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Resumo

Esta pesquisa, de natureza explicativa, teve cobjetivo identificar e representar o
conhecimento, por meio deatures sobre as caracteristicas de um agente inteligprte
podera ser utilizado na etapa lances e negociag@oodesso eletrbnico de compras publicas
(e-Procurement a partir dos agentes humanos e das propriedastéscionais associadas as
instituicBes publicas brasileiras. Para validarstu@o, foram adotadas a triangulagdo entre
diferentes sujeitos e diversas fontes de dados) di analise de dominio e da analise do
modelo proposto com um especialista de negociosatiiee no pregao eletrénico. O modelo
proposto representa as caracteristicas de um agestgente necessarias para apoiar 0
pregoeiro na negociacdo em um pregao eletrénigetivdndo chegar ao preco ideal, ou seja,
o preco compreendido entre valores estimados eequéxeis. Assim, conclui-se que o
modelo proposto, se for implementado corretamexetribuira para diminuir a despesa do
Estado a partir de uma mudanca @mmprasNet que passaria de um sistema de
processamento de transacao - SPT para um sistpeaasta - SE. Por dltimo, os resultados
desta pesquisa podem ser utilizados para alertgesisres sobre as dificuldades encontradas
no e-Procurementpublico, e, objetivam a solugdo dos problemas e amutencdo dos
beneficios alcancados pelas instituicbes publicamn a implementacdo do sistema
ComprasNetutilizando, para isso, agentes inteligentes, paorda abordagem baseada em
regras de negocios, no pregao eletronico brasileiro

Palavras-chave:e-ProcurementPregéo Eletronico. Agentes Inteligen@emprasNet



Abstract

This research, of an explanatory nature, aimeddémtify and represent the knowledge,
through features, on the characteristics of arlligéat agent that can be usedstep bidding
and negotiation electronic procurement (e-Procurgmefrom the agents human and
institutional properties associated with the braailpublic institutions. To validate this study,
we adopted the triangulation between different sctisjand different data sources, beyond the
domain analysis and the analysis of the proposedeimsith a business expert who acts in
electronic trading. The proposed model represémtharacteristics of an intelligent agent in
order to assist the crier in negotiation in an tetetc trading, aiming to arrive at the optimal
price, in other words, the price between estimated unenforceable. Thus, it is concluded
that the proposed model, if implemented correetiyl, help to reduce State expenditure from
a change in ComprasNet, which would a system tcdlesaprocessing - STP to an expert
system - ES. Finally, the results of this researah be used to alert managers about the
difficulties encountered in public e-Procurememiti @im to solve problems and maintain the
benefits achieved by public institutions with timeplementation of the system ComprasNet,
using, for this , intelligent agents, through ot thpproach based on business rules, in
electronic trading on brazilian.

Key-words: e-Procurement. Electronic Trading. ligeht Agents. ComprasNet.
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1 Introducéo

1.1 Contextualizacao

Dentro do contexto publico, @procuremenpode ser entendido como um termo que
abrange uma gama variada de tecnologias utilizpdes automatizar processos internos e
externos associados a procura e a compra de bssrgieos para a Administracao Publica -
AP (LEUKEL; MANIATOPOULQOS, 2005). Assim, o Governeederal adotou o pregéo
eletrébnico como um tipo de-procurementou seja, uma forma de se automatizar esses
processos nas instituicdes integrantes da AP Bras{ALVES; SILVA; FONSECA, 2008).

