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1. CAPiTULO 1 - INTRODUCAO 

0 mundo competitive, inovag6es tecnol6gicas, volatilidade das 

relag6es comerciais, competitividade e muitos outros fatores, obrigam as 

empresas a ter foco nas estrategias de neg6cios que determinam mudangas e 

adaptag6es importantes para a continuidade e sustentabilidade da companhia. 

Gerando uma constante multiplicagao de trocas entre empresas, fornecedores, 

clientes e concorrentes. 

Essas integrag6es alteram de modo significative a concepgao 

primitiva de produzir por cern e vender por duzentos; os servigos estao cada 

vez com mais qualidade e muito se fala em excelencia de p6s vendas. 

Obviamente esse ambiente exige muita criatividade e oportunidades na cadeia 

produtiva e, particularmente, de suprimentos. Este passou a ter um papel muito 

relevante na elaboragao de aliangas concisas e decisivas, principalmente, 

quando estamos falando de sustentabilidade, fortalecendo o se papel dentro da 

estrategia da companhia junto aos stakeholders. 

E nesse contexte a area de suprimentos, como personagem de suma 

importancia na geragao de resultado e valor deve, fazer uso de uma 

inteligencia estrategica que tern um significado cada vez maier no contexte das 

mudangas e exigencias oriundas das transformag6es intercontinentais. 

Dentro da cadeia de Suprimentos ou SupplyChain sao muitos os 

aspectos que poderiam ser estudados, isto e, quando se pensa com pouca 

profundidade sobre o tema, suprimentos, logo vern em mente a compra de 

materiais, materia prima, infra-instrutora etc. onde se diz que ha com pouca 

agregagao de valor, demora no atendimento, regrade e com pormenores 

burocraticos. Dessa forma, vamos virar o holofote para aspectos de alta 

produtividade. Estamos falando de Contratagao de mao de obra civil para a 

construgao de medic e grande porte, onde se pode ter economia e otimizagao 

de recursos. 

Esta pesquisa, portanto, tern por objetivo estudar conceitos e 

experiencias, entender barreiras e facilitadores na aplicabilidade de lnteligencia 
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em compras bem como os beneficios por ela percebidos. E sabido que existe 

uma grande dificuldade na contratagao da mao de obra de construgao civil por 

razoes que vao desde falta de pessoas subitamente qualificadas ao 

diligemciamento adequado da obra. Vamos tentar entender como funciona o 

processo de contratagao e apontamento de melhores praticas dentro desse 

contexto. 

1.1 OBJETIVO GERAL 

Vamos evidenciar a importancia de suprimentos dentro de uma 

companhia de qualquer. ramo de atividade, demonstrando que ela tem a 

capacidade de gerar valor e aplicar conceitos importantes e sustentaveis na 

escolha pelo parceiro ideaL Quer seja para a contratagao de mao de obra, 

compra de material e equipamentos. 

Portanto, ·para que se possa atingir o objetivo geral e necessaria 

investigar variaveis que determinam a capacidade de mudanga: de orientagao 

estrategica, de implernentagao, de conceitos, paradigmas, maturidade de 

procedimentos e recursos associados. 

1.2 Objetivos Especificos 

Pretende-se no pormenor evidenciar na contratagao de mao de obra civil 

como podemos encontrar solugoes importantes e com resultados que vao 

muito alem da negociagao. 

1.3 Justificativa do Estudo 
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A interferencia de personagens do cenc1rio global como modificag6es 

tecnol6gicas, politicos, sociais e econ6micos e a gerencia do custo e 

otimizagao de recursos seriam suficientes para o estudo. No entanto, nao 

podemos deixar de destacar os aspectos negatives que encontramos na 

formulagao do conceito ligado a area de Compras, cujos objetivos vao muito 

alem da negociagao. 

A onde de interferencia do mercado com suas nuangas e 

instabilidades aliado a tentativa interna na diminuigao do custo operacional, faz 

com que o uso de uma boa estrategia de suprimentos seja urn atenuador 

diante da pressao, com boas praticas e servindo como instrumento estruturado. 

