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RESUMO

Os processos licitatérios sdo executados pela Administracdo Publica em suas
esferas municipal, estadual e federal para aquisicdo de materiais, bens e servicos
atraves da selecdo de fornecedores externos. Para nortear o que se almeja adquirir
ou contratar. Os critérios sdo estabelecidos no edital de licitacdo. Esta monografia
teve como objetivo, o estudo de caso, demonstrar que através da elaboracdo
eficiente de um planejamento estratégico, sendo elaborados dez passos de
procedimentos, 0s quais propdem uma organizacao de estruturada de conducéo a
participacdo a processos licitatorios. As metodologias usadas foram as pesquisas:
aplicada, qualitativa e descritiva, objetivando aplicacbes préticas e dirigidas as
solucBes dos problemas, propondo métodos e maneiras para alcancar avanco do
desempenho das atividades envolvidas no processo licitatério. Estes procedimentos
foram sugeridos em dez passos, quando aplicados resultaram no cumprimento dos
prazos com mais agilidades, tomadas de decisbes mais assertivas e facilidade na
execucdo das tarefas para a participacdo aos certames, atendendo os preceitos
legais que regem os atos da Administragdo Publica. As compras publicas devem
primar pela eficiéncia, eficacia, efetividade, qualidade e sustentabilidade além dos
principios legais que a norteiam. Isto se torna possivel através da busca constante
de parametros que possibilitem atingir estes objetivos, como a adocdo de
padronizacdes, e demais instrumentos normativos na elaboracdo de termos de
referéncia.

Palavras-Chave: Administragcdo Publica. Eficiente. Licitagfes. Parametros.



ABSTRACT

The bidding processes are run by the public authorities in their local, state and
federal levels for the acquisition of materials, goods and services over the selection
of external suppliers. To guide what we aim to purchase or hire. The criteria are set
in the bidding documents. This monograph aims, the case study demonstrate that
through efficient preparation of a strategic plan, being developed ten steps of
procedures which offer a structured organization driving the participation the bidding
process. The methodologies used were the research: applied, qualitative and
descriptive, aiming at practical applications and targeted solutions to problems,
proposing methods and ways to achieve performance advancement of the activities
involved in the bidding process. These procedures have been suggested, when
applied resulted in meeting deadlines with more agility, more assertive decisions
taken and ease in performing the tasks for participation to fairs, given the legal
principles governing the actions of the Public Administration. Public procurement
should strive for efficiency, effectiveness, responsiveness, quality and sustainability
beyond the legal principles that guide. This is made possible through constant search
parameters that allow achieve these goals, as the adoption of standardization, and
other normative instruments in the preparation of terms of reference.

Keywords: Public Administration. Efficient. Bids. Parameters.
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1. INTRODUCAO

1.1 APRESENTACAO DO TEMA

Hoje em dia as empresas enfrentam um mercado consumidor cada vez mais
exigente e concorrido, com produtos e servicos de melhor qualidade e menores
custos. Desta forma, as organizagOes enfrentam uma verdadeira maratona para
conquistar o mercado consumidor e obter maior participacdo no mercado, “market
share!”. Devido a este cenario, atualmente as empresas descobriram uma
oportunidade de melhorar suas vendas, e conquistar mais cotas no mercado
proposto, “market share”, através de participacdes aos processos licitatérios, ou seja
vendas para as esferas governamentais. Todavia o processo licitatério nada mais é
gue um conjunto de processos e procedimentos administrativos para compra
(venda) de bens ou servigcos, que serdo contratados pelos governos federal,
estadual e municipal. Anteriormente esta forma de venda aos governos era Vvisto
como um processo complexo e burocratico, principalmente em se tratar de compras
da administracdo publica, devido a falta de estruturacdo e padronizacdo das
informacdes. Contudo fornecer para o governo, representa um bom negacio, porem,
€ importante conhecer as oportunidades e os procedimentos necessarios, € como
participar de concorréncias, 0s principios que regem as compras publicas e as
modalidades nas esferas municipal, estadual e federal.

Com a globalizacdo e a integracdo do mercado, surgem centenas de ofertas
inovadoras assim como informacdes para cada tipo ou modelo de produto e servico.
Sendo assim as organizacdes devem buscar permanentemente a simultaneidade
das mudancas, sejam elas dos langcamentos de novos produtos ou a busca de novas
praticas comerciais, assim como o refinamento do sistema de gerenciamento da
cadeia de suprimento e logistica empresarial, e da administracdo da producdo e
outros processos necessarios envolvidos em todas as esferas produtivas e
comerciais. As mudancas transformam as empresas, e 0s resultados sdo as

consequéncias dos esforcos para identificar as caracteristicas que venham

! Market Share: Traducao - Cota de mercado; nesse sentido quer dizer participacdo de mercado.



diferenciar os seus produtos e/ou servigos de seus concorrentes ja existentes. Para
atingir o sucesso, as empresas devem possuir os melhores recursos financeiros, rh,
producéo, logistica, e a sincronia com os clientes e colaboradores “Stakeholders?”,
assim como também devem estar aliados a eficiéncia das novas tecnologias.

Tecnologia, de maneira geral entende-se que seja um conjunto de
processos, métodos, meios ou instrumentos, a fim de solucionar determinados
problemas, ou mesmo facilitar a execucdo de algum tipo de processo, “Ciéncia cujo
objeto é a aplicacdo do conhecimento técnico e cientifico para fins industriais e
comerciais” (significado de tecnologia. www.significados.com.br, 2014).

Neste contexto, foi escolhido o tema licitagdo para investigar possiveis
melhorias visando aumentar a eficacia e qualidade do processo. A licitacédo
representa um conjunto de atos vinculados que visa a selecionar a proposta mais
vantajosa para a administracdo, e consequentemente, quem vai contratar como o
poder publico ou privado (MOTTA, 2005). Contudo, pode-se dizer que é
relativamente simples o histérico da necessidade do poder publico ou privado
estabelecer parceria empresarial a fim de resolver determinado problema que vai da
compra de materiais de escritério até grandes projetos de edificacdo como,
construcdo de prédios publicos ou moradias populares, atualizacdo da frota de
veiculos leves, médios, pesados e outros.

Utilizando-se destas relagdes, o governo deve comprar e contratar servicos
segundo a lei, pois a licitacdo € um processo formal onde a competicdo entre os
interessados é o papel fundamental, sendo um conjunto de atos vinculados que visa
selecionar a proposta mais vantajosa para a Administracdo, e consequentemente,

guem vai contratar como o poder publico, segundo a citacdo a seguir.

“Licitagcdo, no ordenamento brasileiro, é o processo administrativo em que a
sucessédo de fases e atos leva a indicacdo de quem vai celebrar contrato
com a administracdo. Visa, portanto, a selecionar quem vai contratar com a
administracdo, por oferecer proposta mais vantajosa ao interesse publico ou
privado. A deciséao final do procedimento licitatério aponta o futuro contrato”
(MEDAUAR, 2001, p. 212-2013).

% Stakeholders: Traducdo - Aquelas pessoas, governos, instituicdes, agéncias, investidores e outros
tipos de interessados que tém o direito ou parte no projeto e seus resultados (Disponivel em:
http://www.teclasap.com.br/como-traduzir-stakeholder/. Acesso 01/10/2014).


http://www.significados.com.br/
http://www.teclasap.com.br/como-traduzir-stakeholder/

1.2 DESCRICAO DA PROPOSTA

Uma proposta de melhoria na participacdo em processo licitatorio brasileiro
de empresa do setor privada do seguimento comercial.
Como estruturar uma proposta para melhoria na participacdo em processo

licitatério a fim de torna-lo mais agil e eficaz?

1.3 JUSTIFICATIVA

A justificativa para este estudo de caso se deve a proposta para melhoria na
participacdo em processo licitatério de uma empresa privada do setor comercial
brasileiro. A empresa escolhida ndo possui uma estruturacdo ou planejamento para
participacdo de negociacbes publicas. Segundo MENEZES (2003), quando
concorremos num mercado que exige permanentes evolugdes em nossos produtos,
cada vez que fazemos uma alteracdo neles, teremos ai um processo a ser
desenvolvido e que precisa ser bem controlado para que seu lancamento no
mercado ndo atrase e a empresa nao prejudique sua fatia de mercado. Em outras
ocasifes, desenvolvemos produtos ou solucdes totalmente novas. Ter um
planejamento orientado na criagdo, no desenvolvimento e em todas as fases
intermediarias de validacéo facilita o lancamento desses produtos de modo mais
controlado. Um dos grandes desafios que temos hoje € o de trabalharmos,
mantendo o escopo do processo, com limitacdes de prazo, recursos,e mantermos ou
a melhorarmos a qualidade do produto, isto para que o cliente esteja satisfeito, isto
€, 0 balanceamento de todas as arestas do bom relacionamento com o cliente. O
trabalho controlado, que busca atingir determinados resultados previamente
estabelecidos, é cada vez mais necessario nas instituicdes, sejam elas publicas ou
privadas. Nessas condi¢cOes, devemos considerar a possibilidade de planejar nossos
trabalhos como se fossem projetos para que possamos exercer um maior e melhor

controle sobre seu andamento e resultados.



1.3.1 A LICITACAO NO AMBITO FEDERAL

Segundo o Ministério do Planejamento, as informacfes descritas a seguir

demonstram nas tabelas e gréaficos, o desempenho das contratacbes publicas no

periodo de janeiro a julho de 2014, juntamente com o histérico das compras entre 0s

anos de 2008 e 2013. Para os anos anteriores, foram considerados os periodos de

janeiro a dezembro. As informacdes contidas na tabela 01 demonstram todas as

modalidades de aquisicOes e restringem-se ao ambito da administracdo direta,

autarquica e fundacional, ligada ao 6rgado de Sistema Integrado de Administracédo de

Servicos Gerais (SISG). Para efeito informacfes em forma estatistica, entre os

meses de janeiro e julho de 2014, as compras governamentais movimentaram 98,6

mil processos, na aquisicdo de bens e servigcos, levando-se em consideragéo todas

as modalidades de contratagao.

Processo
de

Compra
Modalidade 2008 2009 2010 2011 2012 2013 | 2014t
Concorréncia 711 1.319 934 1.086 1.314 1.062 235
Concorréncia Internacional 50 44 105 51 40 40 11
Concurso 8 16 16 11 16 11 15
Convite 4,957 1.499 961 621 452 318 110
Dispensa de Licitacao 246.035 | 235.566 211.029| 186.301 | 169.875| 158.765 | 69.401
Inexigibilidade de Licitagdo 14.048 | 15.838 16.677 | 19.742| 23.783| 24.759| 13.205
Pregéo Eletrdnico 30.865| 33.700 33.696| 32.357| 34.747| 36.956| 15.308
Pregédo Presencial 1.297 1.083 657 334 268 184 69
Tomada de Preco 1.641 1.636 1.334 1.170 1.307 1.073 326
Total 300.272 | 290.701 265.409 | 241.673 | 231.802 | 223.168 | 98.680

TABELA 01: QUANTIDADE DE COMPRAS PUBLICAS
FONTE: ADAPTADO - COMPRASNET (2014).

A tabela 02 apresenta no periodo de janeiro e julho de 2014, que as

compras governamentais movimentaram R$ 30,4 bilh6es nas aquisi¢cdes de bens e

servicos. Sempre, levando em consideragao todas as modalidades de contratacao.



