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Entrevista sobre planejamento na area de licitagées com o professor Marcio Lima Medeiros

20/01/17 - Na quarta entrevista exclusiva para a Comunidade de Pratica de
Compras Publicas da Escola Nacional de Administra¢do Publica (Enap), o
professor Marcio Lima Medeiros falou sobre importancia do planejamento na
area de licitagdes.

Marcio Lima Medeiros é Analista de Orcamento da carreira do Ministério
Publico da Unido (MPU) desde 2005. E graduado em Fisica pela Universidade
Federal de Minas Gerais (UFMG) e mestre em Economia do Setor Publico pela
Universidade de Brasilia (UnB). Atualmente é diretor de Administracdo do
fundo de pensdo dos membros e servidores do Poder Judiciario da Unido,
professor cadastrado da Escola de Administracdo Fazendaria (Esaf), Escola
Superior do Ministério Publico da Unido (ESMPU), Ministério Publico Federal
(MPF) e Enap em disciplinas de Economia do Setor Publico, Planejamento e
Gestdo estratégica, Indicadores de Desempenho e Lei de Responsabilidade
Fiscal.

As perguntas foram elaboradas pelo professor Renato Cader, doutor em
Ambiente e Sociedade pela Universidade Estadual de Campinas (Unicamp) e
mestre em Administracdo Publica pela Fundagao Getulio Vargas (FGV).
Integrante da carreira de Especialista em Politicas Publicas e Gestdo
Governamental do Ministério do Planejamento, Desenvolvimento e Gestdo (MP). E professor do MBA da FGV. Em
2016, foi vencedor do Prémio Ministro Gama Filho com o concurso sob o tema A Gestdo Publica e o Meio Ambiente.

Confira a entrevista:

Os gestores de compras devem conhecer muito bem a legisla¢ao e a jurisprudéncia dos Tribunais para
realizar a fase interna da licitagdo com qualidade, bem como o planejamento do conjunto de licita¢des do
6rgao ou entidade. Vocé considera esse conhecimento suficiente? Quais competéncias o gestor ou servidor
deve desenvolver para realizagdo de um bom planejamento na area de licita¢cdes?

Marcio Lima Medeiros - E pré-requisito para todo gestor publico conhecer a legislacdo e a jurisprudéncia dos
tribunais para desempenhar sua atividade. Para tanto, a Enap, como Escola de Governo, contribui cada vez mais
com capacita¢des presenciais e EAD de qualidade com bastante frequéncia e regularidade. Além disso, os tribunais
disponibilizam informativos sobre suas jurisprudéncias, permitindo acompanhamento e atualizagdo com maior
facilidade.
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Entretanto, atualmente o Cidaddo-Cliente espera de um gestor maior efetividade de suas a¢des com foco em
resultados concretos para o consumo de bens e servicos. Essas expectativas demandam o desenvolvimento,
especialmente, das seguintes competéncias: ética e transparéncia, pensamento estratégico, visdo sistémica e
integrada, foco em resultados, comunicag¢do, trabalho em equipe, inovagao, negociacdo, lideranca,
autodesenvolvimento, exceléncia na prestacdo de servicos e sustentabilidade nas tomadas de decisdes.

Nem todos os gestores e servidores conseguirao desenvolver todas as referidas competéncias, mas uma equipe
multidisciplinar permite que um membro da equipe compense uma lacuna de competéncia de outro membro.

Como o planejamento pode auxiliar na descri¢cao do objeto, na elaboracao do termo de referéncia e na
pesquisa de mercado?

Marcio Lima Medeiros - A importancia do planejamento nas contratac8es foi evidenciada no art. 2° da Instru¢do
Normativa SLTI 02/2008, ao definir que:

“[...] as contratagbes de que trata esta Instrucdo Normativa deverdo ser precedidas de planejamento, em harmonia
com o planejamento estratégico da instituicdo, que estabele¢a os produtos ou resultados a serem obtidos,
quantidades e prazos para entrega das parcelas, quando couber”(SLTI, 2008).

O planejamento realizado de forma adequada permite identificar as reais necessidades, prazo, custos envolvidos,
beneficiarios e clientes, com vistas ao dimensionamento correto do objeto a ser licitado.

O processo de elaborac¢do do projeto basico ou termo de referéncia constitui etapa crucial do planejamento que wﬁ
deve ser antecedida de um bom diagndstico do problema ou desafio a ser solucionado.

O planejamento deve juntar varias cabegas pensantes da area negocial demandante, das areas responsaveis pela
licitagdo e pela futura gestdo do contrato, bem como potenciais clientes. Essa inteligéncia coletiva vai proporcionar
resultados e valera certamente o investimento de tempo.

Quando sabemos e registramos com detalhes o que queremos, sera facilitado ao mercado precificar ou mesmo a
equipe envolvida avaliar a dificuldade de comparac¢do de precos face a originalidade ou especificidades do objeto a
ser licitado.

Como devemos alinhar o plano de compras aos planejamentos estratégico, tatico e operacional?

