.  

O conteúdo programático será a abordagem dos eixos do livro do autor, sob a perspectiva de 

Gestão de Riscos no processo de Contratação. De modo geral (a depender do levantamento 

prévio), serão abordados os seguintes pontos¹:  

 

Introdução e Contextualização do tema 

 

¶ Apresentação de diagnóstico do órgão (estudo de materiais enviados preliminarmente) 

¶ Governança no setor público 

¶ Planejamento e seus desdobramentos  

¶ O contexto das contratações de TI no governo: Cargos, Comunicações, Orçamento, 

Pessoal, Cultura, Relacionamento com Clientes Internos. 

¶ O Plano Diretor e seu contexto nas aquisições 

¶ O surgimento de demandas de contratações  

¶ O papel do comitê na priorização dos projetos e orçamento 

¶ O conflito de agência e seu contexto com as contratações 

¶ Necessidade x demanda x solução 

¶ Uma imagem explica o problema das contratações e nos motiva a estudar o tema 

 

Documento de Oficialização da Demanda 

 

¶ O principal artefato de um processo de contratação pública  

¶ O que é Documento de Oficialização da Demanda (DOD)  

¶ Por que se esforçar na demanda: Benefícios e Riscos do não esforço 

¶ Sugestão de roteiro para criação do DOD 

¶ Qual o papel no processo que formaliza a demanda 

¶ O que fazer para ter o demandante como parceiro  

¶ Construa uma relação de confiança com o demandante 

¶ Há obrigação de preencher o DOD para a contratação?  

¶ Afinal, qual a missão da Equipe de Planejamento da Contratação?  

¶ Como montar um time de Planejamento da Contratação, mesmo sem muito conhecimento 

no objeto em questão 

¶ Cuide bem da Equipe de Planejamento da Contratação, independente do seu papel 
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¶ A definição de papéis para servidores 

¶ Assumindo a liderança  

¶ Competências importantes para planejar contratações  

¶ Objetos diferentes, competências diferentes  

¶ Cada contratação, um novo jogo 

¶ Passos para motivar a equipe. Vamos começar por você  

¶ Guias de apoio para contratações, no contexto do processo de planejamento 

¶ Anexos importantes do DOD que não estão definidos no processo 

 

Estudo Técnico Preliminar ² 

 

¶ Por que realizar um Estudo Técnico Preliminar da Contratação 

¶ Definido critérios para comprar a solução. Exemplos específicos 

¶ Descrição da Solução: Como ser objetivo e claro 

¶ Definição e especificação das necessidades de negócio da área requisitante 

¶ Funcionalidades e Envolvidos 

¶ Macro Requisitos Tecnológicos da Solução de TIC 

¶ Demais requisitos a serem considerados 

¶ Demandas dos potenciais gestores 

¶ Levantamento das alternativas (Cenários) 

¶ Pesquisa de Preço 

¶ Entendendo o custo total de propriedade  

¶ Decidindo a solução por meio do comparativo 

¶ Justificativa do cenário escolhido 

¶ Alinhamento em Relação às Necessidades de Negócio e Macro Requisitos Tecnológicos 

¶ Benefícios a serem alcançados 

¶ Necessidades de adequação do ambiente interno para execução contratual 

¶ Recursos necessários à implantação e à manutenção da solução (materiais) 

¶ Recursos necessários à implantação e à manutenção da solução (humanos) 

¶ Estratégia de continuidade da solução em caso de interrupção contratual 

¶ Como avaliar a viabilidade de uma solução?  

¶ Escolhendo o nível de profundidade de requisitos para solução para evitar uma compra 

fracassada 

¶ Cuidados com as assinaturas e definição de papéis do Estudo Técnico Preliminar 

¶ Cuidados ao tratar com o mercado 
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¶ Vai aderir a uma ata? Cuidado com o planejamento reverso  

¶ Etapas que aumentam a segurança do processo 

 

Análise de Riscos + Termo de Referência 

 

¶ Análise de Riscos de acordo com a ABNT NBR 31.000 

¶ Gestão de Riscos de Acordo com a ABNT NBR 31.000 

¶ Análise de Riscos de acordo com as normas de contratações de TI 

Gestão de Riscos de acordo com as normas de Contratações de TI 

¶ Os riscos de um template em branco de Análise de Riscos 

¶ Preenchendo o artefato ñAn§lise de Riscosò do processo da maneira correta 

¶ Um novo template de Gestão de Riscos a ser considerado 

¶ O que é Análise de Riscos 360º e como fazer em uma contratação de TI 

¶ Uma proposta para reforçar o processo da Instrução Normativa: Artefato de Identificação de 

Riscos 

¶ Como usar o artefato de Identificação de Riscos (documento exclusivo do autor)³.  