Modalidade

Processo de
Compra

2008

2009

2010

2011

2012

2013

2014+

Concorréncia
Concorréncia
Internacional
Concurso

Convite

Dispensa de Licitacédo
Inexigibilidade de
Licitagdo

Pregéo Eletrdnico
Pregéo Presencial

Tomada de Preco

13.473.138.449,02
215.090.553,17
547.612,67
239.812.963,52
22.241.586,918,12
4.718.873.821,33
30.269.563.220,80
4.118.142.797,02

1.095.852.331,06

20.173.566.731,26
1.461.478.301,99
1.596.704,28
101.512.860,79
12.100.217.975,95
8.076.935.893,24
30.546.782.198,02
4.324.008.542.61

965.638.914,29

16.483.163.349,59
1.373.350.137,93
3.956.606,85
85.610.014,47
15.529.958.634,25
10.283.698.427,72
38.113.881.530,47
1.746.398.055,83

741.248.636,19

8.018.432.067,58
108.071.203,33
1.133.576,82
41.348.623.23
9.614.552.080,60
14.476.841.901,93
30.989.471.909,61
1.279.478.413,10

582.088.261,11

15.076.380.055,68
167.587,484,41
3.069.792,20
26.647.417.75
16.412.464.879.63
12.690.138.274,74
40.000.560.251,63
1.371.001.238,46

602.947.172,54

5.783.290.550,42
13.925.132,63
3.776.916,07
16.658.999,40
10.622.366.043,69
13..205.383.575,54
46.082.535.791,33
816.979.487,17

444.126,80

940.119.149,94
1.979.088,75
14.102.833,46
4.307.105,42
4.162.254.215,62
4.560.437,075,22
20.377.138.708,78
252.672.484,89

112.282.478,81

Total

77.372.608.666,71

77.751.738.122,43

84.341.265.393,30

65.111.418.037,30

86.350.796.567,04

76.989.042.623,05

30.425.111.140,89

TABELA 02: VALOR DAS COMPRAS PUBLICAS
FONTE: ADAPTADO - COMPRASNET (2014).

Em andlise ao grafico 01, no primeiro semestre de 2014, o pregao eletrénico

representou 67% das compras da Administracdo Publica Federal.
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GRAFICO 01: EVOLUCAO DO VALOR DAS COMPRAS PUBLICAS
FONTE: COMPRASNET (2014)

Pregdo Eletrénico

Os dados da tabela 03, quando comparado as relagdes entre a quantidade

de pregao eletrbnico e valores da mesma modalidade, durante os periodos de 2013

e 2014 ressalta-se que as licitacdes realizadas reduziram, porém, se compararmos

em valores monetarios ocorreu aumento.



ANO Quantidade de Pregdes Eletrénicos Valcg:eczfgnfgsg?es
2008 30.865 31.269.563.220,80
2009 33.700 30.546.782.198,02
2010 33.696 38.113.881.530,47
2011 32.357 30.989.471.909,61
2012 34.747 40.000.560.251,63
2013 36.956 46.082.535.791,33
2014 30.865 20.377.138.708,78

TABELA 03: EVOLUGAO DAS COMPRAS PUBLICAS POR PREGAO ELETRONICO
FONTE: ADAPTADO - COMPRASNET (2014).

A tabela 04 apresenta os valores das compras dos grupos de materiais mais
adquiridos pela Administracdo Federal, no periodo do primeiro semestre de 2014.
Foi constatado que na primeira posicdo, referem-se ao grupo equipamentos e
artigos para uso médico, dentario e veterinério, o qual movimentou R$ 5,6 bilhdes.
Na segunda posicdo refere-se ao grupo de veiculos (geral), que movimentou um
valor de compra de R$ 2,3 bilhdes.

Na apresentacdo deste cenario, e sua movimentacdes, € o foco que
desperta o interesse na participacédo das licitagcbes em todas as esferas. Motivando

as empresa do segmento a buscar uma fatia neste nicho.

Grupos de Materiais Valor Compra

Equipamentos e artigos para uso médico, dentario e veterinario. 5.608.563.046,58
Veiculos 2.331.157.360,20
Equipamentos para processamento automatico de dados 1.681.553.952,49
Equipamento para combate a incéndio regate e seguranca 1.148.147.820,34
Subsisténcia 778.681.272,49
Mobiliario 593.797.350,30
Instrumento e equipamento de laboratério 484.612.184,76
Materiais para construcéo 412.546.516,75
Componentes de veiculos 329.989.158,10
Utensilios de escritério e material de expediente 325.390.180,48
Qutros Grupos 3.756.323.258,30
Total 17.450.762.100,79

TABELA 04: VALOR DAS COMPRAS DOS GRUPOS DE MATERIAIS MAIS ADQUIRIDOS
FONTE: ADAPTADO - COMPRASNET (2014).

O gréafico 02 da Curva ABC, confirma as maiores compras, considerando
todas as modalidades de aquisicbes. Em primeiro lugar, referem-se ao grupo

equipamentos e artigos para uso médico, dentario e veterinario, que se equivale a



32,1% das compras de bens. Em segundo lugar ficou os veiculos, equiparando a
13,4% das compras de bens.

Na descoberta deste cenario as organizacfes devem buscar alternativas
para simultaneidade das mudancas, e aproveitar buscar novas praticas comerciais,
em direcdo a multiplicar sua participacdo no mercado de sua segmentacéo. Pois a
Administracdo Publica atualmente abre a oportunidade de aumentar e desenvolver
novas estratégias para melhorar a participacdo, produtividade e economicidade da
empresa frente sua participacdo em licitacdes publicas, tornando a empresa mais

lucrativa.

Componentes de veiculos

Utensilios de escritorio e material de expediente
Materiais para construgao

Instrumento e equipamento de laboratdrio
Mobilidrio

Subsisténcia

Equipamento para combate a incéndio, regate...

Equipamentos para processamento...

Veiculos

Equipamentos e artigos para uso médico, ... 1%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%

GRAFICO 02: CURVA ABC DO VALOR DAS COMPRAS, POR GRUPOS DE MATERIAIS (%)
FONTE: ADAPTADO - COMPRASNET (2014).

1.4 OBJETIVOS

1.4.1 OBJETIVO GERAL

O objetivo geral deste trabalho foi propor métodos que possam contribuir ao
desenvolvimento e planejamento estratégico para a participagdo em processo
licitatério, buscando balizar pessoas e recursos, nas variadas formas de participagéao

ao processo licitatério.



1.4.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Na busca do objetivo especifico, essa monografia propés uma estruturacéo
do escopo, isto é, se refere aquilo que se pretende atingir para a melhoria da gestao
na participacdo em processo licitatério, elaborando uma estrutura de procedimentos
e passos na direcdo de criar uma padronizacdo na participacdo de processos
licitatérios da Administracdo Publica brasileira em todas as esferas. A proposta da
adocado desta estrutura tem o ambito de nortear um modelo de referéncias e
procedimentos, como se fosse um guia de orientacdo, cuja importancia reflita em
ganho de tempo, volume e assertividade a participacdo aos processos licitatorios, de
forma simples, padronizada e coerente.

Para atingir o objetivo principal deste trabalho, foram necessarios alguns
objetivos especificos a seguir.

I. Entender o processo licitatério de forma mais profissional,

II. Propor e implementar passos no intuito de ser modelo de referéncias e

procedimentos estruturado, como se fosse um guia de orientacao;

lll. Avaliacdo da implantagdo da metodologia e das ferramentas,

apresentando uma analise critica da utilizacdo, cuja importancia reflita
em ganho de tempo, volume e assertividade a participacdo aos

processos licitatérios, de forma simples, padronizada e coerente.

2. A LICITACAO

Segundo Delano (1999), a histéria da licitacdo dar-se-a inicialmente na
Europa no periodo da idade média, onde praticavam disputas de precos de forma a
uma modalidade deveras curiosa. O povo da época institui um sistema apelidado de
“Vela e Prego”, cujo processo apregoava a queima de uma vela, sendo no momento
a qual vela apagava a obra (bem ou servigo), era passado ao construtor que
ofereceu o menor valor para o Estado, conta a lenda...

Em relagao a palavra “Licitagao”, ela ndo tem haver com o termo licito, como

todos pesam. Sua derivagdo tem proveniéncia do latim “Licitatione”, que significa



“‘Arrematar em Leildao”. Para Marcio Pestana (2013), a licitacdo € o procedimento
administrativo formal para contratacdo de servicos ou aquisicdo de produtos pelos
entes da Administracdo Publica direta ou indireta. A histéria de licitagcdes no Brasil
deu-se no periodo colonial, aproximadamente em 1.680. Onde foram criadas as
“‘Juntas das Fazendas das Capitanias, e a Junta da Fazenda do Rio de Janeiro”, as
quais eram jurisdicionadas® a Portugal. O primeiro registro que se tem no Brasil
sobre licitacdo ocorreu em 14 de maio de 1.862, sendo esta data referente ao
decreto 2.926. O decreto regulamentou as contratacbes de antigos servicos
prestados ao Ministério da Agricultura, Comércio e Obras Publicas.

Mais recentemente a Constituicdo de 1.988, o notério Tribunal de Contas da
Unido (TCU), teve suas jurisdicbes e competéncias ampliadas, as quais
representaram progressos has institucionalizacdes a democratizacdo da
administrac@o publica. Seus poderes auxiliam o Congresso Nacional, exercer as
fiscalizacBes contabeis, financeiras, orcamentarias, operacionais e patrimoniais da
Unido, assim como também das entidades da administracdo direta e indireta, em
sua legalidade e legitimidade referente a economia e aplicagcbes das receitas e
renuncias. Sendo desta forma, qualquer pessoa fisica ou juridica, publica ou privada
que utilize, gerencie e/ou administre bens e valores publicos pelos quais responda a
Unido ou em seu nome, assuma as obrigacdes peculiares as quais tenham dever a
prestar contas ao TCU. Hoje licitar esta diretamente ligado a principios da
indisponibilidade e supremacia ao interesse publico que séo balizados a atividades
estatais. Deve-se citar o artigo 37, inciso XXI da Constituicdo Federal, modalidade
de licitagdo denominada “Pregéo”, para aquisicao de bens e servicos comuns, e da
outras providéncias, cujo foi regulamentado pela lei 8.666, na data de 21 de junho de
1.993. A mesma sofreu alteracéo pelas leis 8.883/94 — 9.648/99 e 9.854/99, em vigor
atualmente, que regulariza as licitacbes e contratos da administracdo publica. A lei
determina as seguintes modalidades de certames; Convite — Leildo — Concurso —
Tomada de Preco e Concorréncia. Com a criagdo da lei 10.520, foi personalizada a
implantagdo das modalidades de licitagdao “Pregao”, nas formas digital (eletrbnico)
e/ou presencial. Podemos afirmar desta forma, que o termo empregado até 1967 era

® Jurisdicionadas: Poder atribuido a uma autoridade para fazer cumprir certas leis e punir quem as
infrinja em determinada area.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Servi%C3%A7os
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concorréncia publica, e apos o Decreto-Lei sob o n° 2.300/1986, a qual foi a primeira
legislacdo a tratar de forma isoladamente de licitagbes e contratos da Administragao.
Com a nova Constituicdo de 1988, art. 37, inc. XXI criou bases, nas quais mais
tarde, em 21 de junho de 1993, assentou-se a Lei Federal n° 8.666, que instituiu o
Estatuto das Licitagbes e Contratos Administrativos, (Fonte de pesquisa: E-
PREGOES. Historia do Pregio).