Alem disso, o mercado Brasileiro aquecido esta fazendo elevar o 

custo da mao de obra civil. Haja vista a onda de investimentos no Brasil: estao 

sendo previstos nos pr6ximos anos, desde a construgao de novas hidreletricas 

e estadios ao mercado imobiliario com os constantes recordes de 

empreendimentos entregues. 

1.4 Metodologia da Pesquisa 

Sera utilizada metodologia de pesquisa explorat6ria pautada no 

levantamento bibliografico e pesquisa com indivfduos dotados de experiencias 

praticas e exemplos que nos auxilie na compreensao do problema e no alcance 

da sua solugao. 

Assim sendo, de acordo com a literatura a respeito de metodologia de 

pesquisa, utilizaremos, no suporte do tema levantado, a consulta a fontes 

secundarias, principalmente consultando especialistas para proporcionar 

formulagao de ideias que versam o problema. 

2 CAPITULO 2 - ESTRUTURA 
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2.1 Fundamenta~ao Te6rica -

Pretende-se, ao levantar alguns conceitos de suprimentos, nao 

apenas para elucidar o tema outrora citado, mas tambem teorizar aspectos 

importantes dentro do sistema em que a area esta envolvida_ 

2.1.1 Estratt~gia 

Etimologicamente a palavra vern do grego antigo, strategos e esta 

relacionado ao exercito, lideranga ou comando, comandante militar. 

Portanto, a palavra esta muito associada a Guerra, campo militar. No 

livro de mais de cinco seculos antes de cristo, A Arte da Guerra, do general 

Sun Tzu, usava de maneira muito natural o conceito, podemos citar algumas 

frases muito conhecidas do autor: " e de suprema importancia atacar a 

estrategia do inimigo"; "Se voce conhece o inimigo e conhece a si mesri-10, nao 

precisa temer o resultado de cern batalhas. Se voce se conhece mas nao 

conhece o inimigo, para cada vit6ria ganha sofrera tambem uma derrota. Se 

voce nao conhece nem o inimigo nem a si mesmo, perdera todas as batalhas."; 

A estrategia sem tatica e o caminho mais Iento para vit6ria. Tatica sem 

estrategia e o ruido antes da derrota". 

Estrategia hoje em dia, por outro lado, esta sendo muito usado no 

mundo corporativo com uma semantica fortemente associada a habilidades em 

lidar com assuntos corporativos: negociagao, lideranga, crescimento 

sustentavel etc. 

Porter (1996), afirma que devemos criar uma posigao (mica e valiosa 

onde devemos envolver urn conjunto diferente de atividades, uma hegemonia 

entre a corporagao, mercado e clientes devem ser buscados para criar urn forte 

posicionamento de modo a influenciar esses aspectos ao seu favor. 
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2.2 Cadeia de Suprimentos 

De acordo Raeford Consulting Group - (2001) Supply Chain e urn 

sistema de movimentagao de bens que tern urn Iongo e complexo 

encadeamento: vai desde a demanda levantada no mercado, aquisigao de 

materia prima, transformagao num bern elaborado, armazenamento e 

distribuigao para o cliente. 

Assim, entendemos que sao vtuios os personagens ou, para usar 

uma das diversas palavras que a Administragao langa mao para melhor 

compreensao dos assuntos, Stakeholders, que interferem direta ou 

indiretamente na obtengao dos resultados importantes para sua sobrevivencia. 

Assim sendo, quanta melhor for o gerenciamento dessa interligagao melhor 

sera o resultado para o cliente final. 

Ja Porter (1991), diz que cadeia de suprimentos originalmente esta 

ligada a cadeia de valor, cujo significado assemelha-se ao conceito 

imedi(:ltalllente acima exposto. 

Tem-se notado com muita frequencia o movimento que as empresas 

estao fazendo na gestao da cadeia de suprimentos, sobretudo nas rotinas de 

compras, gestao de estoque e parcerias estrategicas quer seja com 

fornecedores ou concorrentes. 

