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1. CAPIiTULO 1 - INTRODUGAO

O mundo competitivo, inovagbes tecnoldgicas, volatilidade das
relagbes comerciais, competitividade e muitos outros fatores, obrigam as
empresas a ter foco nas estratégias de negécios que determinam mudancas e
adaptagOes importantes para a continuidade e sustentabilidade da companhia.
Gerando uma constante multiplicagéo de trocas entre empresas, fornecedores,

clientes e concorrentes.

Essas integragbes alteram de modo significativo a concepgéao
primitiva de produzir por cem e vender por duzentos; os servigos estido cada
vez com mais qualidade e muito se fala em exceléncia de pés 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 elaboragdo de aliangas concisas e decisivas, principalmente,
quando estamos falando de sustentabilidade, fortalecendo o se papel dentro da
estratégia da companhia junto aos stakeholders.

E nesse contexto a area de suprimentos, como personagem de suma
importdncia na geragdo de resultado e valor deve, fazer uso de uma

inteligéncia estratégica que tem um significado cada vez maior no contexto das

mudangas e exigéncias oriundas das transformagdes intercontinentais.

Dentro da cadeia de Suprimentos ou SupplyChain sido muitos os
aspectos que poderiam ser estudados, isto €, quando se pensa com pouca
profundidade sobre o tema, suprimentos, logo vem em mente a compra de
materiais, matéria prima;‘infra—instrutora etc. onde se diz que ha com pouca
agregacao de valor, demora no atendimento, regrado e com pormenores
burocraticos. Dessa forma, vamos virar o holofote para aspectos de alta
produtividade. Estamos félando de Contratacdo de méao de obra civil para a
construgdo de médio e grande porte, onde se pode ter economia € otimizagéao

de recursos.

Esta pesquisa, portanto, tem por objetivo estudar conceitos e

experiéncias, entender barreiras e facilitadores na aplicabilidade de Inteligéncia



em compras bem como os beneficios por ela percebidos. E sabido que existe
uma grande dificuldade na contratacao da mao de obra de construgéao civil por
razbes que vao desde falta de pessoas subitamente qualificadas ao
diligénciamento 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 aplica_r conceitos importantes e sustentaveis na
escolha pelo parceiro ideal. Quer seja para a contratagdo de méao de obra,

compra de material e equipamentos. -

Portanto, ‘para'que se possa atingir o objetivo geral é necessario
investigar variaveis que determinam a capacidade de mudanga: de orientagao
estratégica, de implementagdo, de conceitos, paradigmas, maturidade de

procedimentos e recursos associados.

1.2  Objetivos Especificos

Pretende-se no pormenor evidenciar na contratagcido de méo de obra civil
como podemos encontrar solugdes importantes e com resultados que vao

muito além da negociacao.

1.3 Justificativa do Estudo



A interferéncia de personagens do cenario global como modificagdes
tecnologicas, politicos, sociais e econdémicos e a geréncia do custo e
otimizacao de recursos seriam suficientes para o estudo. No entanto, ndo
podemos deixar de destacar os aspectos negativos que encontramos na
formulagéo do conceito ligado a area de Compras, cujos objetivos vao muito

além da negociagao.

A onde de interferéncia do mercado com suas nhuancas e
instabilidades aliado a tentativa interna na diminuicdo do custo operacional, faz
com que o uso de uma boa estratégia de suprimentos seja um atenuador

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

Além 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 proximos anos, desde a construgéo’de novas hidrelétricas
e estddios ao mercado imobilidrio com os constantes recordes de

empreendimentos entregues.

1.4 Metodologia da Pesquisa

Sera utilizada metodologia de pesquisa exploratéria pautada no
levantamento bibliografico e pesquisa com individuos dotados de experiéncias
praticas e exemplos que nos auxilie na compreenséo do problema e no alcance

da sua solugéao.

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



2.1 Fundamentacao Tedrica -

Pretende-se, ao levantar alguns conceitos de suprimentos, néo
apenas para elucidar o tema outrora citado, mas também teorizar aspectos

importantes dentro do sistema em que a area esta envolvida.

2.1.1 Estratégia

Etimologicamente a palavra vem do grego antigo, stratégos e esta

relacionado ao exército, lideranga ou comando, comandante militar.