O instituto da licitacdo assumiu grande importancia atualmente, devido ao
aumento na esfera de atuagdo da Administracdo Pdublica, por meio do
desempenho de novas fungdes exigidas pela complexidade da vida
moderna”. (DALLARI, 1992, p. 89).

A administracdo publica ou privada lancara méo da licitagdo cada vez que
for comprar bens, contratar servicos, executar obras ou conceder a um terceiro o
poder de, em seu nome, prestar algum tipo de servico publico, como é o caso das

concessoes.

“Licitagéo é o procedimento administrativo mediante o qual a Administragdo
Publica seleciona a proposta mais vantajosa para o contrato de seu
interesse. Como procedimento, desenvolve-se através de uma sucessao
ordenada de atos vinculados para Administracdo e para os licitantes, o que
propicia igual oportunidade a todos os interessados e atua como fator de
eficiéncia e moralidade nos negoécios administrativos” (MEIRELLES, 2001 p.
256-257).

Pode-se afirmar que a licitacdo € um conjunto de atos vinculados que visa a
selecionar a proposta mais vantajosa para a administracdo, e consequentemente,
guem vai contratar como o poder publico ou privado. A finalidade da licitacdo sera
sempre a obtencdo de um objeto, nas melhores condi¢cdes para a administracao,
podendo ser uma obra, servico, compras, alienacdo, concessédo, permissdo ou

locacéo, os quais poderao ser contratados com os particulares.

“O Tribunal de Contas da Unido entende que, a licitacdo objetiva garantir a
observancia do principio constitucional da isonomia® e a selecionar a
proposta mais vantajosa para a administracdo, de maneira a assegurar
oportunidade igual a todos os interessados e possibilitar 0 comparecimento
ao certame do maior nimero possivel de concorrentes” (TRIBUNAL DE
CONTAS DA UNIAO, 2006, p.6).

* Isonomia: vem do grego "iso", igual + "nomos", lei + "fa", abstrato e significa, literalmente, lei que
igual, que estabelece a justica mediante a igual de direitos a todos usando 0os mesmos critérios.
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Licitar é a tentativa da Administracdo Publica, privada ou mista de encontrar,
no mercado, a melhor opcdo de compra ou de contratacdo de servi¢cos, obras,
terceirizacao e outros, para atendimento de suas necessidades. Sempre buscard, no
mercado, dentre as pessoas fisicas e juridicas “stakeholders”, que atendam as
necessidades, com objetivo de alcancar a proposta mais vantajosa para a
contratacdo. Os Orgaos da administracao direta e indireta do setor publico na Uniéo,
estados, municipios e Distrito Federal seguem a Lei das Licitacdes (8.666/93), além
da Lei Geral. Licitacdo € o procedimento administrativo usado para escolher a
proposta mais vantajosa na compra de produtos e servigos, com menor custo e
melhor qualidade. Os critérios para escolha podem levar em conta melhor preco e
melhor técnica ou a combinacédo de ambos.

O processo de compra nas organizagdes consiste na etapa de decisao para
estabelecer “a necessidade de comprar produtos e servicos e entdo identificar,
avaliar e escolher entre marcas e fornecedores alternativos”, conforme definicdo de
Kotler (2000, p. 234). Dias e Costa (2000, p. 119) cita o termo “compras” nas
organizacbes, como termo em ao desuso, sendo substituido pela expressédo
“suprimentos” ou pela palavra “procurement®. Contudo, é um termo utilizado no
ambiente mais industrial, o qual ndo tem leitura fluida dentro do ramo varejista.

Compras sejam na industria ou no varejo, para o autor cujo por definicao fica como:

“Uma fungdo administrativa, dentro da organizagcdo, responsavel por
coordenar um sistema de informacdo e controle capaz de adquirir
externamente, para garantir o fluxo de materiais necessarios a missao da
organizacdo, bens e servicos na quantidade certa, na qualidade certa, da
fonte certa, no exato momento e ao prego certo” (DIAS e COSTA, 2000, p.
119).

A funcdo compras é considerada uma das atividades no processo da cadeia
de suprimentos. Mesmo essa funcdo sendo basicas, muitas decisbes impactam
diretamente os fluxos nos canais logisticos (BALLOU, 2006 p. 355). Os objetivos de
compras devem estar alinhados aos objetivos estratégicos da Administracéo Publica
como um todo, visando o melhor atendimento as suas necessidades internas e
externas. A estratégia de gestdo da aquisicdo de materiais de uma empresa esta

diretamente ligada ao seu objeto, isto é, aos seus objetivos estatutarios (SLACK —

® Procurement: traducdo — compras (atribuicdo a compra relativa & mercadoria).
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2009). O processo licitatorio € uma notoria exigéncia legal para toda e qualquer tipo
de aquisicao de servicos ou materiais na Administracdo Publica. Conforme o Artigo
1°, Paragrafo Unico da Lei 8.666/93.

“..subordinam-se ao regime desta Lei, além dos 6rgdos da administracédo
direta, os fundos especiais, as autarquias, as fundacdes publicas, as
empresas publicas, as sociedades de economia mista e demais entidades
controladas direta ou indiretamente pela Unido, Estados, Distrito Federal e
Municipios.

A relevancia do tema consiste no propdsito de que a partir de procedimento
licitatorio a contratacdo de obras ou de servigos publicos, por necessidade da opc¢éo
do Estado de, no tempo adequado, possa viabilizar a realizagéo de obras e servigos
com a esfera empresarial (pessoas juridicas), isto €, com a iniciativa privada, na
conviccdo de que o objeto da licitacdo sera plenamente eficaz e eficiente, através de
processo juridico-contratual revelado no regime de associa¢do ou parceria com 0
agente privado, tudo por conta de sua qualificacédo técnica, na condi¢do de sdcio ou
acionista, no desempenho da atividade econdmica especifica da sociedade
conforme os interesses dos parceiros publico e privado.

A intencdo do governo federal € buscar economia significativa nas
aquisicdes publicas. Segundo levantamento feito pelo Ministério do Planejamento, a
partir de dados do Portal de Compras do Governo Federal (Comprasnet), de acordo
com o secretario Delfino Natal de Souza, a utilizacdo do certame reduz custos
operacionais dos processos de licitacdo, além de trazer mais transparéncia e
isonomia pela publicacdo de todo o processo. “Somente com o processo eletrénico
na gestdo das compras publicas é possivel gerenciar adequadamente”, disse, em

relacdo ao ano de 2012.

2.1 CONCEITOS DE LICITACAO

Pode-se afirmar que a licitagdo € um conjunto de atos vinculados que visa a
selecionar a proposta mais vantajosa para a administracdo, e consequentemente,
guem vai contratar como o poder publico ou privado. A finalidade da licitacdo sera

sempre a obtencdo de um objeto, nas melhores condi¢cées para a administracéo,
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podendo ser uma obra, servico, aquisicdo, alienacdo, concessado, permissao ou
locacéo, os quais poderao serem contratados com os particulares.

N&o se pode elaborar um conceito proprio para licitacdo, pois varios autores
e suas doutrinas fomentam de forma peculiar o assunto, observando as citacdes

abaixo.

“Licitacdo pode ser definida como um procedimento relativo ao modo de
celebrar determinados contratos, cuja finalidade é a determinacdo da
pessoa que ofereca a Administracdo condi¢cdes mais vantajosas, apds um
convite a eventuais interessados para que formulem propostas, as quais
serdo submetidas a uma selegdo” (SAYAGUES LASO, 1978, p. 9).

“Licitacdo, no ordenamento brasileiro, é processo administrativo em que a
sucesséo de fases e atos leva a indicacdo de quem vai celebrar contrato
com a Administragdo. Visa, portanto, a selecionar quem vai contratar com a
Administracéo, por oferecer proposta mais vantajosa ao interesse publico. A
decisao final do processo licitatério aponta o futuro contratado” (MEDAUAR,
1996, p. 205).

“Licitacao é o procedimento administrativo destinado a escolha de pessoa a
ser contratada pela Administragdo ou a ser beneficiada por ato
administrativo singular, no qual sdo assegurados tanto o direito dos
interessados a disputa como a selecdo do beneficidrio mais adequado ao
interesse publico” (SUNDFELD, 1994, p. 15).

“LicitacBdo — em suma sintese — é um certame que as entidades
governamentais devem promover e no qual abrem disputa entre os
interessados em com elas travar determinadas relagcdes de contelddo
patrimonial, para escolher a proposta mais vantajosa as conveniéncias
publicas. Estriba-se na idéia de competicdo, a ser travada isonomicamente
entre os que preencham os atributos e aptidfes necessarios ao bom
cumprimento das obrigacdes que se propdem assumir” (MELLO, 2004, p.
483).

2.2 FUNDAMENTOS DA LICITACAO

Trata-se do disposto no “caput®” do consolidado artigo 37 da Constituinte
Federal, isto é, os principios obedecidos pela Administracéo Direta e Indireta no
Servigo Publico Brasileiro. O fundamento da licitagcdo esta sustentado por principios,
0S quais sdo norteados por sistemas juridicos, contudo, foi considerado sobre alguns

deles de forma simples.

® E um termo em latim que significa cabeca. Refere-se a cabeca do artigo de lei quando este contiver
inciso e/ou paragrafos. E a parte inicial, ou seja, o enunciado primordial do artigo.
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- O principio da legalidade: como principio geral previsto no art. 5°, Il, da

|ll

Constituicdo de 1988, segundo o qual “ninguém sera obrigado a fazer ou deixar de
fazer sendao em virtude de lei”, obriga a administracdo publica, quando da compra,
obra, contracdo de servicos ou alienacdo, a proceder de acordo com 0 que a
Constituicdo Federal e Leis preveem. A ndo observacdo desse principio terd como
consequéncia a nulidade do processo licitatorio.

- O principio da isonomia: € assegurada a igualdade no tratamento a todos
guantos venham patrticipar do certame licitatorio.

- O principio da competitividade: garante a livre participacéo a todos, porém,
essa liberdade de participacdo € relativa, ndo significando que qualquer empresa
sera admitida no processo licitatério. Por exemplo, ndo faz sentido uma empresa
fabricante de remédios tencionar a participar de um processo de licitagdo, quando o
objeto do certame seja compra de onibus.

- O principio da impessoalidade: para evitar a preferéncia por alguma
empresa especificamente, cuja ndo observacao implicaria prejuizo para a lisura do
processo licitatério. Caso isso seja declarado, sera decretacdo da nulidade do
processo, desta forma no ambito institucional, “compliance’”.

- O principio da publicidade: que visa publicar, vincular ao diario oficial,
tornar a futura licitagdo conhecida aos interessados e a sociedade em geral. Outra
funcdo desse principio é garantir ao cidaddo o acesso a documentacao referente a
licitacdo, bem como sua participacdo em audiéncias publicas, nas hipéteses
previstas no art. 39, da Lei n° 8.666/93. Podemos citar como exemplo, a consultas
as atas, para saber quais foram os participantes, lances e arrematante. Pois a
licitacdo busca atender de forma coletiva o interesse publico na escolha, assim como
no julgamento da melhor proposta.

- O principio da economicidade: administragcdo publica deve saber definir
guando, quanto, 0 que, e por que vai comprar, ou a opcao locar ou terceirizar,
auxiliando a aplicagéo dos recursos publicos com zelo e eficiéncia.