De acordo com BAILY et al (2000) e GAITHER; FRAZIER (2002), sao 

muitos os aspectos que tern contribuido para o aumento da importancia da 

cadeia de suprimento nas empresas, como aplicagoes de conceitos de 

vantagens competitivas, como conceitos e abordagens de benchmarking, 

administragao da qualidade total (TQM), just in time e produgao enxuta, foco no 

consumidor, parceria com fornecedores, entre outras, . fazendo com que o 

Supply passe a fazer parte da estrategia da empresa. 

A utilizagao de Just in time diz que os materiais devem ser recebidos 

dos fornecedores praticamente no momenta de sua utilizagao, com remessas 

enxutas e frequentes. Obviamente, essas praticas acabam pressionando a 

cadeia de suprimentos como urn todo, ou seja, varios sao os processos e 
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envolvimento com os stakeholders, pois, deve-se planejar, controlar e 

estabelecer urn relacionamento preciso com os fornecedores, tornando-se urn 

participante-chave no sucesso da aplicagao dessas engrenagens. 

2.2.1 Gerenciamento da Demanda 

Processo pelo qual se pode conceber futuras demandas dos clientes. 

A fungao da gen3ncia da demanda e convergir informagoes quer sejam de 

pedidos reais dos clientes, hist6rico de vendas, langamentos de produtos etc. 

Uma boa gestao da demanda permite que a empresa reduza custos e otimize a 

fabricagao. 

2.2.2 Atendimento a demanda 

Aquientra acombinagao da C(3pC)Cidad~ de produgao, disponibilidade de 

fornecimento e localizagao da demanda. Deve-se ter bern organizado por qual 

canal de distribuigao os clientes serao atendidos. 

2.2.3 Planejamento da produ~ao 

Determinagao da produgao de cada parque fabril, quanto ao prazo e 

quantidade. Esse planejamento deve ser detalhado e determinante quanto a 

quantidade, momento e estocagem da produgao. 

2.2.4. Logistica 

Coincidemcia ou nao o conceito tambem tern sua origem no terreno 

militar. De acordo com o dicionario Aurelio a palavra vern do Frances 
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Logistique ou Jadox e tem como definigao "a parte da arte da guerra que trata 

do planejamento e da realizagao do: projeto e desenvolvimento, obtengao, 

armazenamento, transporte, distribuigao, reparagao, manutengao e evacuagao 

de material para fins operatives ou administrativos". 

Slack et al (1997), diz que a logfstica esta ligado a gestae de fluxes de 

materiais e informagoes direcionadas aos clientes por intermedio de canais de 

distribuigao. 

Carvalho (2002), "Logfstica e a parte do Gerenciamento da Cadeia de 

Abastecimento que planeja, implementa e controla o fluxo e armazenamento 

eficiente e economico de Materias-primas, materiais semi-acabados e produtos 

acabados, bem como as informagoes a eles relativas, desde o ponte de origem 

ate o ponte de consume, com o prop6sito de atender as exigencias dos 

clientes' 

• WMS: Warehouse Management System, e um sistema importante que 

fornece o direcionamento importante para de picking,crossd()cking para 

. otimizar o espago dentro dos estoques. 

• TMS: Transportation Management System, software que otimiza a 

qualidade da distribuigao, permite controlar a operagao e gestae de 

transportes. 

• ERP: Enterprise Resouce Planning, sistema de informagao que integram 

dados e informagoes espalhados pelas diversas areas em um (mico 

ambiente virtual. 

• MRP: Material Requirement Planning: planejamento das necessidades 

de materiais. 

2.2.5. Supply Chain e Alianc;as Estrab~gicas 

De acordo com FILHO, ARMANDO (2001) os materiais e servigos 

podem ser divididos em duas categorias ou grupos, a saber, " Relacionamento 
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Transacional, compras caso a caso" e "Relacionamento por alian<;a, continuo, 

Iongo prazo". 

0 importante nessa linha e identificar e direcionar compras levando em 

conta esses dois vies, deve ser feito uma analise de cada fornecedor de acordo 

com a sua categoria, elasticidade de pre<;os, carteis, monop61ios etc, com isso 

se estabelece o trade off. 

