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PRECIFICACAO E TECNICA EM LICITACAO
Por: Judas Tadeu Grassi Mendes, Ph.D.

Ph.D. em Economia e Agronegdcio pela Ohio State University nos EUA, autor de 08
livros publicados, fundador e diretor presidente da EBS Business School.

Um dos maiores desafios da Administracdo Publica nas licitacdes é o de
contratar empresas que efetivamente garantam qualidade e exceléncia na oferta dos
servigos prestados com um prego justo. Imagino que ndo adianta contratar uma
empresa apenas pelo fato de oferecer um menor preco, se ela ndo tem uma histéria
de experiéncia de exceléncia nos servicos prestados. E por isso que muito se fala em
empresas de “fundos de quintal”, muitas vezes delas compostas de uma ou duas
pessoas, sem uma estrutura capaz de ofertar os servicos demandados pelo érgao
publico em nivel de exceléncia e de positiva transformacao.

O presente artigo tem como principal objetivo contribuir nas decisdes das
licitagdes, combinando a exceléncia e a qualidade dos servicos a serem prestados com
precos menores. Atribuir um peso maior para a qualidade é algo desejavel, razao pela
qual sugiro o peso de 70% (setenta por cento) para as varidveis ligadas a exceléncia,
ficando, assim, o preco com o peso 3,0. Entre os critérios técnicos sugerimos que a
empresa candidata-participante deve cumprir o seguinte:

e Ter prestado servicos semelhantes a pelo menos 10 (dez) empresas de
médio e grande porte, com comprovac¢ao. Esta é uma condi¢do apenas
necessaria.

e Ter ministrado treinamento para empresas publicas de pelo menos
1.000 (mil) horas, com comprovacdo. Esta é a condicdo minima. Acima
desta carga horaria, a empresa deve ganhar pontos da seguinte
maneira: para cada 100 horas a mais, a empresa recebe 1 (um) ponto.

e Ter ministrado treinamento para empresas privadas de pelo menos
2.000 (duas mil) horas, com comprovacao. Acima desta carga hordria, a
empresa deve ganhar pontos da seguinte maneira: para cada 100 horas
a mais, a empresa recebe 1 (um) ponto.

e Se for uma instituicdo de ensino superior (Faculdade ou Centro
Universitario ou Universidade) recebe uma pontuacdo adicional de 20
(vinte) pontos.

Sugere-se que a pontuacao final de cada empresa seja da seguinte maneira:
Pontuacdo final = (Pontos Técnicos) X 0,7/Preco X 0,3

No tocante ao prego, sugere-se converter o pre¢o da seguinte maneira: a
empresa que apresentar o menor preco fica com o valor 1 (unidade) e as demais como
uma propor¢do. Por exemplo, se uma empresa B apresentar o valor de RS
1.000.000,00 e a empresa A RS 1.500.000,00, a empresa B recebe pontuacdo 1
(unidade) e a empresa A fica com 1,5 (um virgula cinco). Admitindo-se que a empresa
A tenha 100 pontos na parte técnica e a empresa B 40 pontos, o resultado final serd o
seguinte:
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Empresa A=100X0,7/1,5X0,3 =70/0,45 = 155,55 pontos
EmpresaB=40X0,7/1,0 X0,3 =28/0,30 = 93,33 pontos
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Portanto, neste caso, a empresa A ganharia porque atingiria a pontuacao final
de 155,55, enquanto a empresa B apenas 93,33 pontos. Isso significa dizer que se
ambas vierem com o mesmo preco, ganhara a que tiver maior pontuacdo técnica, no
caso a empresa A. Por outro lado, se a pontuacdo técnica for igual a ambas as
empresas, ganhard a que apresentar o menor prego.

O critério acima proposto pode ser uma 6tima alternativa para combinar
simultaneamente a exceléncia técnica de uma empresa com o pre¢o cobrado, pois a
qualidade dos servicos a serem contratados deve sempre prevalecer, pois cobrar
pouco mas ofertar um péssimo servico nao parece ser do interesse da administragdo
publica.

: CENTRAL DE RELACIONAMENTO JML:
PORTAL: www.jmleventos.com.br 41. 3595.9999