- Principio da indisponibilidade: o interesse publico ou privado, cujo obriga o

administrador a buscar sempre a contratacdo mais vantajosa para a administracao;

" Compliance: é o conjunto de disciplinas para fazer cumprir as normas legais e regulamentares, as
politicas e as diretrizes estabelecidas para o certame ou negécio e para as atividades da instituicdo
ou empresa, bem como evitar, detectar e tratar qualquer desvio ou inconformidade que possa ocorrer.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Norma
http://pt.wikipedia.org/wiki/Institui%C3%A7%C3%A3o
http://pt.wikipedia.org/wiki/Empresa
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- Principio da igualdade dos administradores, do qual advém a
obrigatoriedade de a administrag&o tratar igualmente os administrados que estejam
em igualdade de situacdo, ou seja, o administrador deve oferecer iguais

oportunidades aos interessados em participar do certame.

2.3 FUNDAMENTOS LEGAIS DA LICITACAO

De acordo com o artigo 22, inciso XXVII, da Constituicdo Federal, compete
privativamente a Unido legislar sobre normas gerais da licitacdo e contratacdo, em
todas as modalidades, para as administracdes publicas diretas, autarquicas e
fundamentais da Unido, dos Estados, Distrito Federal e Municipios, obedecido o
disposto no artigo 37, inciso XXI, e para as empresas publicas e sociedades de
economia mista, nos termos do artigo 173, 8 1°, inciso lll. Diante dessa previséo, a
Unido editou a Lei n® 8.666/1993, que estabeleceu as normas gerais de licitacdo
publica. Como os principios que devem ser observados, situacdes em que a licitacéo
é dispensavel ou inexigivel®, as modalidades e suas caracteristicas, os critérios de
julgamento, os limites contratuais, as alteracdes contratuais e as sanc¢des
administrativas. Além da Lei n° 8.666/1993, sdo normas legislativas aplicaveis a
procedimento licitatério. A Lei n°® 10.520/2002, que instituiu no ambito da Unido,
Estados, Distrito Federal e Municipios a modalidade pregdo. O Decreto Federal n°
3.555/2000, que aprovou o regulamento da modalidade pregdo. O Decreto Federal
n® 5.450/2005, que regulamenta o pregdo na sua forma eletrdnico. O Decreto
Federal n° 5.504/2005, que estabelece a utilizacdo do pregéo, preferencialmente na
forma eletrdnica, para entes publicos e privados.

Baseando-se nos dispositivos constitucionais acima descritos, o Estado da
Bahia (Lei Estadual n°® 9.433/2005), do Parana (Lei Estadual n°® 15.608/2007) e de
Séao Paulo (Lei Estadual n® 13,121/2008) editaram normas proprias as licitacdes e
contratos, observando as normas gerais contidas na Lei Nacional. E importante
lembrar que a Central Brasilira do Setor de Servigos (Cebrasse) ajuizou Acgéo Direta

de Inconstitucionalidade (ADI 4116) no Supremo Tribunal Federal impugnando a Lei

® Inexigivel: ndo se pode exigir licitacdo quando ha a impossibilidade de competicao.
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paulista 13.121/2008. Compete a Unido legislar sobre normas gerais de licitacéo, de
acordo com a Carta Magna de 1988, a qual estabeleceu que a licitacdo é preceito

constitucional, e que a regra é a obrigatoriedade da licitagdo. Segue seu conteudo:

“XXVII - normas gerais de licitacdo e contratacdo, em todas as modalidades,
para as administracdes publicas diretas, autarquicas e fundacionais da
Unido, Estados, Distrito Federal e Municipios, obedecido o disposto no art.
37, XXlI, e para as empresas publicas e sociedades de economia mista, nos
termos do art. 173, § 1°, 1l/” (BRASIL. Constituicdo Federal de 1988. On
line).

A Lei Federal n° 8.666/93, submete Estados, Municipios e o Distrito Federal
ao dever de obediéncia a seus preceitos gerais sobre licitacbes e também lhes
concede competéncia para legislar dentro da esfera concedida pelos dois diplomas

legais, desde que néo agridam os preceitos dali emanados.

“Estados e Municipios podem legislar sobre a matéria, observando as
normas de cunho nacional e tratando do que for especifico em suas
licitagbes e contratagbes, segundo as peculiaridades locais” (MEIRELLES,
2001, p. 33).

Existem dois tipos de administracéo, a direta e a indireta:
v' Administracao direta: Unido, Estados, Distrito Federal e Municipios.
v' Administracdo indireta: autarquias, fundacdes publicas, empresas
publicas, sociedades de economia mista e 0S servigos sociais

autbnomos.

2.4 MODALIDADES DE LICITACAO

A licitagdo é o género, que se subdivide nas seguintes modalidades: convite
— leildo — concurso — tomada de preco, concorréncia e pregao, nas suas formas
presencial e eletrbnica, pois a Lei de Licitacdo define as modalidades conforme a

sequir:

Art. 22. (...)
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§ 1° Concorréncia é a modalidade de licitagdo entre quaisquer interessados
que, na fase inicial de habilitacdo preliminar, comprovem possuir 0S requisitos
minimos de qualificacédo exigidos no edital para execucédo de seu objetivo.

§ 2° Tomada de precos € a modalidade de licitacdo entre interessados
devidamente cadastrados ou que atenderem a todas as condigbes exigidas para
cadastramento até o terceiro di anterior a data do recebimento das propostas,

observando a necesséria qualificacao.

§ 3° Convite é a modalidade de licitacdo entre interessados do ramo
pertinente ao seu objetivo, cadastrados ou ndo, escolhidos e convidados em namero
minimo de 3 (trés) pela unidade administrativa, a qual afixara, em local apropriado,
cOpia do instrumento convocatdrio e o0 estendera aos demais cadastrados na
correspondente especialidade que manifestarem seu interesse com antecedéncia de

até 24 (vinte e quatro) horas de apresentacao das propostas.

§ 4° Concurso é a modalidade de licitacao entre quaisquer interessados para
escolha de trabalho técnico, cientifico ou artistico, mediante a instituicdo de prémios
ou remuneracao aos vencedores, conforme critérios constantes de edital publicado
na imprensa oficial com antecedéncia minima de 45 (quarenta e cinco) dias.

8§ 5° Leildo é amodalidade de licitacdo entre qualquer interessado para
venda de bens moveis inservivies para a administracdo ou de produtos legalmente
apreendidos ou penhorados, e/ou para alienacao de bens imdveis prevista no artigo

19, a quem oferecer o maior lance, igual ou superior ao valor da avaliacéo.

Decreto n° 3.555/2000:

Art. 2° Pregdo é a modalidade de licitacdo em que a disputa pelo
fornecimento de bens ou servigos comuns é feita em sesséo publica, por meio de
propostas de precos escrita e lances verbais, independentemente do valor estimado
da contratacdo. Ao contrario do que ocorre nas outras modalidades, no pregéo a
escolha da proposta € feita antes da analise da documentacéo, razdo maior de sua
celeridade. H& duas formas de realizacdo de pregédo, o pregdo presencial em que é

marcada uma data para que os fornecedores apresentem suas propostas e
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sucessivamente, deem seus lances verbais e o pregdo eletrdnico que é realizado

através do site. Ex. www.comprasnet.gov.br, www.licitacoes-e.com.br.

2.5 COMISSAO DE LICITACAO

A comissdo é composta por, no minimo trés membros sendo pelo menos
dois deles servidores qualificados, pertencentes ao quadro permanente do 6rgdo da
administracdo responsavel pela licitacéo (artigo 51 da lei n°® 8.666/1993).

O Decreto Federal n° 3.555/2000 estabelece que:

Art. 7° A autoridade competente, designada ao acordo com as atribuicdes
previstas no regimento ou estatuto do 6rgédo ou da entidade, cabe; (...)

Il — designar o pregoeiro e 0S componentes 0 pregoeiro e 0s componentes
da equipe de apoio; (...)

Paragrafo Unico. Somente podera atuar como pregoeiro o servidor que tenha
realizado capacitacéo especifica para exercer a atribuicao.

O Decreto Federal n° 5.450/2005 dispde sobre o tema:

Art. 10. 81° A equipe de apoio devera ser integrada, em sua maioria, por
servidores ocupantes de cargo efetivo ou emprego da administracdo: publica,
pertencentes, preferencialmente, ao quadro permanente do orgdo ou entidade

promotora da licitagao.

2.6 RESPONSAVEIS PELA LICITACAO

A Comisséo de Licitagdo (modalidades tradicionais) pode ser permanente
(periodo méximo de um ano) ou especial. E composta por, no minimo, 03 membros
(02 servidores do quadro permanente). Renovacdo para o ano subsequente: &
permitida a reconducdo parcial dos membros. Na modalidade pregdo, sera
designado um pregoeiro e uma equipe e apoio, escolhidos entre os servidores do

orgédo ou entidade promotora da licitagdo. A comissdo pode, em qualquer fase da


http://www.comprasnet.gov.br/
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licitagdo, promover diligéncias destinadas a esclarecer ou a complementar a

instrugéo do processo.

2.7 PROCEDIMENTOS DA LICITACAO

O procedimento da licitagdo sera iniciado com a abertura do processo
administrativo, no 6rgéo interessado devidamente autuado, protocolado e numerado,
contendo a autorizacao da autoridade competente e a justificativa para aquisi¢do do
bem, servico e/ou outros, indicando o seu objetivo e o recurso para efetivacdo da
despesa. Este processo desenvolve uma sequencia légica de atos, iniciando a partir
da identificacdo da necessidade publica a ser satisfeita. Tudo comeca com o
adequado planejamento e termina com a assinatura do contrato ou a emissao de
documento correspondente. Pode-se dividir a licitacdo em duas fases: Fase Interna

e Fase Externa.

2.7.1 FASE INTERNA

As principais atividades que compreendem estas fases:
a) Faseinterna:

o Identificacdo da necessidade;

. Definicdo do objeto;

o Pesquisa de preco;

o Escolha da modalidade;

o Autorizacao da autoridade competente;

o Indicacdo dos recursos orcamentarios;

o Elaboragéo do edital.
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FLUXOGRAMA 01: ADAPTADO - PROCEDIMENTO DA LICITACAO — FASE INTERNA
FONTE: O AUTOR (2014).

Segundo Tribunal de Contas da Uniédo (2006, p. 52), apresenta a sequéncia
de atos que compdem a fase interna da licitacdo. Solicitacdo expressa do setor
requisitante interessado, com indicacdo da sua real necessidade.

a) Identificacdo da necessidade: solicitagdo expressa do setor requisitante
interessado, com indicacdo da sua necessidade. Elaboracdo do projeto basico e
quando for o caso, 0 executivo. Aprovacao da autoridade competente para o inicio
do processo licitatério, devidamente motivada e analisada sob a oOtica da
oportunidade, conveniéncia e relevancia para o interesse publico;

b) Definicdo do objeto: elaboracdo da especificacdo do objeto, de forma
precisa, clara e sucinta, com base no projeto basico apresentado;

c) Pesquisa de preco: estimativa de valor da contratacdo, mediante

comprovada pesquisa de mercado, também é possivel estabelecer o preco estimado
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da contratacdo, assim como 0 pre¢co maximo. Diante do prego, € possivel
estabelecer a modalidade licitatoria que serd observada no certame;

d) Escola da modalidade: definicdo da modalidade e do tipo de licitacdo a
serem adotados;

e) Indicacdo dos recursos orcamentarios: indicagdo dos recursos
orcamentérios para fazer face a despesa. Verificacdo da adequacdo orcamentaria e
financeira, em conformidade com a Lei de Responsabilidade Fiscal, quando for o
caso;

f)  Elaboracéo do edital: o edital € o ato pelo qual a administracao divulga
a abertura da licitagcéo, fixando os requisitos para a participacao, definindo o objeto e
as condicdes do contrato, convidando os interessados a apresentarem propostas. E
instrumento indispensavel ao processamento da licitacdo e ao seu regular
desenvolvimento. Sua natureza € regulamentar.

g) O principio da vinculagdo ao instrumento convocatério, o edital deve
ser exigente no que diz respeito a qualificacdo técnica e no que se refere aos
requisitos minimos a serem observados para classificacdo das propostas, desta

forma o conteddo do edital deve estar fundamentado no artigo 40 Lei 8.666/93.