Ainda o mesmo autor afirma, que alian<;as sao rela<;oes de ganha­

ganha, onde a rela<;ao de fornecimento e compra de um produto ou servi<;o sao 

insistentemente discutidas para um melhor alinhamento e, principalmente, 

exclusao de surpresas. "0 regime continuo e o preventivamente alteravel sao a 

marca de sucesso de alian<;as e compromissos de Iongo prazo, constantes em 

relacionamentos empresariais lucrativos." 

Etapas para elabora<;ao de alian<;as: 

1. Analise de atratividade: 

• Dependencia mutua entre as partes, quantificar; 

• Alternativas de projeto tecnico, alinhar; 

• Proje<;ao de demanda para os anos seguintes, quantidade e valor; 

• Oportunidade comercial, mercado, analisar; 

• (no caso de mais de um fornecedor, modalidade de sele<;ao de 

parceiros); 

• (inclusao ou nao de servi<;os, pacotes ou hardware e software 

separados) 

2. Condi~oes legais 

• Restri<;oes e habilita<;ao para realizar alian<;as; 

• Contratos similares de outras companhias, referencia; 

• Papeis das partes, limites, flexibilidade de utiliza<;ao, op<;oes tecnicas e 

comerciais; 

• Contigencias e mecanismos de rescisao; 
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• Obrigac;oes de uso ou eletividade pelas unidades de neg6cio 

3. Proposi~ao para administra~ao superior de acordo comercial. 

4. Negocia~ao com o possivel alian~ado, lembrando de: 

• Monitoramento de contrato ( prec;os, prazos, atendimento, nfvel de 

desenvolvimento, ... ); 

• Desenvolvimento de novas tecnologias; 

• Condig6es de venda de produtos desenvolvidos conjuntamente para 

terceiros; 

• Patente conjunta 

• Nfvel de compartilhamento de informac;oes (custos internos, ... ) 

• Mudanc;as de praticas atuais, no range: a) compra-se hardware 

+sobressalentes + estoques e opera-se com mao de obra propria; b) contrata­

se uma func;ao, pagando-se pela medic;ao do efetivo trabalho produzido; 

• Necessidade de equacionar as melhores praticas para cada situac;ao · 

equipamento, recursos + mercado. · 

2.2.6. Objetividade de Compras 

Como ja dito em outros pontos muito se tern mudando em func;ao das 

exigencias do mercado, o departamento de compras tambem deixou de ser 

burocratico, com mera responsabilidade de aquisic;ao materiais, agora ela tern 

uma func;ao estrategica dentro da companhia. 

0 que viamos frequentemente na area era uma negociac;ao restrita a 
prec;os, prazos, quantidade etc. a func;ao modificou, melhor, ampliou seu 

escopo dentro das organizac;oes, com o foco estrategico, pois com 

desenvolvimento de relacionamentos com fornecedores de Iongo prazo 

reduzindo portanto os custos, consegue-se urn planejamento melhor, ou seja, 

desenvolve-se urn plano de aquisic;ao com entrega no tempo que a empresa 

precisa, na quantidade requerida a urn custo justo. 

12 



3. CAPiTULO 3- Aspectos da Construcao Civil 

Pretende-se passar aspectos g-erais da construgao civil permeando 

desde a caracterizagao do setor ate a relagao com a sua contratagao. Faremos 

isso para urn melhor entendimento no prop6sito do trabalho. 

3.1. Setor da Construcao Civil 

0 setor da Construgao Civil tern urn importante papel na economia 

brasileira por fazer parte da construgao da infraestrutura de muitas outras 

atividades; e, portanto, muito senslvel a economia, se estiver muito aquecida, a 

construgao ficara em alta e, por outro lado, diminui se houver queda. 

0 setor e subdividido com muitos outros setores que se interferem 

entre si, vai desde as construtoras, os segmentos da industria de construgao 

ate os segmentos de comercio de varejo de materiais correlatos. 

· Martucci (2000), mostra outros agentes que interferem e relacionam 

como setor: 

• Produgao para composigao de materiais para construgao -

fazem parte desse processo algumas industrias com processos 

de extragao e transformagao de recursos naturais, como 

cimenteiras, olarias e extratores de areias. 

