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LICITACAO:
UM BICHO
DE 7
CABECAS?

Saber o que é a licitacéio
e planejar todas as suas
fuses torna mais faceis as
compras,

':}ara a maioria dos administradores
municipais, um dos scus mais
. dificeis problemas esta na demora para
realizar as compras da prefeitura. A lici-
tagdo € vista como um grave empecilho,
que diminui as possibilidades de eficién-
cia do governo, ¢ uma fonte de insegu-
ranga, um verdadeiro "bicho de sete ca-
begas".

Mas a licitagdo ndo é um ritual secreto
destinado a iniciados. £ preciso com-
preender o processo licitatério, consi-
derando-o adequadamente no plane-
jamento das a¢des de cada drea. Com isso,
as dificuldades causadas pelas exigéncias
legais sdo sensivelmente reduzidas.

i COMO E POR
QUE
CONTRATAR?

uso da palavra "contrato”, na lin-
guagem comum, adquiriu uma
certa solenidade e estd geralmente ligado
aos aspectos juridicos formais. Entende-
se por contrato apenas aquele documento
assinado ao se alugar uma casa ou quando
sc compra um eletrodoméstico a prazo. E,
no entanto, ao se tomar um cafezinho no
bar da esquina ou embarcar num 6nibus
urbano estdo sendo feitos contratos.

Como se v€, nada mais cotidiano do que
contratar.

Para comprar pdo, normalmente basta ir a
padaria mais préxima. Para comprar uma
geladeira, contudo, faz-se uma pesquisa
de pregos. Compara-se as marcas, as quali-
dades de cada uma, as facilidades de pa-
gamento etc.

A pesquisa ndo se justificaria para o pio:
os preg¢os ndo variam muito de uma
padaria para outra. Além disso, o valor em
questdo € tao pequeno que ndo compen-
saria a perda de tempo da caminhada ou o
combustivel gasto. A ndo ser que o pao de
uma padaria fosse muito mais gostoso, ou
s¢ quisesse comprar em grandes quanti-
dades.

No caso da geladeira ¢ diferente. Ainda
que percentualmente a diferenga de
pregos seja a mesma que nos pregos do
pdo, o valor da compra é muito maior ¢ a
pesquisa pode resultar em grande
economia.

Para consertar um sapato, ele é levado ao
sapateiro que faz o melhor servigo, ainda
que cobre mais, porque interessa a quali-
dade. Quando o relégio cuco, que € he-
ranga de familia, necessita de limpeza,
vai-se logo aquele relojoeiro antigo, o
tinico que sabe fazer o servigo.

Ou seja, sempre se contrata por algum
motivo: porque o produto ou servico &
julgado indispensdvel ou porque sétis-
fard alguma vontade do comprador. E
pode-se, sempre, justificar porque se pro-
cedeu de uma forma e ndo de outra para
contratar.

i AS COMPRAS
DO GOVERNO

om as compras do governo acon-

tece 0 mesmo. Mas, ao contrario
do cidaddo, que ndo precisa explicar o
motivo de suas compras ¢ sclegio de for-
necedores, o governo precisa prestar con-
tas. Quando ele contrata, paga com din-
heiro piiblico. Entdo, o chefe de governo
¢ os funciondrios piblicos €m que expli-
car ¢ justificar o que fazem como dinheiro

que € de todos.

Em outras palavras, tudo tem que ser es-
clarecido: tanto o motivo como o procedi-
mento de contratar. Como o governo nio
tem vontade prépria, sé contrata por ne-
cessidade. Se € necessdrio um simples
parafuso, alguém deve assumir a res-
ponsabilidade de dizer que o parafuso é
necessario, apontando a razio e assinando
embaixo. Licitagdo, esse "bicho de sete
cabegas', na verdade ndo passa disso: o
procedimento do governo para contratar
o fornecimento de bens ¢ servicos para
atender as suas necessidades.

A LEGISLACAO

as sociedades democraticas, as

agdes do governo seguem o
principio do devido processo legal. Isto quer
dizer, de maneira muito simples, que
nenhum ato pode ser praticado se nio for
obedecido o que a lei determina para
tanto.
As leis ¢ os decretos organizam a con-
tratagao pelos governos, em viérios niveis
e a partir de principios que estdo na Cons-
titui¢do Federal, nas Constituigées
Estaduais ¢ nas Leis Organicas dos Mu-
nicipios. Segundo a legislagio, é preciso
que haja dotagdo orgamentéria, justifica-
tiva da necessidade, obediéncia a normas
para a escolha do fornecedor e sua con-
tratacdo. O objetivo da legislagdo que re-
gula as licitagdes ¢ a defesa do interesse e
do patrimdnio piiblicos.
Como o governo t¢m diferentes necessi-
dades, precisa adquirir vérios tipos de
servigos ¢ bens, de diversos valores e for-
necedores. Por isso, também sdo diferen-
tes os processos de contratar: convite,
tomada de pregos, concorréncia publica,
concurso ¢ leildo. Algumas vezes, como
no exemplo do relégio cuco, nao é preciso
um processo de sclegdo do contratado
porque ha apenas um que pode fazer o
SCIVIGO; Ol POrquUE pressupde-se que um
pode fazer melhor. Assim, contrata-se
sem licitar.



ETAPAS DO
PROCESSO

Ao se constatar que ha necessidade de
contratagdo, deve-se encaminhar expedi-
ente a area ou funciondrio responsivel
determinando o estudo inicial. Deste
documento ja deve constar a justificativa
da decisdo.