“Art. 40. O edital contera no preambulo o nimero de ordem em série anual,
0 nome da reparticdo interessada e de seu setor, a modalidade, o regime de
execucao e o tipo da licitagdo, a mencao de que sera regida por esta Lei, 0
local, dia e hora para recebimento da documentacgéo e proposta, bem como
para inicio da abertura dos envelopes, e indicard, obrigatoriamente, o
seguinte:”...

2.7.2 FASE EXTERNA

A fase externa, também chamada de preparatoria, vai da elaboracdo do
edital ou carta-convite e estende-se até a publicacdo do ato convocatario.

b) Fase externa:

o Publicacao do edital;

o Recebimento das propostas;

o Habilitag&o;

o Classificacao;
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o Homologacéo;

o Adjudicacgao do objeto.

‘ FASE EXTERNA
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FLUXOGRAMA 02: ADAPTADO - PROCEDIMENTO DA LICITACAO — FASE EXTERNA
FONTE: O AUTOR (2014).

a) Publicacdo do edital: a publicacdo do edital segue as normas do artigo
21 da Lei n° 8.666/1993, que estabelece os prazos e o local para publicacdo do
instrumento convocatorio (Diario oficial da Unido, Diario Oficial do Estado ou Distrito
Federal, Jornal de grande circulagdo no Estado e Jornal de grande circulacdo no
Municipio, sites especializados da divulgacdo dos certames). A lei Estadual de
LicitacOes estabelece os prazos e veiculos de publicacdo do edital no artigo 31.
Quanto ao pregdo, a publicidade do edital é referida nos artigos 4° da Lei n°®
10.520/2002, no artigo 11 do Decreto Federal n° 3.555/2000, e no artigo 17 do
decreto Federal n° 5.450/2005.

b) Recebimento das propostas: no dia, hora e local designados, sera
realizada sessao publica para recebimento das propostas, devendo os interessados,
Ou seu representante, protocolarem seus envelopes até o inicio da sessdo no

Departamento de Protocolo. No momento do inicio da sesséo devem identificar-se e,
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comprovar a existéncia dos necessarios poderes para formulacdo de propostas e
para a pratica de todos os demais atos inerentes ao certame.

c) Habilitacdo: nos moldes do artigo 37, inciso XXl, da Constituicdo
Federal, somente poderdo ser exigidos os documentos referentes a qualificacéo
técnica e econbmica, requisitos indispensaveis a garantia do cumprimento das
obrigagcdes. A habilitacdo permite a verificagdo, pela administragdo de um conjunto
de aspectos que se prestardo a determinar, se o licitante tem ou ndo condi¢cdes de
bem executar o objeto licitado. O foco € analisar a pessoa licitante e suas condicdes
para participacdo do certame licitatério, o qual deve estar compatibilizado com a
complexidade do objetivo a ser contratado. Os requisitos para a habilitacdo estéo
previstos no artigo 27 da Lei n° 8.666/1993 e no artigo 73 da Lei Estadual n°
15.608/2007. Pode-se verificar abaixo:

I. Habilitagdo juridica: credenciamento a participacdo serd relativo a um
representante legal se estiver legalmente constituido por instrumento de procuracao
publico, da qual constem poderes especificos para formulacéo de propostas e para a
pratica de todos os demais atos inerentes ao certame, acompanhado da cépia da
cédula de identidade do mesmo. Quando a empresa se fizer representar por diretor,
sécio ou gerente, a capacidade de representacao sera verificada em face do proprio
contrato ou estatuto social, acompanhado da cépia da cédula de identidade do
mesmo. Ato constitutivo, estatuto ou contrato social em vigor, inclusive a ultima
alteracdo contratual, devidamente registrada, em se tratando de sociedades
comerciais, e, no caso de sociedades por a¢des, acompanhado de documento de
eleicdo dos seus administradores.

il. Regularidade fiscal: prova de Inscricdo no Cadastro Nacional de
Pessoas Juridicas — CNPJ. Prova de regularidade referente a Seguridade Social
(CND), demonstrando o cumprimento dos encargos sociais instituidos por lei. Prova
de regularidade referente ao Fundo de Garantia por Tempo de Servico (FGTS),
demonstrando o cumprimento dos encargos sociais instituidos por lei. Prova de
regularidade para com a Fazenda Federal, mediante apresentacdo de Certiddo de
Quitacao de Tributos e Contribuicbes Federais, expedida pela Secretaria da Receita
Federal do domicilio ou sede do proponente, e Certiddo Negativa da Divida Ativa da
Unido, fornecida pela Procuradoria da Fazenda Nacional. Prova de regularidade
para com a Fazenda Estadual, mediante apresentagéo de Certidao de Regularidade

Fiscal expedida pela Secretaria de Estado da Fazenda, do domicilio ou sede do
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proponente, ou outra equivalente, na forma da lei. Prova de regularidade para com a
Fazenda Municipal, mediante apresentacdo de Certiddo de Regularidade Fiscal,
expedida pela Secretaria Municipal da Fazenda, do domicilio ou sede do
proponente, ou outra equivalente, na forma da lei. Certiddo Negativa de Débitos
Trabalhistas (CNDT). Esta relagdo dos documentos que comprovam a regularidade
fiscal encontra-se no artigo 29 da Lei n°® 8.666/1993.

iii. Qualificacdo técnica: com base no artigo 30 da Lei de Licitacdo e
Contratos esta o rol de documentos capazes de demostrar a qualificacdo técnica,
que nada mais é que aptiddo técnica para executar o objeto definido no edital. Ou
seja, comprovacao do fornecimento de objeto compativel com as caracteristicas do
objeto da presente licitacdo, por meio de atestado de capacidade técnica, expedido
por pessoa juridica de direito publico ou privado.

Iv. Qualificacdo econdmico-financeira: no artigo 31 da Lei n° 8.666/1993,
verifica-se a documentacado relativa a qualificagdo econémico-financeira, ou seja
para andlise das condicGes financeiras de suportar a execucdo do contrato e
limitada a exigéncias de balanco patrimonial e demonstra¢cdes contdbeis do ultimo
exercicio social, que comprovem a boa situacdo financeira da empresa. Certiddo
negativa de faléncia ou concordata, expedida pelo distribuidor da sede da pessoa
juridica. Garantia nas mesmas modalidades e critérios previstos no “caput” e §1° do
artigo 56 desta Lei, limitada a 1% (um por cento) do valor estimado do objeto da
contratacao.

d) Classificacdo: a classificacdo da proposta obedece ao critério de menor
preco, observados 0s prazos maximos para fornecimento, as especificacfes
técnicas e parametros minimos de desempenho e qualidade definidos no presente
edital. Examinada a proposta classificada em primeiro lugar, quanto ao objeto e
valor, cabera ao pregoeiro decidir motivadamente a respeito da sua aceitabilidade.
Encerrada a etapa competitiva e ordenadas as ofertas, o pregoeiro procedera a
abertura do involucro contendo os documentos de habilitagdo do licitante que
apresentou a melhor proposta, para verificagdo do atendimento das condigbes
fixadas no edital. Para a classificacdo das propostas, serda adotado o critério de
menor preco, observados os prazos maximos para fornecimento, as especificacoes
técnicas e parametros minimos de desempenho e qualidade definidos no presente
edital. Examinada a proposta classificada em primeiro lugar, quanto ao objeto e

valor, cabera ao pregoeiro decidir motivadamente a respeito da sua aceitabilidade.
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Encerrada a etapa competitiva e ordenadas as ofertas, o pregoeiro procedera a
abertura do involucro contendo os documentos de habilitacdo do licitante que
apresentou a melhor proposta, para verificacdo do atendimento das condicbes
fixadas neste edital. Verificado o atendimento das exigéncias fixadas no edital, o
licitante sera declarado vencedor. Se a oferta ndo for aceitavel ou se o licitante
desatender as exigéncias habilitatérias, o pregoeiro examinara as ofertas
subsequentes e a qualificacdo dos licitantes, na ordem de classificacdo, e assim
sucessivamente, até a apuracdo de uma que atenda ao edital, sendo o respectivo
licitante declarado vencedor. Declarado o vencedor, qualquer licitante podera
manifestar imediata e motivadamente a intencdo de recorrer, quando lhe sera
concedido o prazo de 3 (trés) dias para apresentacdo das razdes do recurso, ficando
os demais licitantes desde logo intimados para apresentar contrarrazées de recurso
em igual numero de dias, que comecardo a correr do término do prazo do
recorrente, sendo-lhes assegurada vista imediata dos autos, devendo ser
protocolado e enderecado ao Departamento de Licitagdes.

e) Homologacdo: é equivalente & aprovacdo do procedimento. E
precedida de exame dos atos pela autoridade competente, se ficar constatado algum
vicio de legalidade, anulard o procedimento ou determinara o saneamento, se
cabivel. Se o procedimento estiver em ordem, a autoridade competente procedera a
homologacdo. A mesma autoridade pode por razdo de interesse publico
devidamente demonstrado, revogar a licitacdo. A Lei n° 15.608/2007 trata da
homologacéo no artigo 90.

f)  Adjudicacéo do objeto: é o ato final do procedimento licitatorio. Sendo o
ato declaratério por meio do qual a administracdo, pela mesma autoridade
competente para homologar, atribui ao vencedor o objeto da licitacéo.

Todos esses conteudos sobre licitacdo séo tratados com base na legislacéo
aplicada as Leis n°® 8.666/1993, n°® 10.520/2002. Lei do Estado do Parana n°
15.608/2007 e Decretos Federais n°® 3.555/2000 e n° 5.450/2005.

Desta forma foram apontado e ventilado de forma superficial, apenas alguns
topicos sobre o tema licitacdo. Pois o0 as leis que regem as licitagbes e contratacdes
da administracdo publica sdo extensas, e 0 objetivo deste trabalho € propor uma
melhoria para a gestdo da participacdo em processo licitatorio. O presente trabalho
propde a apresentacdo de uma proposta que, se adotada, trara grandes beneficios a

area comercial da empresa privada, na racionalizacdo dos seus procedimentos
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licitatorios, visando economia de recursos e na melhoria da qualidade, e
aumentando suas receitas na participagdo de licitagao.

Atualmente o Governo € um grande comprador de mercadorias e servicos,
nas suas trés esferas, Federal, Estadual e Municipal. Desta forma, as empresas
devem estar com os documentos em dia para e aptas a participagdo ao certame. E
recomendavel realizar cadastro no Sistema de Cadastramento Unificado de
Fornecedores (SICAF), assim como em outros sistemas cadastrais regionais, para
facilitar a verificacdo da regularidade da empresa na hora da licitacdo. Em busca de
novas oportunidades a empresa precisa ficar atento ao Diario Oficial da Unido,
estados e dos municipios, assim como aos sites de compras governamentais como
o ComprasNet, Licitacoes-e do Banco do Brasil, pois nestes espac¢os sao publicadas

as licitacoes.