• Maquinas, equipamentos, ferramentas e suprimentos - aqui 

podemos encontrar empresas com base tecnol6gica 

desenvolvida, com a fabricagao de maquinas pesadas e 

equipamentos ja bastante consolidados na economia, essas 

empresas enxergam a industria civil como uma pequena parcela 

de clientes. 

De acordo com Barlow a construgao civil tern aspectos diferentes de 

outros setores industriais, pais as demandas normalmente sao para projetos 

unicos e o relacionamento ao Iongo da cadeia de suprimentos fica muito 

complexo. 
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E not6ria a grande dificuldade que as empresas de construgao civil tern 

e para falar de temas relacionados ao projeto, podemos citar: redugao de 

custos de mao de obra, quando se movimenta desnecessariamente para 

movimentagao de materiais e nao na produgao propriamente dita; na 

verificagao e aquisigao de materiais de boa qualidade e, principalmente no 

cumprimento dos prazos de entrega, nesse aspectos a realizagao da selegao 

de fornecedores e uma busca de parcerias trazendo redugao nos niveis de 

estoques. 

Assim, percebe-se que e not6ria a importfmcia da gestao da rede de 

suprimentos aplicada na construgao civil devido ao fato desta envolver uma 

larga gama de materiais primas de diferentes caracteristicas e de valores 

intrinsecos diversos. A importancia desta gestao nao envolve apenas o 

macrocomplexo da industria de materias de construgao, mas tambem 

equipamentos e suprimentos de outros macrocomplexos, como os 

provenientes do macrocomplexo quimico e do metal mecanico. 

4. CAPiTULO 4 - Contratac;ao de Empreiteiras para Construc;ao Civil 

A contratagao de empreiteiras para a construgao civil pode trazer muitos 

problemas para a contratante, esses problemas podem acontecer desde 

atrasos no cronograma, inadequagao do escopo com a especificidade que se 

pretende ate reclamag6es trabalhistas que onera e muito os valores 

inicialmente planejados. 

Vemos, portanto, que ha uma grande necessidade da implantagao de 

uma sistematica que permita minimizar esses impactos, os prejuizos sao muito 

grandes quando estamos falando nos aspectos supracitados. 

4.1. Praticas para contratac;ao de projetos na Construc;ao civil 
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0 que se observa claramente nas contratagoes de mao de obra civil e 

uma equiparagao com a compra de um produto ou servigo comum. 0 que 

poderia trazer um grande risco para companhia, pais estamos falando de 

aspectos bastante especlficos e muita atengao devera ser tomada. 

0 gerenciamento das aquisig6es de uma obra civil obviamente, inicia-se 

com a decisao de contratar ou nao. Ap6s decidir o que contratar, deve-se 

especificar o servigo de forma que os potenciais fornecedores tenham 

condigoes de entender a necessidade da contratante e apresentar as suas 

propostas, isso deve ser feito atraves do Edital. 

Para divulgar essa especificagao e necessaria elaborarmos uma 

solicitagao de proposta (request for proposal - RFP) ou de cotagao (request 

for quotation - RFQ). Dependendo do caso, pode-se divulgar tambem a 

minuta do instrumento contratual e os criterios para a avaliagao das propostas, 

que podem ser obrigat6rios ou facultativos. No entanto, no caso de Construgao 

civil e obrigat6rio. 

Ap6s o recebimento das respostas dos potenciais fornecedores, far-se-a 

a equalizagao das propostas, aplicando os criterios de avaliagao pela 

contratante estabelecidas. 

Com a classificagao estabelecida, parte-se para negociar termos e 

condigoes contratuais. Essa negociagao pode ser somente com o fornecedor 

melhor colocado. 

4.1.1. Conhecimento do mercado 

0 primeiro passo para se contratar um servigo ou mesmo para compra 

de materiais e a consulta e conhecimento do mercado. 