¶ Realizando a Gestão de Riscos no Processo de Contratação de TI 

¶ Termo de Referência: A conclusão do planejamento e de uma boa análise de riscos. 

¶ Itens que compõe um termo de referência coeso 

¶ Um pouco sobre ñcopiar e colarò no TR.  

¶ Diga a verdade no TR 

¶ Artefatos ocultos: o que você não encontra no processo, mas que faz parte dele 

 

Tópicos avançados de Gestão de Contratos e Seleção de Fornecedores  

 

¶ Considere: recursos, histórico, cenários anteriores, objetivos e resultados desejados 

¶ Como atuar em contratações e contratos que exigem mais do que sua capacidade   

¶ Como está seu cronograma e sua gestão de projetos do contrato? 

¶ Ferramentas que ampliam sua visão no Planejamento para Gestão de Contratos  

¶ Modos de construção de um processo de contratação com foco para Gestão 

¶ Onde buscar apoio para concluir o processo e realizar a gestão 

¶ Preciso me preocupar com artefatos de gestão de contratos agora?  

¶ Fui nomeado gestor/fiscal do contrato: e agora? 

¶ Como garantir um dezembro tranquilo 

¶ A importância do catálogo de serviços no planejamento e na gestão de contratos 

¶ É possível receber uma especificação técnica do fornecedor? 
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¶ Comprar o que você quer ou o que o mercado oferece? 

¶ É preciso ter sempre a tecnologia mais moderna? 

¶ Os fornecedores podem atrapalhar o processo de contratação?  

¶ Licitação por técnica e preço é a solução? 

¶ Como garantir a segregação de papéis? 

¶ Como instruir o processo e não se perder no processo?  

¶ Como faço com o processo eletrônico se ainda não tem em minha organização? 

¶ Por que Jogar o Jogo de contratações de TI para entender o processo? 

 

Outros Tópicos (sob demanda do contratante, não incluídos na proposta, no 

contexto de contratações de TIC) 

 

¶ Governança x Gestão 

¶ COBIT 5 

¶ ITIL  

¶ Gerenciamento de Projetos  

¶ Gerenciamento de Processos 

¶ Liderança e Estratégia  

¶ Gestão de Riscos com ISO 31000 e COSO 

¶ Planejamento Estratégico  

¶ PDTI x PETI x PEI  

¶ EGD ï Estratégia de Governança Digital 

¶ Acórdãos, Resoluções e normativos vinculados a Tecnologia da Informação (Julgados 

atualizados) 

¶ Plano de Contratações STIC 

¶ Portarias Conjuntas MP (com CGU, dentre outras) 

¶ Índice de Preços de TI 

¶ Orientações Normativas Ministério do Planejamento 

¶ Orientações e Vedações Gerais e Específica  

o Outsourcing de impressão 

o Fábrica de Software 

o Ativos  

o Central de Serviços 

o Serviços em Nuvem 

¶ Tendências e relatórios para aquisições de soluções de TIC 
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¶ Listas de Verificação 

¶ Dados abertos 

¶ Contratações Conjuntas  

¶ Lista de Riscos documentados JOGO DE CONTRATAÇÕES 

¶ Sistema de Planejamento JOGO DE CONTRATAÇÕES  

¶ Sistema de Gestão de Riscos JOGO DE CONTRATAÇÕES 

¶ Coaching individual ou Mentoria com uso de métodos ágeis para equipes de alta performace 

¶ Toolkit KANBAN e CANVAS para aquisições ágeis 

 

¹ Os pontos são selecionados de acordo com a pesquisa de direcionamento de conteúdo, realizada no início do curso, no site 

www.jogodecontratacoes.com.br/pesquisa. Cada turma possui um perfil exclusivo que precisa ser diagnosticado, para direcionamento 

mais efetivo do trabalho e evitar frustração de expectativas dos alunos e um trabalho mais preciso do professor, de acordo com o objeto 

contratado x necessidade da turma no seu contexto de trabalho.  

² Caso o órgão atue com a resolução 182 CNJ ou Resolução 102 CNMP ao invés da IN4 STI, os artefatos sugeridos serão convertidos 

para Analise de Viabilidade, Plano de Sustentação e Estratégia da Contratação, em substituição ao Estudo Técnico Preliminar. Ainda 

sobre este ponto, serão apresentados comparativos entre os modelos.   

³ Artefato desenvolvido e apresentado como dissertação de mestrado pelo Departamento de Engenharia Elétrica da Universidade de 

Brasília. O trabalho foi desenvolvido após aplicação prática do autor em contratações. Foi percebido que havia um hiato metodológico 

no artefato de análise de riscos da Instrução Normativa 4 STI, Resolução 182 CNJ e 102 CNMP (mesmo modelo da Instrução Normativa 

5). Este artefato segue o processo da ABNT NBR ISO 31.000 ï Gestão de Riscos.   