3. METODO DE PESQUISA

3.1 CLASSIFICACOES DAS PESQUISAS

Seguem a sequir as classificacdes de pesquisas utilizadas e suas naturezas:

» Pesquisa Aplicada: objetiva gerar conhecimentos para aplicacdo
pratica dirigida a solucdo de problemas especificos. Envolve verdades e interesses
locais. E realizada ou para determinar os possiveis usos para as descobertas da
pesquisa basica ou para definir novos métodos ou maneiras de alcancar um certo
objetivo especifico e pré-determinado.

» Pesquisa Qualitativa: chamada também de pesquisa exploratoria,
visa entender e interpretar comportamentos, atitudes e motivagcées que influenciam
ou determinam a escolha. E utilizado tanto para aprofundar conhecimentos que ja
tenham sido quantificados, quanto para montar uma base de conhecimentos para
posteriormente testa-los quantitativamente.

»  Pesquisa Descritiva: visa descrever as caracteristicas de determinada

populacdo ou fendmeno. Uma de suas peculiaridades esta na utilizacédo de técnicas
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padronizadas de coleta de dados, tais como 0 questionario e a observagéo
sistemética. Ex. pesquisas referentes a idade, sexo etc.
» Estudo de Caso: consiste no estudo profundo e exaustivo de um ou

poucos objetos de maneira que se permita o seu amplo e detalhado conhecimento.

3.2 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

De acordo com GIL (1996), os objetivos da elaboracdo de um projeto de
pesquisa é o de prover um conjunto de a¢des, que foram racional e sistematica a fim
de descobrir solugcbes para um determinado problema.

Existem diversas formas para a classificacdo das pesquisas, foram a seguir
apresentadas varias metodologias.

As pesquisas escolhidas para a metodologia deste trabalho foram:

»  Pesquisa aplicada;

»  Pesquisa qualitativa;

»  Pesquisa descritiva,

»  Estudo de caso.

A pesquisa quanto a natureza sera de abordagem qualitativa, por ser voltada
para a descoberta, a descricdo aprofundada e a geracdo de explicacbes de
determinada situagdo. Quanto aos objetivos, a pesquisa se caracteriza como
descritiva, uma vez que os dados coletados e analisados foram baseados em fatos
ocorridos. Quanto aos procedimentos de investigacdo, a pesquisa tem o carater de
estudo de caso, uma vez que a maneira que se permita o seu amplo e detalhado
conhecimento. A maior competitividade e o melhor preparo das licitantes quanto ao
procedimento necessario para contratacdo administrativa aliada a necessidade da
iniciativa privada de ter a Administracdo Publica como cliente, sdo condi¢cdes que
fazem com que os licitantes estejam mais preparados para enfrentar os certames
licitatérios e toda burocracia neles contida. Por isso essa pesquisa tem a finalidade
de desenvolver critérios de produtividade e economicidade para a empresa frente
sua participacdo em licitagbes publicas de modo que ela torna-se cada vez mais
eficiente. Para facil visualizacdo foi adaptado um fluxograma de processo seguir,

para orientar a caracterizacédo da pesquisa.
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FLUXOGRAMA 03:~CARACTERIZAC}AO DA PESQUISA
FONTE: ADAPTACAO DE MIGUEL et al., (2010).

O estudo de caso vem contribuir para compreendermos 0S Pprocessos
organizacionais entre outros. E uma ferramenta utilizada para entendermos a forma
e 0s motivos que levaram a determinada decisdo. Conforme Yin (2005) o estudo de
caso € uma estratégia de pesquisa que compreende um método que abrange tudo
em abordagens especificas de coletas e analise de dados. O método € um estudo
empirico que busca determinar ou testar uma teoria, e tem como uma das fontes de
informacgdes mais importantes, a pesquisa. Através dela o pesquisador pode formar
opinido sobre determinado assunto, utilizando suas proprias interpretacdes. A
tendéncia do estudo de caso é tentar esclarecer decisbes a serem tomadas. Ele
Investiga um fenbmeno contemporaneo partindo do seu contexto real, utilizando de

multiplas fontes de evidéncias.


http://www.infoescola.com/sociedade/estudo-de-caso/

3.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS
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Conforme Yin (2005) o estudo de caso € uma estratégia de pesquisa que

compreende um método que abrange tudo em abordagens especificas de coletas e

analise de dados. E preciso que tenha diferentes visdes tedricas acerca do assunto

estudado, pois serdo a base para orientar as discussfes sobre determinado

fendbmeno constituem a orientacdo para discussfes sobre a aceitagcdo ou ndo das

alternativas encontradas. Para isso é preciso que possuir uma amostra de varias

evidéncias. Desta forma o autor adaptou uma estrutura para conducédo do estudo de caso

conforme a figura a seguir.

‘ ESTRUTURA DO ESTUDO DE CASO

1. PLANEJAR

4. RESULTADOS

5. AVALIAR — : 2. COLETAR
RESULTADOS | ¢ | 4 N\ | > DADOS
. MONITORAMENTO |
I
A A
4. 3. ANALISAR
IMPLEMENTAR DADOS E
ACOES PLANEJAR

- __r

FIGURA 01: ESTRUTURA DE ESTUDO DE CASO
FONTE: ADAPTACAO DE MIGUEL et al., (2010).

A empresa escolhida para pesquisa atua na segmentacdo comercial de

vendas por atacado de Onibus e micro-onibus novos e usados e seus agregados. A

empresa € uma concessionaria autorizada dos veiculos de marca lider nacional e

internacional, possui uma linha completa de micro-6nibus e é referéncia no
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segmento de transporte de passageiros e de versdes personalizadas, atendendo as
necessidades de cada cliente. Fundada em 1995, empresa possui experiéncia e
versatilidade no ramo comercial de micro-6nibus, com o conhecimento qualificado de
seus profissionais treinados na fabrica. A empresa dispde de 03 lojas no estado do
Parana, nas cidades de Curitiba, Cambé (Regido Metropolitana de Londrina) e
Cascavel.

A empresa nao autorizou a divulgacdo de seu nome ou racdo social, assim
como de seus produtos comercializados. Desta forma, a referéncia usada foi “Z
Comercial”, dos produtos “X”. Em sua matriz, na cidade de Curitiba, fica o seu gestor
principal (dono), o qual opera como decisor, tonando sua gestdao empresarial
centralizada, ou seja, a tomada de decisdo localiza-se ao topo hierarquico da
organizacao.

Para Chiavenato (2011), a centralizagéo enfatiza as relagdes escalares, em
relacdo a cadeia de comando. O escopo da organizacdo é desenhado dentro da
premissa de que o administrador (Boss®) no topo possui a mais alta autoridade. A
centralizacdo das decisbes (compra, gestdo, venda e outros), normalmente ocorre
em pequenas empresas, onde 0s gerentes ou proprietarios optam por centralizar
todos os processos decisérios que envolvam de forma direta ou indiretamente o
capital da empresa. A seguir sera descrito o atual processo utilizado pela empresa
para obtencéo de informacdes das licitacdes.

A empresa e o0 Estudo de Caso sédo dirigidos por um dono (presidente), sua
esposa (diretora de marketing), supervisora de recursos humanos, supervisora
financeira, supervisor de compras, chefe de oficina, equipe de pds venda (oficina) e
comercial (vendas). Em analogia pode-se afirmar que a organizacdo é centraliza,
todas as decisdes advém do administrador, ele compreende que esta centralizacéo
sera a melhor diretriz para alcancar suas estratégias de gestdo, mantendo assim
uma homogeneidade na cadeia de comando, conforme 0 organograma a seguir

(Fluxograma 04).

% Boss: tradugéo do Inglés para o Portugués - chefe, mestre, patréo ou diz-se daquele que é o mais
importante na cadeia de comando.


http://pt.wikipedia.org/wiki/Organiza%C3%A7%C3%A3o

Dono Presidente
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FLUXOGRAMA 04: ORGANOGRAMA ORGANIZACIONAL

FONTE: O AUTOR, 2014.

4.1 PROCESSO DE LICITACAO ATUAL

Pagamento a
Fabrica

|_|Operacional Pos

Vendas

Comercial

Equipe de Vendas

Entrega e
Acompanhamento

A seguir serdo descritos 0s principais estagios realizados pela empresa

Estudo de Caso em relacao ao processo de licitacao.

1.

A empresa forma parceria com a empresa Conlicitagéolo, pois a

mesma oferece servicos de informacdes em licitacdes publicas, centralizando e

19 Conlicitagdo: empresa prestadora de servicos de informacdes sobre Negécios Publicos.
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distribuindo as publicagcbes dos editais em todas as esferas da Administracao
Publica. Facilitando o acompanhamento das oportunidades negocia¢cdes disponiveis
no mercado. Para acompanhar as oportunidades, sdo enviados aos clientes
cadastrados, 3 boletins eletrénicos (e-mail), diariamente, contendo informacdes da
publicacbes dos editais, sempre atualizados e podem realizar pesquisas dos
processos licitatorios editados.

2. A supervisao de recursos humanos recebe esses boletins, faz triagem,
e apOs comunica:

3. Presidente (dono) da empresa,;

3.1 Consultor de vendas da regido de atuacéo e cobertura, via e-mail,
com ambito também de registrar o fluxo de informacgdes internas, para que todos os
interessados estejam atualizados aos processos licitatérios. Por exemplo: se o autor
for o consultor de vendas responsavel por atender a area operacional do municipio
de Paranagud, e a cidade lancou uma publicacdo de edital referente a uma licitacdo
da prefeitura, o dono e o autor sdo avisados. E cabe a supervisdo de recursos
humanos, reunir as documentacfes fiscais para participacdo ao certame,
observando suas datas de validades.

4. A seguir o consultor de vendas responsavel, busca coletar o edital para
analise de participagdo, observando os seguintes itens do edital;

a) Produto;

b) Especificacdes técnicas do produto;

c) Opcionais exigidos;

d) Preco;

e) Prazo de entrega;

f)  Prazo de pagamento;

g) Modalidade da licitagéo;

h) “Compliance”,

)] Impugnacéo e recursos;

) Local do evento;

k) Data do evento;

) Horéario do evento;

m) Concorréncia.
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4.1 Neste passo sdo atribuidas as principais atividades que compreendem
a fase interna dos procedimentos da licitacao (Iltem 2.7.1).

5. Apos estudo e analise do edital o consultor vendas se reuniu com o dono
para despachar os assuntos pertinentes ao certame.

5.1 Em seguida o edital é enviado ao fabrica (departamento de licitacdes)
para conhecimentos e analise da participacdo. Posteriormente ocorre a discussado
dos valores do produto referente a participacéo da licitacao.

6. Proximo a data do evento, o consultor de vendas executa as atribuicdes
referentes a fase externa (Item 2.7.2), ou seja, a fase preparatéria, ao certame
responsavel pela elaboracdo dos documentos de credenciamento, habilitacdo e
proposta.

7. Na data, local e hora marcada foi realizada a audiéncia publica, ou seja a
disputa da licitagéo.

8. Apls o evento, foi entregue ao dono da empresa a ata do certame, com
0S registros e ocorréncias da audiéncia publica. Caso arrematante do lote 6timo,
pois o consultor de vendas ficou responsavel até a finalizacdo do processo (entrega
do bem e recebimento). Caso contrario, declinante, a andlise foi despachada de

forma sucinta, sem muitos apontamentos.