A pratica mais recorrente de se conhecer os potenciais participantes de 

uma concorrencia e atraves do Request For Information - RFI. Para 

fornecedores identificados como potenciais participantes envia-se a RFI 
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contendo solicitagao de informagoes acerca do servigo que se deseja contratar. 

Nesse momenta nao se espera uma proposta apenas entender melhor onde 

podemos classificar a empresa. Ou seja, para determinadas obras podemos 

melhor atribuir a posigao da empresa, as informagoes solicitadas podem ser, 

quantidade de equipamentos, funcionarios, principais clientes. lnformagoes 

financeiras tambem podem ser solicitadas para evitar possfveis reivindicagoes 

trabalhistas. 

A resposta de uma RFI pode canter alternativas de produtos e servigos 

para atendimento das necessidades do cliente, com a apresentagao de pregos 

estimados, muitas vezes os de tabela do fornecedor. 

4.1.1.1 Avalia~ao dos fornecedores 

A equipe da area tecnica podera fazer uma pre-avaliagao dos candidates 

buscados na RFI, pais assim evitamos esforgos desnecessarios, tanto dos 

proponentes como da contratante. 

Caso o projeto requisite urn produto ou servigo urgente, procedimentos 

diferentes poderao ser executados, como a liberagao imediata da aquisigao 

sem concluir o planejamento do projeto. no entanto, nao se aplica para intento 

desse trabalho. 

Quando o processo precisa de informagoes mais detalhadas e 

completas, e necessaria pedir uma proposta por meio de uma solicitagao de 

proposta (request for proposal - RFP). Esse documento e bastante utilizado 

pelas organizagoes privadas, uma vez que nao engessa a proposta do 

fornecedor. Nesse caso, alem dos criterios considerados eliminat6rios (pre­

requisites) e necessaria estabelecer criterios classificat6rios (facultativos). 

(XAVIER, 2008) 
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4.1.2. Edital 

Edital e o documento atraves do qual a empresa contratante informa e 

estabelece todas as condig6es da contratagao. Quante melhor se define o 

escopo especificando as caracteristica do servigo melhor sera a compreensao 

por parte dos concorrentes. Quante melhor for a sua compreensao com melhor 

qualidade virao as propostas. 

Ja no edital se delimita o que se espera nas propostas, pois, ai ja 

podemos solicitar que o fornecedor preencha uma planilha com os quantitativos 

e com os itens que se pretende equalizar, isso e importante para padronizagao 

das propostas. Imagine a dificuldade que o comprador teria se cada fornecedor 

preenchesse como quisesse sem a menor padronizagao, seria quase 

impossivel comparar os proponentes. 

Fica registrado tambem o memento, local e hera que as propostas 

comerciais e tecnicas deverao ser encaminhadas, uma c6pia e enviada a area 

tecnica e outra para Suprimentos, pois as equalizag6es tecnicas e comerciais 

serao feitas. 

4.1.3. Visita tecnica 

Essa e mais uma etapa no processo para tomada de pregos. Esse e o 

memento que se reunem todos os fornecedores num visita a obra 

acompanhados com alguem da area tecnica. 0 intuito dessa visita e tirar todas 

as duvidas e conhecer melhor o local para urn melhor entendimento do escopo 

requerido. No edital e informado o dia e local da visita. 

4.1.4. Equalizacao comercial 

Logo ap6s as etapas acima serem feitas recebe-se as propostas 

contemplando os itens importantes para a execugao da obra. Esse e o 

memento crucial para uma negociagao ser bern sucedida. 
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Quando estamos falando de uma obra complexa a quantidade de itens a 

serem avaliados podem sao inumeros, duzentos, trezentos . A dificuldade de 

avaliar e comparar todos esses itens e grande. Dessa forma , deve ser utilizado 

de artificies para uma compara<;ao mais eficaz. 