**Caso o escopo do seu treinamento necessite ser diferente, com ajustes ou mais itens, solicite nova proposta com personalização de 

conteúdo. Podemos adequar propostas para os seguintes temas: Licitações, Contratos, Planejamento, Gestão de Riscos, Instrução 

Normativa 4 e 5, Pesquisa de Preços, Governança, Liderança, Compliance e Estratégia. A plataforma permite outros temas, mediante 

consulta prévia.  

 

 

Fase 2:  Aplicação do Jogo de Contratações* 

 

¶ O Jogo de Contratações  

¶ Estatísticas do Jogo de Contratações 

¶ Setup e regras 

¶ Aplicação do Jogo  

¶ Conclusões, Feedbacks e pesquisa final 

 

*São 4 bases de conhecimento disponíveis para o Jogo de Contratações: Planejamento da 

Contratação, Seleção de Fornecedores, Gestão de Contrato e Gestão de Riscos. Selecione sua 

prioridade. 

** Existem cartas no jogo que abordam praticamente todas as fases do processo de aquisição. 

Entretanto, reconhecemos que pode haver alguma específica que pode não estar em nossa base. 

Neste caso, o contratante precisa nos avisar com pelo menos 15 dias de antecedência o assunto e 

o contexto de abordagem, para providenciarmos a criação de cartas específicas. Para até 5 cartas, 

http://www.jogodecontratacoes.com.br/
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não há custo adicional. Acima disso cada criação de carta com conteúdo custa R$ 70,00, somados 

na proposta, cada carta. 

*** O Jogo não é limitado a contratações de Tecnologia da Informação. Há outros facilitadores. 

Defina seu tema que aplicamos o Jogo.   

 

3. REMUNERAÇÃO E FORMA DE PAGAMENTO 

 

3.1. REMUNERAÇÃO 

O valor global da presente proposta de prestação de serviços é de R$ 46.400,00 (Quarenta e seis 

mil e quatrocentos reais), com todos os impostos e taxas inclusas, para o quantitativo máximo de 

30 alunos com um instrutor.  

Está incluído no treinamento todo material didático completo tal como apostilas digitais, guias e 

certificados.  

Este preço é para modalidade in company e caso seja necessário realizar o evento em um hotel ou 

com serviços adicionais como coffee break, favor solicitar ajuste na proposta.  

O preço da proposta é válido para qualquer região do País e inclui aéreo, hotel, translado e 

alimentação do professor (coffee break dos dias de evento não incluído).  

 

3.2. FORMA DE PAGAMENTO 

 

O pagamento dos serviços descritos, deverá ser realizado após a prestação dos serviços. 
 

As Notas Fiscais precisam se pagas em até 30 (trinta) dias a contar da data de sua apresentação, 

mediante depósito em conta bancária da Conceptu Consultores Associados S/S abaixo 

informada: 

 

¶ Banco: Banco do Brasil 

¶ Agência: 2944-0 

¶ Conta Corrente: 10.882-0 

¶ CNPJ: 05.090.954/0001-56 

¶ Inscrição Estadual: 07.434.600/001-00 

 

4. TEMPO DE PRESTAÇÃO DOS SERVIÇOS E MODELO DE CONTRATAÇÃO  

 

Para a inicio prestação dos serviços descritos foi estimado o prazo de 2 dias, sendo o primeiro 

dia, com aula teórica e estudos de caso, dinâmicas de projetos de aquisições com práticas 

de laboratório (etapa 1) e segundo dia com o Jogo de Contratações (etapa 2). 

A documentação para instrução do processo por notório saber está anexada nesta proposta.  
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Informamos que não há necessidade de cotação com outras empresas deste produto, uma vez que 

ele é único e exclusivo. A simples consulta a outro fornecedor, irá gerar pelos proponentes consultas 

a nossa empresa que terão ofertas de preços negadas.  

 

5. VALIDADE DA PROPOSTA 

 

O prazo de validade dessa proposta é de 90 dias a contar da data de sua emissão. 

Estamos à disposição para qualquer esclarecimento adicional. 