Portanto, a palavra esta muito associada a Guerra, campo militar. No
livro de mais de cinco séculos 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: * é de suprema importancia atacar a
estratégia do inimigo”; “Se vocé conhece o inimigo e conhece a si mesmo, nao
precisa temer o resultado de cem batalhas. Se vocé se conhece mas nao
conhece o inimigo, para cada vitoria ganha sofrera também uma derrota. Se
vocé nao conhece nem o inimigo nem a si mesmo, perdera todas as batalhas.”; -
A estratégia sem tatica € o caminho mais lento para vitoria. Tatica sem

estratégia € o ruido antes da derrota”.

Estratégia hoje em dia, por outro lado, estd 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 unica e valiosa
onde devemos envolver um conjunto diferente de atividades, uma hegemonia
entre a corporacao, mercado e clientes devem ser buscados para criar um forte

posicionamento de modo a influenciar esses aspectos ao seu favor.



2.2 Cadeia de Suprimentos

De acordo Rocford Consulting Group — (2001) Supply Chain é um
sistema de movimentagdo de bens que tem um longo e complexo
encadeamento: vai desde a demanda levantada no mercado, aquisicao de
matéria prima, transformagdo num bem elaborado, armazenamento e

distribui¢cdo para o cliente.

Assim, entendemos que sao varios os personagens ou, para usar
uma das diversas palavras que a Administracado lanca mao para melhor
compreensao dos assuntos, Stakeholders, que interferem direta ou
indiretamente na obtencéo dos resultados importantes para sua sobrevivéncia.
Assim sendo, quanto melhor for o gerenciamento dessa interligacdo 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

_ imediatamente acima exposto.

Tem-se notado com muita frequéncia o movimento que as empresas
estdo fazendo na gestdo da cadeia de suprimentos, sobretudo nas rotinas de
compras, gestao de estoque e pa'rcerias estratégicas quer seja com

fornecedores ou concorrentes.

De acordo com BAILY et al (2000) e GAITHER; FRAZIER (2002), sao
muitos os aspectos que tém contribuido para o aumento da importancia da
cadeia de suprimento nas empresas, como aplicagbes de conceitos de
vantagens competitivas, como conceitos e abordagens de benchmarking,
administracao da qualidade total (TQM), just in time e produc¢éo enxuta, foco no
consumidor, parceria com fornecedores, entre outras, -fazendo com que o

Supply passe a fazer parte da estratégia da empresa. -

A utilizagao de Just in time diz que os materiais devem ser recebidos
dos fornecedores praticamente no momento de sua utilizagdo, com remessas
enxutas e frequentes. Obviamente, essas praticas acabam pressionando a

cadeia de suprimentos como um todo, ou seja, varios s&o 0s processos e
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envolvimento com os stakeholders, pois, deve-se planejar, controlar e
estabelecer um relacionamento preciso com os fornecedores, tornando-se um

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 funcao da geréncia da demanda & convergir informagdes quer sejam de
pedidos reais dos clientes, historico de vendas, langamentos de produtos etc.
Uma boa gestao da demanda permite que a empresa reduza custos e otimize a

fabricacéo.

2.2.2 Atendimento a demanda

fornecimento e localizagdo da demanda. Deve-se ter bem organizado por qual

canal de distribuicédo os clientes serdo atendidos.

2.2.3 Planejamento da producao

~ Determinagéo da produgéo de cada parque fabril, quanto ao prazo e
quantidade. Esse planejamento deve ser detalhado e determinante quanto a

quéntidade, momento e estocagem da producéo.

2.2.4. Logistica

Coincidéncia ou nao o conceito também tem sua origem no terreno

militar. De acordo com o dicionario Aurélio a palavra vem do Francés
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Logistique ou Jadox e tem como definicdo “a parte da arte da guerra que trata
do planejamento e da realizagdo do: projeto e desenvolvimento, obtencgéo,
armazenamento, transporte, distribuigdo, reparagdo, manutencao e evacuagio

de material para fins operativos ou administrativos”.

Slack et al (1997), diz que a logistica esta ligado a gestao de fluxos de
materiais e informagdes direcionadas aos clientes por intermédio de canais de

distribuicao.