No exemplo abaixo, podemos perceber que dos trezentos e cinquenta e 

cinco linhas, clara que algumas delas se repetiam nos mementos diferentes da 

obra, como corte e dobra por exemplo, ficamos com urn pouco mais de vinte 

linhas. Dessas linhas apenas foca-se os esfor<;os de negocia<;ao nas primeiras 

em destaque, pois essas linhas representam mais de oitenta por cento do valor 

total a ser contratado. 
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Numa obra de constru<;ao civil , alguns itens acabam ser recorrentes, 

quando fazemos o 80/20 ou curva ABC que sao: Corte-Dobra, formas comuns, 

formas aparentes, concreto etc. lsso facilita tambem na compara<;ao com as 

obras anteriores, comparamos praticamente os mesmos itens. 
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Outro ponto muito relevante que deve-se comparar, no entanto, 

precisamos da ajuda da area tecnica e a equalizac;ao da CPU (Composic;ao de 

prec;os Unitarios) a CPU de cada fornecedor de cada fornecedor deve 

contemplar os custos envolvidos em cada item, quantidade de mao de obra, 

quantidade de equipamentos etc. Se bern avaliado essa CPU podemos 

entender como o fornecedor chegou nos prec;os bern como auxilia-lo se os 

itens estiverem superestimados. 

Portanto, ficamos com uma base importante para a negociac;ao. 

Comparamos os itens mais importantes com outros fornecedores e com 

hist6rico das outras obras e as suas respectivas CPUs. A argumentac;ao 

comec;a a fazer sentido e os resultados comec;am a aparecer 

4.1.5. Contratos 

As questoes relativas ao gerenciamento do escopo, tempo, custo, risco, 

comunicac;ao, recursos humanos, qualidade etc. devem estar explicitadas num 

contrato as quais estarao refletidas em clausulas bern elaboradas e de facil 

entendimento. A negociac;ao deve permitir ao contratante "uma boa adminis­

trac;ao do contrato e protege-lo dos riscos envolvidos na contratac;ao. 

Urn contrato mal elaborado ira redundar em conflitos entre contratante e 

contratado. 0 Primeiro deve gerenciar o contrato como se fosse urn subprojeto, 

acompanhando seus resultados e avaliando o desempenho do ultimo. 

Assim que os servic;os sejam concluidos ou haja urn termino precipitado, 

o encerramento formal deste contrato deve ser feito. Uma checagem para 

saber se todos os pagamentos foram reali~ados para evita pleitos Tambem a 

conferencia da conclusao dos servic;os pelo fornecedor com a aceitac;ao do 

contratante. Dessa forma, o encerramento do contrato devera ser formalizado 

por meio de urn termo de aceite emitido pelo contratado. 

Embora urn contrato geralmente procure conter todos os pontos 

importantes para minimizar os riscos, tanto do contratado como do Contratante, 
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e sempre bam que exista uma margem de negociac;ao e de tolerancia durante 

o fornecimento do servic;o contratado. Em muitos casas e muito mais produtivo 

negociar do que aplicar as penas contratuais previstas no contrato, que podem 

vir a ser danosas para o projeto, principalmente se a obra ainda nao estiver 

acabada, pais assim evitamos atrasos no cronograma de execuc;ao da obra. 

A area que administra os contratos tem como objetivo principal 

assegurar que as partes atendam aos requisitos estabelecidos nesse 

instrumento. E uma etapa critica no andamento da execuc;ao dos servic;os e 

essencial para a conduc;ao do projeto, uma vez que contendo erros e 

fatalidades nessa geremcia poder-se-a ter impactos e consequencias de 

natureza tecnica, financeira ou legal. 

E importante destacar tambem que a conduc;ao da area cliente na 

gestao dos servic;os as evita distorc;oes em relac;ao ao entendimento par parte 

do contratado. A administrac;ao de contratos e conduzida por um setor 

especifico da organizac;ao, par especialistas, no entanto, e fundamental que os 

agentes da area cliente; como principal interessado nos servic;os executados e 

na preservac;ao das relac;oes com os fornecedores, tomem as providencias 

para que os termos e condic;oes explicitadas no contrato sejam respeitados. 

4.1.6. Gerencia de riscos 

Os riscos associados ao processo de execuc;ao do servic;o sao tao 

importantes para o projeto e companhia que nao somente o custo sera 

analisado durante a negociac;ao entre as partes, mas tambem outros fatores, 

como garantias, multas e termos contratuais que garantam ou que minimizem 

os impactos para a sua execuc;ao. 