O estudo inicial deve indicar o volume de
trabalho ou material necessdrios, o custo
estimado, a verba disponivel, os fornece-
dores potenciais, o prazo para a realizagio
da licitacdo ¢ os beneficios para o inte-
resse publico. Entdo, decide-se o que,
exatamente, sera contratado, dentro da
disponibilidade de verba; se haverd ou
nao licitagdo ¢ qual a sua modalidade.
Apés areuniao de todos esses elementos,
inicia-se um processo administrativo pro-
priamente dito, aproveitanto os estudos ja
realizados. Nesse momento, € eclaborado
o edital, que deve garantir o total controle
da administragdo sobre o processo, da
forma mais simples possivel. Durante
essa etapa, as dificuldades encontradas
podem até mesmo determinar radical
modificagdo ou o préprio abandono da
intengdo de contratar.

Mesmo quando nido é nccessiria a lici-
tagdo, deve-se observar o processo legal
de contratar. A lel exige um procedi-
mento mais rigoroso. A licitagdo ¢ a regra;

a excegdo, que ¢ contratar sem licitar,
deve serainda melhor justificada, sempre
dentro dos limites legais ¢ privilegiando a
defesadointeresse ¢ do patriménio pibli-
cos.

% GANHANDO
TEMPO E
DINHEIRO

A elaboragdo de um edital torna-se muito
mais simples quando hd um estudo inicial
aprofundado sobre a contratagido. Através
do estudo pode-se ter 1déia precisa do
objeto, das condi¢des do contrato ¢ até do
perfil ideal do contratado. Conseqiiente-
mente, também ¢ muito mais simples
elaborar o contrato em si mesmo ¢, de-
pois, acompanhar sua execugio. Quando
o0s objetivos estdo bem claros, os procedi-
mentos sdo realizados mais rapidamente.
Licitagdes de fornecimento parcelado
(para auto-pegas, Impressos e
manuteng¢io de computadores, por exem-
plo) economizam tempo, dinheiro ¢ ener-
gia: faz-se uma unica licitagdo para um
grande periodo, normalmente um ano.
Firmado o contrato, a prefeitura solicita,
ao longo do tempo, o material ou servigo
ao fornecedor, pagando de acordo com o
volume fornecido, pelo prego estipulado.

A aquisigdo de materiais ou servigos utili-
zados rotineiramente (como merenda
escolar, material de escritério e a coleta de
lixo), devem ser planejadas de forma que
o processo de licitagao nio deixe faltar o
material ou o servigo. Se o tempo gasto
para comprar um material for, por exem-
plo, 60 dias, o processo licitatério deve ser
iniciado quando o estoque atingir um
minimo fixado, correspondente ao con-
sumo médio de 60 dias acrescido de uma
margem de seguranga. Assim, quando o
estoque se aproximar do final, o material
adquirido estard chegando, evitando a
falta. Para os servigos, considera-se o tér-
mino do contrato vigente como "final do
estoque”.

Estabelecer um calendario de compras
também auxilia a administra-las. Fi-
xando-se dias do més diferenciados para
que as diversas dreas encaminhem as so-
licitagdes de compra, a drea responsidvel
podera se organizar de forma a nio ficar
sobrecarregada e encaminhar o mais rapi-
damente possivel todas as compras.
Descentralizar compras ¢ uma pratica in-
dicada para gastos de pequeno vulto. E o
caso da compra de gds por escolas ¢
creches, ou da compra de materiais dos
quais s6 se necessita esporadicamente.
Com uma pequena verba, as unidades da
prefeitura realizam essas compras dire-
tamente, sem licitagdo, prestando contas
dos gastos todo més ou quinzena.

RESULTADOS

A experiéncia com pre-
feituras e empresas
publicas mostra que,
quando o processo e

' compreendido por to-

dos e hem conduzido
pelos responsaveis, di-
minuem os inconven-
ientes causados pelo
processo licitatorio.
Editais bem elaborados
evitam problemas du-
rante a licitacio, redu-
zindo a possibilidade
de recursos por
parte de licitan-

tes que venham

a se sentir preju-
dicados. Ha uma
relacio direta

tatorio cria bases para
a ado¢iio do plane-

_jumento de compras,

atraves dos mecanis-
mos aqui apontados. 0
principal resultado do
planejamento de com-
Brus eé a entrega dos
ens ou a execu¢tio dos
servicos contratados no
momento desejuado
ela administrac¢do. A
icitacio é realizada
com antecedéncia sufi-

ciente para niio ocorre-
rem franstornos. Indi-
retumente, vem o
beneficio de fortalecer
as praticas de plane-
jamento na adminis-
tracio, pois o plane-
jamento de compras
implica um plane-
jamento de varias
acoes relacionadas aos
objetos das con-
tratucoes.

PRAZOS MINIMOS ESTIMADOS EM
DIAS CORRIDOS PARA LICITACAO

(sem ocorréncia de recursos)

As licitacoes de for-
necimento parcelado
podem trazer bhons re-
sultados economicos:
como o volume com-
prado é alto, surge a
possibilidade de obter
precos mais baixos,
pois os fornecedores,
para conseguir o con-
trato, dispoem-se a re-
duzir os precos.

Vimos que é possivel
minimizar os transtor-
nos trazidos
pela necessi-
dade de li«i-
tacto. De
qualquer
maneira,

entre hons edi- porém, a
tais e a reali- ado¢iio de prati-
zaciio das lici- e 2 :’us que re-
tacoes nos uzam ou
menores prazos . eliminem esta
estimados para - . necessidade
cada modali- pecl o S e e Beic e B possibilita a ad-
dade, indicados convite tomada de precos concorréncia ministracdo
no quadro. i economizar

A compreensio
do processo lici-
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tempo e ener-
gia.
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