Carvalho (2002), “Logistica é a parte do Gerenciamento da Cadeia de
Abastecimento que planeja, implementa e controla o fluxo e armazenamento
eficiente e econémico de Matérias-primas, materiais semi-acabados e produtos
acabados, bem como as informacgdes a eles relativas, desde o ponto de origem
até o ponto de consumo, com o propdsito de atender as exigéncias dos

clientes’ -

o WMS: Waréhouse Management System, é um sistema importante que

- otimizar o espago dentro dos estoques.

e TMS: Transportation Management System, software que otimiza a
qualidade da distribuicdo, permite controlar a operacdo e gestao de
transportes.

o ERP: Enterprise Resouce Planning, sistema de informagéao que integram
dados e informagbes espalhados pelas diversas areas em um Unico
ambiente virtual.

» MRP: Material Requirement Planning: planejamento das necessidades

de materiais.

2.2.5. Supply Chain e Aliancas Estratégicas

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

podem ser divididos em duas categorias ou grupos, a saber, “ Relacionamento
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Transacional, compras caso a caso” e “Relacionamento por alianga, continuo,

longo prazo”.

O importante nessa linha € identificar e direcionar compras levando em
conta esses dois viés, deve ser feito uma analise de cada fornecedor de acordo
com a sua categoria, elasticidade de precos, cartéis, monopdlios etc, com isso

se estabelece o trade off.

Ainda o mesmo autor afirma, que aliangas sao relagdes de ganha-
ganha, onde a relagao de fornecimento e compra de um produto ou servigo sédo
insistentemente discutidas para um melhor alinhamento e, principalmente,
exclusao de surpresas. “O regime continuo e o preventivamente alteravel sdo a
marca de sucesso de aliangas e compromissos de longo prazo, constantes em

relacionamentos empresariais lucrativos.”
Etapas para elaboracao de aliancas:

1. Analise de atratividade:

e Dependéncia muatua entre as partes, quantificar;

e Alternativas de projeto técnico, alinhar;

e Projecdo de demanda para os anos seguintes, quantidade e valor;

e Oportunidade comercial, mercado, analisar;

e (no caso de mais de um fornecedor, modalidade de selecdo de
parceiros);

e (inclusdo ou nao de servigos, pacotes ou hardware e software

separados)
2. Condigoes legais

e Restricdes e habilitacdo para realizar aliancas;

e Contratos similares de outras companhias, referéncia;

o Papéis das partes, limites, flexibilidade de utilizagéo, opgbes técnicas e
comerciais;

e Contigéncias e mecanismos de rescisao;
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e Obrigacdes de uso ou eletividade pelas unidades de negécio

Proposigao para administragio superior de acordo comercial.

Negociagao com o possivel aliangado, lembrando de:

e Monitoramento de contrato ( precos, prazos, atendimento, nivel de
desenvolvimento,...);

¢ Desenvolvimento de novas tecnologias;

o Condigdes de venda de produtos desenvolvidos conjuntamente para
terceiros;

e Patente conjunta

¢ Nivel de compartilhamento de informagdes (custos internos,...)

e Mudangas de praticas atuais, no range: a) compra-se hardware
+sobressalentes + estoques e opera-se com méo de obra propria; b) contrata-
se uma fungao, pagando-se pela medigéo do efetivo trabalho produzido; ‘

* Necessidade de equacionar as melhores préticas-pa_ra cada situagdo

equipamento, recursos + mercado. .

2.2.6. Objetividade de Compras

Como ja dito em outros pontos muito se tem mudando em fungao das
exigéncias do mercado, o departamento de compras também deixou de ser
‘burocratico, com mera responsabilidade de aquisicdo materiais, agora ela tem

uma funcéo estratégica dentro da companhia.

O que viamos frequentemente na area era uma negociagao restrita a
precos, prazos, quantidade etc. a fungdo modificou, melhor, ampliou seu
escopo dentro das organizagbes, com o foco estratégico, pois com
desenvolvimento de relacionamentos com fornecedores de longo prazo
reduzindo portanto os custos, consegue-se um planejamento melhor, ou seja,
desenvolve-se um plano de aquisicdo com entrega no tempo que a empresa

precisa, na quantidade requerida a um custo justo.
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3. CAPITULO 3 — Aspectos da Construgao Civil

Pretende-se passar aspectos gerais da construgido civil permeando
desde a caracterizacéo do setor até a relacao com a sua contratagédo. Faremos

isso para um melhor entendimento no propésito do trabatho.
3.1.Setor da Construgao Civil

O setor da Construcdo Civil tem um importante papel na economia
brasileira por fazer parte da construgdo da infraestrutura de muitas outras
atividades; e, portanto, muito sensivel a economia, se estiver muito aquecida, a

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

O setor é subdividido com muitos outros setores que se interferem
entre si, vai desde as construtoras, os segmentos da indlstria de construgéo

até os segmentos de comercio de varejo de materiais correlatos.