A seguir foi desenvolvido um fluxograma para melhor visualizacdo das etapas do

processo licitatorio atual.
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PROCESSO DE LICITAGAO ATUAL
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FLUXOGRAMA 05: PROCESSO DE LICITACAO ATUAL
FONTE: O AUTOR (2014).

No processo atual foram identificados pontos positivos, como:

. A empresa Conlicitacdes prestou Otima acessOria nos servicos de
informacdes sobre os negdcios publicos em todas as esferas;

. Organizacdo centralizada, os gerentes ou proprietarios optam por
processos decisorios que envolvam de forma direta ou indiretamente o capital da
empresa;

. Agilidade nas decisoes;
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. Autonomia do Consultor de Vendar em participar das decisoes;

Foram identificados pontos negativos:

. A empresa nao tem um colaborador especifico para receber e realizar
a triagem nos comunicados entrantes da empresa Conlicitagdo. Desta forma sao
perdidos oportunidades de participagdo em processo licitatorio por falta de
planejamento, comunicacdo e agendamento.

. A empresa utiliza apenas um canal de comunicacdo para pesquisar
oportunidades em negécios publicos. Pois existem outros canais de informacgdes que
podem ampliar as oportunidades, tais como: Diario Oficial, jornal, sites
governamentais e outros.

. Buscar novas areas operacionais para atuar.

. Falta integracdo do processo, pois supervisor do rh envia o edital para
0 presidente e ao consultor de vendas, porem todos operam no processo de forma
independente. Muitas vezes ocorrem divergéncias nas opinides para a participacao
na audiéncia publica.

. Na andlise de dados ndo sdo gerados documentos para registro e
possiveis levantamentos. Tudo é discutido de forma verbal, sem anotagdes.

. Ndo sdo gerados histéricos ou registros de avalicdo dos processos.

Caso existissem serviriam como geradores ou formadores de decisdes.

5. PROPOSTA

A proposta deste trabalho foi criar uma proposta de melhoria na participacao
em processo licitatorio brasileiro de empresa do setor privada do seguimento
comercial, na direcdo de criar uma padronizacdo na participacdo de processo
licitatorio da Administragdo Publica, brasileira. A proposta da adocgdo destes
procedimentos tem o ambito de nortear um modelo estruturado, como se fosse um
guia de orientacdo (gerenciamento de projeto), cuja importancia reflita em ganho de
tempo, volume e assertividade a participagdo aos processos licitatorios, de forma

simples, padronizada e coerente.
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CICLO DE PROCEDIMENTOS PARA MELHORIA
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FIGURA 02: CICLO DE PROCEDIMENTOS
FONTE: ADAPTADO GUIA PMBOK (2008).

A elaboracdo da figura 02 foi baseada no Guia do Conjunto de
Conhecimentos em Gerenciamento de Projetos (Guia PMBOK®). A partir da teoria
do (PMBOK) através do método descrito, foram abordadas as ferramentas e
técnicas empregadas para que o procedimento seja gerido de forma que atenda seu
objetivo primarios (uma proposta de melhoria na participacdo em processo licitatério
brasileiro de empresa do setor privada do seguimento comercial). O gerenciamento
€ uma metodologia que reane um conjunto de ferramentas e técnicas para
descrever, planejar e acompanhar o trabalho das atividades. Pode-se considerar
que, para termos um ciclo de procedimentos bem sucedido, devemos ter metas,
objetivos claros, uma comunicacéao forte, cronogramas realistas apoiados por planos
detalhados.

Segundo HELDMAN (2003), gerenciamento € um processo que exige varias
atividades, incluindo planejar, colocar em agédo o plano do projeto e acompanhar o
processo e o desempenho. O planejamento é uma das fun¢gbes mais importantes
gue sera executado. Esse processo de planejamento define o padréo a ser aplicado
ao longo do ciclo de vida e sera usado para rastrear o desempenho futuro. O ciclo
de procedimentos para melhoria propdem implementar passos com informacao
relativa a uma unidade organizacional. Ela dever4d ser usada no ambito de

determinar os papéis individuais e coletivos na empresa. Balizar a equipe a
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apresentar resultados no prazo previsto, dentro do orcamento e com especificagdes
técnicas pré-determinadas nos editais. Esses passos foram essenciais para
monitorar, avaliar e controlar o uso dos recursos, pois a equipe funcionou melhor
guando existe uma cultura de apoio.

A formacao dos passos surgiu do gerenciamento de projeto, que tem como
definicdo: como o planejamento, programacédo e controle de uma série de tarefas
integradas de forma a atingir os objetivos (PMBOK, 2008). Baseado em HELDMAN
(2003), as diversas habilidades contidas no conjunto de ferramentas podem ser
classificadas, em uma escala de importancia mais ou menos decrescente:

. Habilidade de Comunicacdo — uma das caracteristicas mais
importantes de um gerente de projeto de primeiro nivel reside nas excelentes
habilidades de comunicacdo. As comunicacfes escrita e oral sdo a base de todo
projeto bem-sucedido. Existirdo diversas formas de comunicagdo no ciclo do
processo, é necessario assegurar que as informacfes sejam explicitas, claras e
completas, para que o publico ndo tenha dificuldade de entender o que esteja sendo
transmitido.

. Aptiddes Organizacionais — € visto que as aptiddes organizacionais e
de planejamento sejam as habilidades mais importantes de um procedimento depois
da

. Comunicacdo. Devera saber localizar a documentacdo e agrupar as
informacBes o mais rapido possivel para que seja um ponto de referéncia. Esta
intimamente ligada também a habilidade de gerenciamento de tempo para que seja
utilizada na administracdo de prioridades e de problemas, além de administrar o
tempo na vida pessoal.

. Solucédo de Problemas — a solucédo de problemas é um processo duplo.
Primeiro, € necessario definir o problema. Geralmente, ao defini-lo, terminamos
apenas descrevendo sintomas, em vez de ir diretamente ao ponto. Apos a definicdo
do problema, vocé precisara de algum tempo para examinar e analisa-lo. Enfim, o
gerente de projeto determinara o melhor curso de agéo a ser tomado e implementara
a decisao.

. Um Pouquinho de Tudo — gerentes de projeto sdo pessoas que devem
conhecer um pouquinho de tudo, devem se ver diante de situacdes desconfortaveis,
gue por vezes exigem decisdes favoraveis a empresa, mas que ndo sao boas aos

stakeholders.
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A seguir serdo detalhadas cada uma as fases dos procedimentos (passos)

sugeridos.

5.1 PLANEJAR

Nesta fase sera realizada a revisdo de literatura referente aos tépicos da

pesquisa. De acordo com MIGUEL et. al. (2012) o estudo de caso tem o objetivo de

identificar lacunas que possam ser trabalhadas a fim de adicionar conhecimento ao

tema. E definido o tema da pesquisa, o problema em questdo e como esse problema

sera abordado.

5.1.1 PROFISSIONAL DE LICITACAO

1.

Primeiro passo: a empresa deverd implementar um colaborador

responsavel pelas atividades referentes a processos licitatorios, e que sirvam de

incentivo a coordenacao plena da atividade. O colaborador devera ter os seguintes

atributos minimos para exercer a funcao:

Conhecer licitacao;

Conhecer os conceitos de licitacéo;
Conhecer fundamentos de licitacao;
Conhecer fundamentos legais de licitagéo;
Conhecer modalidades de licitagcéo;
Conhecer as reponsabilidades da licitagéo;
Conhecer gestao de contratos;

Conhecer os procedimentos da licitacao;
Conhecimento do produto;

Conhecimento de custos;

Conhecimento e negocia¢cdes empresariais e administrativos;

Experiéncia e participacdo em processo licitatorio.
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Sem a relacdo minima de atributos relacionados acima ndo, cumpre com a
validacdo do passo. Pois o colaborador devera ter capacitacédo profissional na area
de licitacbes e contratos administrativos. Segundo Miguel (2012), exerce o
desdobramento com o membro chave para organizacdo, desenvolvendo um
entendimento do contexto do projeto da acdo. O colaborador do processo licitatorio
determinara o trabalho definido no plano de gerenciamento do projeto a fim de
cumprir os requisitos. O colaborador deve determinar quais Sdo 0S processos
necessarios para o projeto especifico da equipe. Este grupo de processos envolve a
coordenacao das pessoas e dos recursos, além da integracdo e da realizacdo das

atividades do projeto de acordo com o plano de gestéo a participacdo ao certame.

5.1.2 ENTRADA DE INFORMACAO

2.  Segundo passo: a empresa devera definir a entrada das informagfes
sobre editais e licitagcbes, suas publicacbes. Buscar canais de acesso mais
eficientes, como:

o Diério oficial;

o Jornal;

. Empresa de informacfes sobre Negdcios Publicos (midia digital).

Contratar o canal de entrada de informacdes que ofereca uma abrangéncia
nacional compreendendo todas as vinculacdes nas esferas municipais, estaduais,
federal e distrital. As informagdes contemplam licitagbes presenciais e eletronicas e
demais modalidades transcritas no item 2.4. Além do monitoramento de toda
alteracdo que ocorrer nas licitagdes, que foram revogadas, anuladas, canceladas,
adiadas, prorrogadas, reabertas, retificadas, adiadas, suspensas, impugnacao de
edital, deferimento e indeferimento do edital. As informacGes dos editais deverdo
estar prontas para download através de links eletrénico ou em boletim especifico de

copia de editais.
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5.1.3 DEFINICAO DE AREA OPERACIONAL

3. Terceiro passo: definir a area operacional de participacdo a processo
licitatorio. Segundo orientacdo da fabrica a abrangéncia da area operacional da
concessionaria sera:

. Municipais;

o Estadual, apenas Parana.

Area de atuacdo demarcada por determinacdo da fabrica e clausulas de

concessao da marca.

5.1.4 COLETAR DADOS

Para Yin (2005) a coleta de dados esta definida na unidade de analise que
esta relacionada as questfes iniciais da pesquisa. A coleta de dados consiste na
pesquisa de informacfes necessarias para a realizacdo posterior de analise dos
dados obtidos e coletados para a composicdo tedrica do trabalho. Os instrumentos
utilizados para coletar dados que contribuiram na pesquisa séo: servicos on-line,
jornais, livros, artigos, revistas eletronicas entre outros. Nessa fase devem ser feitos

0s registros para posteriores consultas, extraidos dos instrumentos informados.

5.1.5 INTEGRACAO

4. Quarto passo: o colaborador validado no primeiro passo assume a
integrac&o dos seguintes recursos:

o Passa a receber os comunicados de licitagéo;

o Filtra as informacdes entrantes sobre as oportunidades de participacéo

ao processo licitatorio;
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o Cria registro da entrada;

o Baixa o edital e demais anexos integrantes ao processo;

o Direciona e comunica o edital e demais anexos ao consultor de venda
da regiéo licitante;

o Envia o edital e demais anexos ao presidente da empresa;

o Envia o edital e demais anexos ao departamento de licitacdes da
fabrica;

o Agenda participacao a licitacéo;

A &rea de integracao inclui os processos e as atividades necessarias para
identificar, definir, combinar, unificar e coordenar os diversos processos e atividades
referentes a licitacdo. No contexto, a integracdo inclui caracteristicas de unificacao,
consolidagéo, articulacdo e acOes Iintegradoras que Sao essenciais para a
participacdo, e atender com sucesso as necessidades do processo licitatorio e de
outras partes interessadas.