 

Atenciosamente, 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ANEXOS 
 
ANEXO I - Currículo do Professor, Imagens do JOGO DE CONTRATAÇÕES e Lâmina do Produto 

ANEXO II  - Registro e averbação do produto singular e metodologia única 

ANEXO III - Capa do livro Contratações de TI: O JOGO 

ANEXO IV - Banner do artigo Científico aprovado no III Congresso da Sociedade de Análise de Risco  
ANEXO V - Pesquisa Jogo de Contratações para justificar a escolha do método. Fonte: Livro 
Contratações de TI: O JOGO 
ANEXO VI - Atestados de Capacidade Técnica ENAP: 595 horas total 

ANEXO VII - Atestado de Capacidade Técnica TRT 9º: 40 horas total 

ANEXO VIII - Atestado de Capacidade Técnica CJF: 80 horas total 

ANEXO IX - Atestado de Capacidade Técnica IFRJ: 32h total 

ANEXO X - Atestado Grupo Negócios Públicos eventos Nacionais para diversos clientes: 18h total 

ANEXO XI - Atestado IBGP: 20h Total 

ANEXO XII - Atestado de Capacidade Técnica Escola Superior do Ministério Público: 60h total 

ANEXO XIII - Atestado de Capacidade Técnica ONE Cursos: 24h total 

ANEXO XIV - Atestado de Capacidade Técnica Instituto Protege: 24h total 

ANEXO XV - Atestado de Capacidade Técnica TRT 12: 24h total 

ANEXO XVI - Atestado de Capacidade Técnica SEBRAE NACIONAL: 16h total 

ANEXO XVII - Atestado de Capacidade Técnica ESMPU: 3h total 

ANEXO XVIII - Atestado de Capacidade Técnica INPA: 16h total 

ANEXO XIX - Atestado de Capacidade Técnica Gizelma Consultoria: 16h total 

ANEXO XX - Atestado de Capacidade Técnica INPI: 32h total 

ANEXO XXI - Atestado de Capacidade Técnica TRT 20 com NP: 24h total 

ANEXO XXII - Atestado de Capacidade Técnica TRT20 e Gizelma com JOGOGOV: 16h total 

ANEXO XXIII - Atestado de Capacidade Técnica TRT20 IN5: 4h total 

ANEXO XXIV - Atestado de Capacidade Técnica CNPQ: 8h total 
 

AN EXO XXIII - At esta do d e Cap acida de Técnic a ABOP: 8h  t otal  

AN EXO XXIV - At estad o d e Cap acidéc nica ENAP Lid era nças: 4h to tal  

AN EXO XXV - Ates tado  de C apaci dad e Técnica  ENAP Liera nças Logís tica: 4 h t ot al  

**As certidões atualizadas da empresa são emitidas após a sinalização positiva para contratação. 

 
** Notas de empenho e outras fontes de processo serão sugeridas, somente após sinalização formalizada  para contratação 
 

** Solicitamos consulta prévia da data com a empresa, para confirmação de agenda do professor. Por favor, priorize a data 
antes de qualquer ação, caso tenha intenção de contratar, pois são poucas datas (o instrutor precisa tirar férias para atuar,  
limitado a 30 dias/ano).  

 

Paulo Henrique Maroccolo  

Eng. Eletricista / Telecomunicações CREA-SP: 5060623401/D  

Tel.: (61) 3533-6596 / (61) 8432-0885 

pmaroccolo@conceptuconsultores.com.br 

mailto:pmaroccolo@conceptuconsultores.com.br
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ANEXO I  
               Currículo do Professor, Imagens do JOGO DE CONTRATAÇÕES e Lâmina do Produto 

 
Mestre em Engenharia Elétrica pela Universidade de Brasília, na temática de Gestão de 
Riscos nas Contratações Públicas (doutorado em andamento). Consultor (Instituto Protege), 
Palestrante, Parecerista e autor de artigos da temática de Contratações de bens e serviços 
e Contratos Administrativos. Criador do Jogo de Contratações e da plataforma de capacitação 
de gestores públicos JOGOGOV e COMPLIANCE XP. Autor da obra: Contratações de 
Tecnologia da Informação: O Jogo. Atualmente atua na Diretoria de Tecnologia da 
Advocacia-Geral da União. Professor na ENAP (Programa de Lideranças de Tecnologia da 
Informação), Negócios Públicos, ABOP, dentre outras. Formação em Neurociência pelo 
Neuroleadership Institute e formação em Gamification pela Pennsylvania University (EUA). 
Certificações: COBIT 5 e ITIL. Antes de ingressar no serviço público, atuou no mercado 
privado pela Xerox e GVT.  
**Mais de 1200 horas de cursos só de contratações de TI aplicados em todo país.  
**Mais de 1500 gestores formados pelo professor na temática de Gestão de Riscos nas 
aquisições de TIC.  

 
Currículo detalhado: http://buscatextual.cnpq.br/buscatextual/visualizacv.do?id=K4461466H0 
Site do Projeto com fotos de turmas anteriores: www.jogodecontratacoes.com.br 

 

  

 

  
 

 

http://buscatextual.cnpq.br/buscatextual/visualizacv.do?id=K4461466H0
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ANEXO II 
Registro e averbação do produto singular e metodologia única 

 

 
 
 
 
 