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

comosetor

e Produgado para composi¢cdo de materiais para construcdo —
fazem parte desse processo algumas indtstrias com processos
de extracdo e transformagdo de recursos naturais, como
cimenteiras, olarias e extratores de areias.

e Maquinas, equipamentos, ferramentas e suprimentos — aqui
podemos encontrar empresas com base tecnoldgica
desenvolvida, com a fabricacdo 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 construcido civil tem aspectos diferentes de
outros setores industriais, pois as demandas normalmente sdo para projetos
Unicos e o relacionamento ao longo da cadeia de suprimentos fica muito

complexo.
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E notéria a grande dificuldade que as empresas de construgdo civil tem
e para falar de temas relacionados ao projeto, podemos citar: redugédo de
custos de méo de obra, quando se movimenta desnecessariamenvte para
movimentagcdo de materiais e ndo na producdo propriamente dita; na
verificacdo e aquisicdo de materiais de boa qualidade e, principalmente no
cumprimento dos prazos de entrega, nesse aspectos a realizacdo da selecao
de fornecedores e uma busca de parcerias trazendo reducdo nos niveis de

estoques.

Assim, percebe-se que é notdria a importancia 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 gestdo nao envolve apenas o
macrocomplexo da industria de matérias de construgdo, mas também
equipamentos e suprimentos de outros macrocomplexos, como 0s

provenientes do macrocomplexo quimico e do metal mecanico.

4. CAPITULO 4 — Contratagio de Empreiteiras para Construgio Civil

A contratagdo de empreiteiras para a construgdo civil pode trazer muitos
problemas para a contratante, esses problemas podem acontecer desde
atrasos no cronograma, inadequag¢ao do escopo com a espéciﬁcidade gue se
pretende até reclamagbes trabalhistas que onera e muito os valores

inicialmente planejados.

Vemos, portanto, que ha uma grande necessidade da implantacdo de
uma sistematica que permita minimizar esses impactos, os prejuizos sdo muito

grandes quando estamos falando nos aspectos supracitados.

4.1. Praticas para contratagcido de projetos na Construcgao civil
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O que se observa claramente nas contratagbes de mao de obra civil é
uma equiparagao com a compra de um produto ou servico comum. O que
poderia trazer um grande risco para companhia, pois estamos falando de

aspectos bastante especificos e muita atencao devera ser tomada.

O gerenciamento das aquisi¢des de uma obra civil obviamente, inicia-se
com a decisdo de contratar ou nao. Apo6s decidir o que contratar, deve-se
especificar o servico de forma que os potenciais fornecedores tenham
condicGes de entender a necessidade da contratante e apresentar as suas

propostas, isso deve ser feito através do Edital.

Para divulgar essa especificacdo € necessario elaborarmos uma
solicitacdo 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 critérios para a avaliagao das propostas,
que podem ser obrigatérios ou facultativos. No entanto, no caso de anstrugéo
civil € obrigatorio.

Apds o recebimento das respostas dos potenciais fornecedores, far-se-a
a equalizacdo das propostas, aplicando os critérios de avaliagdo pela

contratante estabelecidas.

Com a classificagdo estabelecida, parte-se para negociar termos e
condigcbes contratuais. Essa negociagdo pode ser somente com o fornecedor

melhor colocado.

4.1.1. Conhecimento do mercado

O primeiro passo para se contratar um servico ou mesmo para compra

de materiais & a consulta e conhecimento do mercado.

A pratica mais recorrente de se conhecer os potenciais participantes de
uma concorréncia €& através do Request For Information — RFI. Para

fornecedores identificados como potenciais participantes envia-se a RFI
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contendo solicitagao de informagdes acerca do servigo que se deseja contratar.
Nesse momento ndo se espera uma proposta apenas entender melhor onde
podemos classificar a empresa. Ou seja, para determinadas obras podemos
melhor atribuir a posicdo da empresa, as informacées solicitadas podem ser,
quantidade de equipamentos, funcionarios, principais clientes. Informagées
financeiras também podem ser solicitadas para evitar possiveis reivindicagbes

trabalhistas.