5.1.6 ANALISE DE DADOS

Para Coughlan e Coughlan (2002), a forma critica da andlise dos dados na
fase de andlise dos dados é colaborativa, isto €, tanto o pesquisador quanto os
membros participantes, fazem juntos. Durante o decorrer desta fase, a andlise dos
dados é pertinente a compara¢des dos dados tabulados com a teoria envolvida ao
tema pesquisado. Nesta fase os dados sao registrados comparados a literatura e
pesquisada no desenvolvimento, dai entdo é analisado um plano de agdes com

relacdo ao determinado.

5. Quinto passo: andlise do edital e dos processos e procedimentos da
organizacao para realizar o trabalho, de participacdo ao certame, seguem alguns
cuidados:

o Analisar e compreender o edital, isso inclui critérios, premissas,
restricbes e requisitos do edital, além de outras influéncias relacionadas a um

certame.
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o Documentar critérios especificos;

o Compreender como transformar as informagdes identificadas em um
plano de gerenciamento;

o Preparar a estrutura analitica;

o Tomar ac¢des adequadas para que a licitacdo seja realizada de acordo
com o plano de gerenciamento, com o conjunto planejado de processos integrados e
com 0 escopo planejado.

o Medir e monitorar o andamento, 0s processos e 0s produtos do
certame.

. Primeira rodada de negociacdo com fabrica;

o Primeira rodada de negociagdo com implementadores (acessorios);

o Levantamento fiscal e tributavel;

o Margens de lucro;

o Valor da proposta;

. Margem de negociacao;

. Especificacéo técnica;

. Aprovacédo da presidéncia para participacao;

. Validacdo do relatério apresentado com a estratégia de participacao a

licitacao.

Esses processos também identificam, definem e amadurecem o escopo do
processo, e agendam as atividades projeto que ocorrem dentro do certame. A
medida que forem descobertas novas informagdes sobre a licitacdo, as
dependéncias, 0s requisitos, 0s riscos, as oportunidades, as premissas e as
restricbes adicionais serédo identificados ou resolvidos. Ler o edital atentamente,
talvez a mais importante das acfes do colaborador. O edital de licitagdo é o
documento que traz todas as especificacdes detalhadas do que o ente esta
comprando ou contratando em servicos, apresentam também todas as regras da
transacdo, desde a modalidade da compra, as datas e prazos, documentacéo
necessaria e até as condicdbes de pagamento. Toda atencdo aos seguintes
elementos: modalidade da licitacdo, data de abertura e julgamento, objeto da
licitacdo, documentacédo solicitada para habilitacdo, prazos para recursos, formacgéo

de precos entre outros.
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5.1.7 ANALISE DE RISCOS

6  Sexto passo: foi realizada uma analise dos riscos antes de participar
de uma licitacéo, respondendo ao presidente (dono), as seguintes perguntas:

v' Conseguimos fornecer o material/servigo no prazo?

v" Ao analisar algumas variaveis que ndao dependem de nés, como
sazonalidade, safra, disponibilidade de matéria prima, etc, perguntamos - temos
condicBes de suprir essas restricdes com nosso proprio recurso para atendermos ao
pedido, caso sejamos declarados vencedores da licitacdo?

v Os custos de transporte, mao-de-obra, impostos, embalagem e outros
indiretos de qualquer natureza estéo inclusos nos preco que pretendemos praticar?

v Sera que nds entendemos exatamente 0 que teremos de entregar, em
que prazo, em qual local e com que nivel de qualidade?

v' Temos condi¢cbes de substituir algum produto, ou todos, se eles nao
forem aceitos pelo comprador?

v Qual o nosso preco minimo para esta oferta?

v O preco minimo cobre todos 0s custos?

v' Conseguiremos sobreviver se ocorrer atraso no pagamento?

v E se este atraso for maior do que seis meses?

v Caso venhamos a nos comprometer com essa entrega, ela nao vai
prejudicar o dia-a-dia da nossa, empresa?

v Posso fazer a entrega sem comprometer a matéria-prima dos outros
pedidos?

v O 6rgéo para o qual pretendo fornecer esta pagando em dia?

v Se néo esta, atrasa quanto tempo? Alguns dias? Meses?

v Conheco claramente quais sdo 0s passos para receber o dinheiro?

v Consigo tocar 0 nosso dia-a-dia e manter todos os impostos pagos, em
dia durante todo o contrato?

v Sabendo que isso € condicdo para receber os pagamentos junto aos
compradores publicos?

Se alguma das respostas nado for confiavel, ndo participe da licitacao.
Procure deixar para outra oportunidade em que a empresa possa ser declarado

vencedor e que ndo coloque a estrutura de toda sua empresa em risco. Ao
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responder ndo” a cada uma das perguntas acima, indica que ha um determinado
risco em participar da licitagdo. O risco ndo é um motivo automético para desistir da
licitacdo, mas é razao suficiente para refletir e planejar alternativas, caso algo nao
saia de acordo com o programado. Permite antecipar problemas e prever correcées

de estratégias de participacao nas licitacdes.

5.1.8 IMPLEMENTACAO ACOES

Nesta fase todos os participantes da pesquisa implementam o plano de
acdo. Segundo Coughlan e Coughlan (2002), nesta fase € que realizam mudancas
ou ajustes no plano de acéo advindas da alta estrutura “Boss” da organizagéo. Para
Thiollent (2007), corresponde sobre o ato de realizar ajuste e solugcdo em

determinado problema.

6  Sétimo passo: o colaborador e consultor de vendas participam ao
processo licitatério conforme o escopo do processo desenvolvido a passos
anteriores e ao edital. Neste passo o0s participantes da empresa implementam o
plano de acdo correspondente ao que precisa ser feito, para obter éxito ao que foi

proposto (licitacéo)

5.1.9 AVALIACAO DOS RESULTADOS E GERAR RELATORIO

O processo de avaliar o resultado por ele mesmo deve ser proativamente
gerenciado (WESTBROOK, 1995). Portanto, a avaliacdo dos resultados devera ter
como base no objetivo da pesquisa. Pois a avaliagdo € o segredo para
aprendizagem. Registradas todas as etapas anteriores, elaborar de forma
sintetizada um relatério de pesquisa para analise de resultados e gerar histérico de
argumentos desde o seu planejamento passando pela avaliagdo e registrando o0s

seus resultados alcancados.
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7 Oitavo passo: através dos relatérios gerados pode-se gerar a
avaliacdo de resultados, segundo Gil (2010) é o ato ou efeito de avaliar, apreciar,
analisar, valor determinado pelos avaliadores. Processo de avaliacdo realizado no
decorrer de um programa institucional visando aperfeicoa-lo. Este passo de
avaliacdo tem a intencdo de avaliar controles internos, que entende-se como um
conjunto de procedimentos adotados para avaliar o grau de confianca e de
qualidade dos controles existentes, e verificar a correta aplicacdo dos sistemas e
procedimentos, em busca de detectar as possiveis falhas que possam ou estejam
ocorrendo. Assim como mensurar a extensao dos procedimentos empregados no
processo licitatério.

8 Nono passo: gerar relatério é obter evidéncia do efeito funcional do
processo licitatério. Ferramenta de controle capas de mensurar o entendimento dos
aspectos relacionados com o ambiente de controle, as condi¢cdes ou eventos que
representaram risco, erro ou irregularidade. Podem-se mapear os procedimentos de
determinado processo, identificar os riscos associados aos procedimentos, que a
partir destas informacdes, estabelecer controles necessarios para atingir os objetivos

da empresa.

5.1.10 MONITORAMENTO

Para Coughlan e Coughlan (2002), esta fase conduz a um novo ciclo,
resultando em ajustes ao longo do tempo e de forma continua. A intencao desta fase
€ reunir informacbes coletadas no decorrer de cada fase, e discutir as
interpretacdes, ndo se esquecendo de registrar para garantir o aprendizado. Em
outras palavras, se ndo gerar um histoérico, ndo forma estoque de dados para

consulta e tomada de decisoes.

5 Décimo passo: 0 monitoramento é 0 que objetiva e assegura que 0S
controles existentes estdo aptos para o fim pretendido, e que serdo devidamente
alterados sempre que se fizer necessario. O acompanhamento e analise constante
representam importante fator para o processo de controle interno se mantenha em

nivel adequado, identificando onde possa necessitar implementacdo, manutencéao,
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refor¢o, eliminagcdo ou alguma forma de dindmica as mudangas supervenientes.
Contudo o monitoramento operacionaliza através de reunifes entre os envolvidos da
empresa, as informacfes coletadas e discute as interpretacdes, sendo que seus
resultados devem ser registrados para garantir o aprendizado e o historico das
participacdes nos processos licitatorios. Desta forma gerando arquivos para auxiliar
em consultas para futuras tomadas de decisoes.

O processo de encerramento muitas vezes torna-se o maior desafio, pois é
um momento de transicdo em que Sse encerra um ciclo e inicia-se outro. E o
momento em que ficam claros principalmente as falhas e méritos do processo, onde
verificamos se atendemos ou superamos as expectativas. As licoes aprendidas
documentam os éxitos e fracassos. Muitas vezes, elas ndo sdo documentadas
porque 0s membros participantes ndo querem ver seus nomes envolvidos em erros
ou falhas. Toda equipe devem trabalhar em conjunto para garantir aos empregados
que as licdes aprendidas ndo serdo usadas para fins disciplinares, mas sim para
beneficiar os préprios funcionarios e a organizacao.

Em funcdo destes passos analisados foi possivel elaborar um novo

fluxograma de processo, a seguir.
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FLUXOGRAMA 06: ALTERACAO NO PROCESSO DE LICITACAO ATUAL
FONTE: AUTOR (2014).

6. CONCLUSAO

A proposta deste trabalho foi sugerir iniciativa (passos) 0s quais possam

contribuir para estudo de caso: proposta de melhoria na participacdo em processo

licitatoério brasileiro de empresa do setor privada do seguimento comercial. A

empresa escolhida ndo possui uma estruturagdao ou planejamento para participacao

de negociagbes publicas, assim como nos procedimentos diarios quanto a

preparacao, o planejamento e controle dos processos licitatérios. A proposta teve o
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intuito de elaborar estratégias para sanar as dificuldades que possam ocorrer ao
desenvolver a tarefa, na participacéo em licitagdes publicas. A adocdo desses novos
procedimentos podera resultar em um melhor acompanhamento do presidente
(dono), e dos colaboradores na participacdo destes processos licitatorios. Entender
0 processo licitatério e sua gestdo podera ser a principal razdo de uma organizacao,
sendo ela uma pequena ou grande empresa, que visa a otimizacdo de seu capital,
bem como oferecer um maior potencial para aumentar receitas e, a0 mesmo tempo,
facilitar que um servico seja produzido de forma mais eficiente.

Os passos foram aplicados na empresa, porem como a mesma solicitou
sigilo de seus dados, ndo foi possivel informar os resultados. Apenas podemos
relatar que com as mudancas, a empresa agregou valores na prestacdo de servicos
pelo fato de estar cada dia mais preparada para as necessidades burocraticas e
técnicas de contratar com a Administracdo Publica. A empresa continua empenhada
na finalidade de manter a constante inovacdo na utilizagdo de metodologias
modernas e atuais. Sempre de olhos postos na qualidade e orientagcdo permanente,
nao esquecendo uma de suas prioridades, que € o cumprimento dos prazos exigidos

e precos competitivos.
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