Ainda que o processo de contratac;ao do servic;o seja feito levando em 

conta todos os aspectos criticos e selecionando os fornecedores que realmente 

atendam as necessidades, nao se pode ter certeza que nao tera problemas no 

empreendimento. Dessa forma, faz-se necessaria a utilizac;ao de um 

mecanismo de gerencia de risco. Esse e o cenario constante, pais, com 
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certeza, os problemas serao muito menores do que se nao utilizar esses tipos 

de ferramentas, assim as adversidades poderao ser melhores enfrentadas. 

Portanto, o conhecimento do risco tecnico, juridico, financeiro ou 

tributario sao essenciais. No entanto, esses riscos existem e a contratac;ao 

deve prever isso de modo a garantir uma folga na contratac;ao. Ou seja, pode 

ser prevista uma reserva de tempo e de verba, de modo que o projeto nao 

sofra descontinuidade em ocorrencia a essas intemperies. 

A escolha do melhor tipo de contrato a ser usado em uma aquisic;ao esta 

intimamente relacionada a existencia ou nao de uma definic;ao do escopo para 

o que necessita ser contratado. 

Os contratos de prec;o fixo ou global trazem urn grau de risco maior para 

os contratados e menores para os contratantes, uma vez que o escopo e 

· definido no contrato, no caso de servic;o civil a partir de urn projeto elaborado 

por terceiros. Dessa forma, caso o custo da execuc;ao do servic;o tenha sido 

orc;ado acima do previsto pelo contratante, a empresa nao tera obrigac;ao de 

pagar alem do fixado. 

Portanto os contratos mais utilizados pelas empresas sao os de prec;os 

fixos, pais o servic;o sera entregue baseado em urn prec;o global ja acordado. A 

contrapartida negativa desse tipo de contratac;ao e que os potenciais 

prestadores de servic;o carregam seu custo com os riscos acima mencionados, 

assim sendo, riscos e vantagens sao administradas par essa especificidade de 

contratac;ao, no entanto, somente deve-se lanc;ar mao dela quando ha urn 

projeto e escopo bern definido. 
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5. CAPITULO 5 - CONCLUSAO 

Podemos destacar finalmente alguns pontos interessantes a respeito 

dos estudos realizados no tocante, principalmente, aos objetivos e proposigoes 

da pesquisa, bern como convergir algumas ideias que estao deslocadas para 

uma pratica linear. 

Deve-se deixar clara, porquanto, que esse estudo nao tern a finalidade 

de ser urn manual ou qualquer coisa que o valha, principalmente porque a 

pesquisa foi desenvolvida num ambito muito restrito cujas informagoes foram 

retiradas de experiencias isoladas, portanto a ideia e de caracterizar estudos 

de casas especificos. 

Recorrentemente se ouve dizer da dificuldade em contrata empresas 

de construgao civil, pais a mao de obra esta cada vez mais escassa, o risco 

trabalhista e muito alto e os custos estao cada vez mais altos. 

No entanto, inferimos que se fizermos uma boa utilizagao das melhores 

praticas e ferramentas de suprimentos podemos ter muito sucesso. lsto e, se 

elencarmos os melhores fornecedores para cada categoria de servi<;o atraves 

da RFI, utilizando a experiencia das areas demandantes/tecnicas; langarmos a 

RFP para os indicados e adequados; estabelecermos e delimitarmos o Edital 

considerando aspectos tecnicos e comerciais; equalizarmos as propostas de 

maneira inteligente para garantir uma adequada negociagao, garantirmos nos 

contratos os desejos e necessidades da companhia; poderemos alcangar exito 

na contratagao da mao de obra civil. 
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Uma vez seguindo as etapas acima teremos a indicagao de urn 

determinado fornecedor, que teoricamente e o melhor para uma determinada 

contratagao, isso feito, temos uma boa indicagao para demais contratagoes, o 

fluxo deve ser continuo, no entanto, devemos concretizar a parceria com os 

proponentes que nos atendem adequadamente. 
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