A resposta de uma RFI pode conter alternativas de produtos e servigos
para atendimento das necessidades do cliente, com a apresentacao de precos

estimados, muitas vezes os de tabela do fornecedor.

4111 Avaliacdo dos fornecedores

A equipe da area técnica podera fazer uma pré-avaliagdo dos candidatos
buscados na RFl, p0|s assim evitamos esforgos desnecessanos tanto dos

proponentes como da contratante.

Caso o projeto requisite um produto ou servigo urgente, procedimentos
'dlferentes poderao ser executados, como a liberacdo imediata da aquisi¢cdo
sem concluir o planejamento do projeto. no entanto, nao se aplica para intento

desse trabalho.

Quando o processo precisa de informagdes mais detalhadas e
completas, é necessario pedir uma proposta por meio de uma solicitacdo de
proposta (request for proposal — RFP). Esse documento € bastante utilizado
pelas organizacées privadas, uma vez que ndo engessa a proposta do
fornecedor. Nesse caso, além dos critérios considerados eliminatérios (pre-
requisitos) & necessario estabelecer critérios classificatérios (facultativos).
(XAVIER, 2008)
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4.1.2. Edital

Edital € o documento através do qualfa empresa contratante informa e
estabelece todas as condigdes da contratagdo. Quanto melhor se define o
escopo especificando as caracteristica do servico melhor sera a compreenséo
por parte dos concorrentes. Quanto melhor for a sua compreensao com melhor

qualidade virdo 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 é importante para padronizagéo
das propostas. Imagine a dificuldade que o comprador teria se cada fornecedor
preenchesse como quisesse sem a menor padronizacdo, seria quase

impossivel comparar os proponentes.

Fica registrado também o momento, local e hora que as propostas
comerciais e técnicas deveréo ser encaminhadas, uma copia é enviada a area
técnica e outra para Suprimentos, pois as equalizagdes técnicas e comerciais

serdo feitas.

4.1.3. Visita técnica

Essa € mais uma etapa no processo para tomada de pregos. Esse é o
momento que se reunem todos os fornecedores num visita a obra
acompanhados com alguém da area técnica. O intuito dessa visita € tirar todas
as duvidas e conhecer melhor o local para um melhor entendimento do esCopo

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

4.1.4. Equalizagdao comercial

Logo apdés as etapas acima serem feitas recebe-se as propostas
contemplando os itens importantes para a execucdo da obra. Esse € o

momento crucial para uma negociagéo ser bem sucedida.
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Quando estamos falando de uma obra complexa a quantidade de itens a
serem avaliados podem sdo iniUmeros, duzentos, trezentos. A dificuldade de
avaliar e comparar todos esses itens € grande. Dessa forma, deve ser utilizado

de artificies para uma comparagao mais eficaz.

No exemplo abaixo, podemos perceber que dos trezentos e cinquenta e
cinco linhas, claro que algumas delas se repetiam nos momentos diferentes da
obra, como corte e dobra por exemplo, ficamos com um pouco mais de vinte
linhas. Dessas linhas apenas foca-se os esforgos de negociacio nas primeiras

em destaque, pois essas linhas representam mais de oitenta por cento do valor
total a ser contratado.