Marcio Lima Medeiros - Tudo deve comecar com o Planejamento Estratégico Institucional (PEl). Em tese, o
planejamento tatico e operacional, assim como o plano de compras, devem ser desdobramentos ou instrumentos
para operacionalizar o PEI. Para tanto, as liderancas e servidores envolvidos precisam compreender o papel do
planejamento estratégico e qual a contribuicdo da area de logistica para executar o planejamento.

Uma mudanca importante a ser implantada é alterar o modus operandi passivo da area de licita¢des, ou seja,
conhecidos os desafios e objetivos da instituicdo, o plano de compras deve ser construido em conjunto com as
areas negociais. A mudanga de paradigma é internalizar um modelo mental logistico focado em resultados por
meio da contribui¢do de todos e ndo de transferéncia de responsabilidades.

Qual metodologia vocé sugere para a realiza¢do do planejamento na area de licitagdes?

Marcio Lima Medeiros - O ciclo PDCA é um método de gestdo de quatro passos que pode ser utilizado para o
controle e melhoria continua do Macroprocesso de Aquisi¢des. Além disso, podem ser utilizadas outras
ferramentas de gestdo para o processo de licitagdes a depender de sua complexidade, tais como:

- Brainstorming orientado a ser utilizado em reunides prévias com areas demandantes;

- Matriz Swot pode ser aplicada a licitagdes para servigos continuados;

- Arvore de objetivos pode ser aplicada a objetos de alta complexidade ou com nivel de especificacdo confusa;
- Matriz de requisitos e funcionalidades aplicados a aquisicdo de software, ERPs etc.;

- Plano de agdo orientado a ser utilizado para definir responsabilidades e prazos; e

- Licdes aprendidas para retroalimentar boas préticas.

Como a Tl pode facilitar o planejamento das licitacdes?

Marcio Lima Medeiros - A tecnologia da informacao é fundamental para disponibilizar solu¢es de planejamento,
organizac¢do e controle, com vistas a proporcionar ganhos de escala, produtividade e assegurar consisténcia dos
resultados. Por exemplo: construir banco de dados de precos de licitagdes para agilizar pesquisa de pregos.

O que devemos fazer para incitar a cultura do planejamento nas institui¢des?

Marcio Lima Medeiros - O planejamento estratégico e seus desdobramentos precisam ser patrocinados pelas
liderancgas e precisam estar necessariamente alinhados com o orcamento. A alocagao de recursos destinada a
aquisicdo de bens e servicos planejados deve ocorrer com prioridade. Aloca¢des ndo planejadas s6 deviam ocorrer
mediante justificativa do caso concreto em situac¢des de for¢a maior ou imprevisibilidade.
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Marcio Lima Medeiros - O ciclo PDCA é um método poderoso para construir um modelo mental com foco em
resultados em quatro passos, a saber:

- Definir uma meta relacionada a licitacdo alinhada ao Planejamento Estratégico ou seus desdobramentos. Para
tanto, estabelecer um método de trabalho com todos os envolvidos para alinhar forma de trabalho;

- Executar o trabalho e estabelecer indicadores de desempenho. Educar e treinar os envolvidos continuamente;
- Monitorar o desempenho, comparar as metas definidas e os resultados alcancados;

- Realizar a¢des corretivas, preventivas ou de melhorias no processo alimentadas pelas licdes aprendidas.

Qual a melhor forma de aplicar os critérios de sustentabilidade no planejamento das licitacdes?

Marcio Lima Medeiros - As licitacdes e contrata¢des publicas precisam incorporar o paradigma da
sustentabilidade. Entendo como pratica sustentavel assegurar a¢des efetivas, eficazes e eficientes no curto, médio e
longo prazo. Nesse viés, as licitagdes ndo sao mais encaradas como procedimentos voltados a aquisi¢do estanque
de produtos, servicos e obras, mas dotadas, também, de uma funcdo regulatéria conformadora do mercado, na
qual sdo empregadas como instrumentos de implementacao de politicas publicas.

Proposta mais vantajosa ndo necessariamente se refere a obten¢do do menor preco, sob custo de um ativo
ambiental, humano ou de imagem. Para tanto, é preciso investir em um plano de comunicagdo e formar um
convencimento das liderangas e do controle interno, bem como compreender o significado mais amplo do conc
de sustentabilidade.

O que vocé sugere para que se tenha mais alinhamento entre as unidades demandantes e unidades de
compras?

Marcio Lima Medeiros - Mudar a perspectiva da unidade de compras de atendimento reativo de demandas de
aquisicdes de bens e servicos para uma construcdo coletiva de um calendario de compras e da execuc¢do de todo
processo licitatério em conjunto com as unidades demandantes.

Além disso, é importante aproximar e dialogar presencialmente com maior frequéncia ao invés de comunicar-se
por meio dos autos do processo, como ocorre na maior parte das vezes.

Quais os maiores desafios atuais do planejamento para area de licitagdes?

Marcio Lima Medeiros - Os principais desafios sdo alinhar planejamento estratégico ao orcamento, capacitar os
gestores e servidores em planejamento, qualificar as areas negociais na elaborac¢do de termos de referéncia ou
projetos basicos e adotar critérios transparentes na priorizacao de aloca¢do de recursos.
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