EMPRESA A EMPRESA B EMPRESAC
Rétulos de Linha - [QUANT -1V Us - V. Total _ -1% -1V Unit. - {V. Total -|{% -IV Unit. -
Cone, Mabm 163.797.00; 255! 433.026.19] 0,23 4.351738.585.11, 023 4.55
Plesduetsiat oo sonsrotn raszed s amzozd L s sedned e .38
Turmw Comuns b B IS, e ks 5,04 TALTY 5,04
o e Boes 08 .32 pusel s b 43141 22
T s mad warmrel e » weested s
Gomasioslonpenestbionsted  tavyesl 47,57 34 24l « suavel sl :
Formar spsventas Azmed u TaTAEd g L YDA ST Lt 13,234
Exeovcie dosee shrsise 138,00 “re40 s R 388458 23814301 897 234800 0214000
T ——— We e 329,43 £2 198431 @904 179,821 28 184,47 2,0 3504, ssaxed  eod
Codesogin do mosa-fin 865,08 34, sLiTeed  ead 4 85 952, 752,90 531 @41 W aud
Lpronrote s gra 135648 294,44 AL A% b4 91, 34 1276148 &, i 142,54 15 408 88 L
T —— 1407,9% Az e mT 3,2 e m 38,04/ e m
P wolaviesidn e Hovutumonte du¥ il 2 968,04 24 28.534.24 6% 3248 $7.384,9 a8t 3,79 217.95% 00 8,04
Fricosimdotoowens Mesilisnr 3$70.00 % $.101 14.20% 34 808 . uzw,i 8,031 2 L2318
fasnsin rasosl 23,82 17.448,76 0% 3,78 LI ATS 800 n,nx,é 8.0
Laevginde Uhey $ 78,00 23,82 12,3044 3 #,68 a,:g £223,9% (X5 $. 14 5054 0
Cimbeemosty 45360 2094 sacans et . PLETI B 4133 15,493 20 89
Sorvians de arauts amsnin 300 2 312,20 €934, 40 2 o4 299 68 S04 04 05 49184 098 421 04
Fioshorre cama s st of O ) 3.979,0% 08 3,204 3Av0, 19 .08 2058 2ransel o004
D sresl  Se2e 347808 » 00 190,04 r3se3d  sod 94,44 Sar0d a4
Jtrrragin o St teina Conrematsl 34,44 2424 3A%82 7 6 53,934 £268,43 5 el Iah 2% Pl
s ome Basanide (373 F 12414 q.j x.umj 9,0 1,481 ain ol son 034 33845, 19 a9
Fwbarme do sancratn par s ur ort 90 pAA2: ] A 9 509 145,34 $.16.9.4 &.00) B3 ASTE9% L.
Fornecimento _de concry 1883] 5745 1.127.52] 000 14934 2.930.80f 0.00 168,58 3,307,881 0.00}
1sas asso0f 3maaz) a8 ans l

Numa obra de construgéo civil, alguns itens acabam ser recorrentes,
quando fazemos o 80/20 ou curva ABC que sao: Corte-Dobra, formas comuns,
formas aparentes, concreto etc. Isso facilita também na comparagédo 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 técnica é a equalizagdo da CPU (Composicao de
precos Unitarios) a CPU de cada fornecedé)r de cada fornecedor deve
contemplar os custos envolvidos em cada item, quantidade de mao de obra,
quantidade de equipamentos etc. Se bem avaliado essa CPU podemos
entender como o fornecedor chegou nos precos bem como auxilia-lo se os

itens estiverem superestimados.

Portanto, ficamos com uma base importante para a negociagéo.
Comparamos os itens mais importantes com outros fornecedores e com
historico das outras obras e as suas respectivas CPUs. A argumentacdo

comega a fazer sentido e os resultados comegam a aparecer

4.1.5. Contratos

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

comunicagao, recursos humanos, qualidade etc. devem estar explicitadas num

contrato as quais estardo refletidas em clausulas bem elaboradas e de facil
entendimento. A negociagdo deve permitir ao contratante ‘'uma boa adminis-

tragdo do contrato e protegé-lo dos riscos envolvidos na contratagao.

Um contrato mal elaborado ira redundar em conflitos entre contratante e
contratado. O Primeiro deve gerenciar o contrato como se fosse um subprojeto,

acompanhando seus resultados e avaliando o desempenho do ultimo.

Assim que os servigos sejam concluidos ou haja um termino precipitado,
o encerramento formal deste contrato deve ser feito. Uma checagem para
saber se todos os pagamentos foram realizados para evita pleitos Também a
conferéncia da conclusdo dos servigos pelo fornecedor com a aceitagdo do
contratante. Dessa forma, o encerramento do contrato devera ser formalizado

por meio de um termo de aceite emitido pelo contratado.

Embora um contrato geralmente procure conter todos os pontos

importantes para minimizar os riscos, tanto do contratado como do Contratante,
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€ sempre bom que exista uma margem de negociacdo e de tolerancia durante
o fornecimento do servigo contratado. Em muitos casos € 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, pois assim evitamos atrasos no cronograma de execu¢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 execugdo dos servicos e
essencial para a condugdo do projeto, uma vez que contendo erros e
fatalidades nessa geréncia poder-se-4 ter impactos e consequéncias de

natureza técnica, financeira ou legal.

E importante destacar também que a condugéo da area cliente na
gestédo dos servigos as evita distorgcdes em relagdo ao entendimento por parte
do contratado. A administragdo de contratos € conduzida por um setor
especifico da organizagao, por especialistas, no entanto, & fundamental que os
-agentes-da area cliente,.como-principal interessado nos servicos executados e
na preservagao das relagbes com os fornecedores, tomem as providéncias

para que os termos e condi¢des explicitadas no contrato sejam respeitados.

4.1.6. Geréncia de riscos

Os riscos associados ao processo de execucdo do servigo sdo tao
importantes para o projeto e companhia que nao somente o custo sera
analisado durante a negociacédo entre as partes, mas também outros fatores,
como garantias, multas e termos contratuais que garantam ou que minimizem

0s impactos para a sua execugao.

Ainda que o processo de contratacdo do servigo seja feito levando em
conta todos os aspectos criticos e selecionando os fornecedores que realmente
atendam as necessidades, ndo se pode ter certeza que néo tera problemas no
empreendimento. Dessa forma, faz-se necessario a utilizagdo de um

mecanismo de geréncia de risco. Esse é o cenario constante, pois, 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 técnico, juridico, financeiro ou
tributario sdo essenciais. No entanto, esses riscos existem e a contratacdo
deve prever isso de modo a garantir uma folga na contratagdo. Ou seja, pode
ser prevista uma reserva de tempo e de verba, de modo que o projeto nao

sofra descontinuidade em ocorréncia a essas intempéries.

A escolha do melhor tipo de contrato a ser usado em uma aquisicao esta
intimamente relacionada a existéncia ou ndo de uma definicdo do escopo para

0 que necessita ser contratado.

Os contratos de preco fixo ou global trazem um grau de risco maior para
os contratados e menores para os contratantes, uma vez que o escopo €
-definido no contrato, no caso de servigo civil a partir de um projeto elaborado.

por terceiros. Dessa forma, caso o custo da execug¢do do servigo tenha sido

orgado acima do previsto pelo contratante, a empresa nao tera obrigagéo de

~ pagar além do fixado.

Portanto os contratos mais utilizados pelas empresas sao os de pregos
fixos, pois o servico sera entregue baseado em um prego global ja acordado. A
contrapartida negativa desse tipo de contratacdo é que os potenciais
prestadores de servigo carregam seu custo com os riscos acima mencionados,
assim sendo, riscos e vantagens sdo administradas por essa especificidade de
contratacdo, no entanto, somente deve-se lancar mao dela quando ha um

projeto e escopo bem 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 proposicoes
da pesquisa, bem como convergir algumas ideias que estdo deslocadas para

uma pratica linear.

Deve-se deixar claro, porquanto, que esse estudo nao tem a finalidade

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

pesquisa foi desenvolvida num ambito muito restrito cujas informacdes foram

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

de casos especificos.

Recorrentemente se ouve dizer da dificuldade em contrata empresas
de construcao civil, pois a méo de obra esta cada vez mais escassa, 0 risco

trabalhista € muito alto e os custos estdo cada vez mais altos.

No entanto, inferimos que se fizermos uma boa utilizagcdo das melhores
praticas e ferramentas de suprimentos podemos tér muito sucesso. Isto €, se
elencarmos os melhores fornecedores para cada categoria de servigo através
da RFI, utilizando a experiéncia das areas demandantes/técnicas; langarmos a
RFP para os indicados e adequados; estabelecermos e delimitarmos o Edital
considerando aspectos técnicos e comerciais; equalizarmos as propostas de
maneira inteligente para garantir uma adequada negociacao, garantirmos nos
contratos os desejos e necessidades da companhia; poderemos alcangar éxito

na contratagdo da mao de obra civil.
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Uma vez seguindo as etapas acima teremos a indicacdo de um
determinado fornecedor, que teoricamente é o melhorrpara uma determinada
contrataco, isso feito, temos uma boa indicacdo para demais contratagées, o
fluxo deve ser continuo, no entanto, devemos concretizar a parceria com os

proponentes que nos atendem adequadamente.
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