O e-procuremene uma forma de comeércio eletréniemgqommerceque se da entre
empresas e que envolve requisicdo, compra, traes@smazenagem e recebimento interno
(KALAKOTA; ROBINSON, 2002). Para Mitchell (2000), e-procurementé o processo
eletrbnico de comprar bens e servicos necessarmseecdo de uma organizacdo e isso
pressupde a integracdo entre as empresas envaiiéasommerce

Por outro lado, ha mais de uma década tém-se dalagentes inteligentes no
comércio eletrdnico onde, no inicio, o objetivo diesenvolvimento de aplicativos baseado
nessa tecnologia era apoiar 0 usuario na buscaiiespede produtos e servicos na Internet
(BRENNER; ZAMEKOW,; WITTIG, 1998), mas, com 0 passap tempo, 0S agentes
inteligentes passaram a desempenhar um papel mpg@tante, pois 0 seu uso substitui 0
agente humano na decisdo do que comprar, quandoragmuanto esta disposto a pagar por
bens e servigos, contribuindo, assim, para difese@ispectos de compra do consumidor
(PREIST, 1999).

A tecnologia de agentes inteligentes pode ser oegngia como um tipo de sistema
de suporte inteligente, ou seja, um termo que deecuma aplicacdo comercial da
inteligéncia artificial (TURBAN; RAINER; PORTER, P8).

Segundo Morgado, Nogueira e Silveira (2003), @ntes inteligentes podem atuar em
varias etapas do processo de compra. Entre esgas ebs autores destacam as necessidades
dos usuéarios, a escolha dos produtos e fornecedgoresgyociacdo, a compra e a avaliagdo do
processo de compra.

Na literatura € possivel encontrar algumas vantwag®ra a utilizacdo de agentes
inteligentes (THOMPSON; DORNELAS; THOMPSON, 200%ETD, 2010; CARVALHO,
2011; MOHEBSBI; LI, 2012), como, por exemplo, a falade de monitoramento de eventos e
a realizacdo completa de determinadas tarefas.efay @ uso de agentes inteligentes pode
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evitar que o agente humano precise executar vaaogmndos no sistema e que tenha que
acompanhar a realizacdo de uma etapa para day aimiitra imediatamente posterior, uma
vez que os agentes inteligentes séo dotados deaswit suficiente para evitar a participacao
do usuéario na realizacéo de determinadas tarefas.

Contudo, Mota e Rodrigues Filho (2010) defendem agipropriedades institucionais
associadas as organizacdes, como a qualidade odst@s, a reestruturacdo do trabalho, a
cultura, a influéncia dos contextos politico-orgacional, as consequéncias da transparéncia
e controle administrativos representam fontes aqssipilitam a ampliagdo do entendimento
dos fenbmenos associadoseaprocuremenbrasileiro.

Assim, esta dissertacdo apresenta, como tematipegcesso eletrénico de compras
publicas €-procurementublico), com enfoque na especificacdo das caratitas de um
agente inteligente no pregao eletronico, a pasts propriedades institucionais e dos agentes
humanos envolvidos na aquisicdo de bens e seremosins para as instituicdes publicas

federais.

1.2 Problema

No Setor Publico, os riscos associadosegmrocuremenpodem ser ainda maiores,
pois fatores sociais e econdémicos influenciam decda administrativo, politico e estrutural
de forma singular em relacdo ao setor privado (BRREVITALI, 2007), uma vez que 0
processo de compras publicas € controlado, regulashe e influenciado pelas politicas
publicas (HENRIKSEN; MAHNKE, 2005). Os riscos podesar internos e externos ao
negocio, bem como podem haver riscos tecnolégiaisces ligados ao préprio processo de
compras eletronicas (MOTA, 2010). O Quadro 1 ap@ae esses riscos inerenteseao

Procurement

Quadro 1 - Riscos dee-Procurement.

Riscos Descricao

A implementacdo de um sistema deprocurementndo requer apenas
desempenho com sucesso do processo em si, masmparsante, que ele S
integre com a infraestrutura de informacdo existesendo capaz de
comunicar com o0s demais sistemas ou agentes, come contabilidade,
recursos humanos, estoques, orcamento, dentresouthma falha nest
requisito pode gerar trabalho duplicado, prejudicam confiabilidade das
informacdes organizacionais.
Um sistema dee-procuremennecessita, também, se comunicar com agentes
externos, especialmente consumidores e fornecedpeemndo a necessidade
de investimentos tecnol6gicos como incentivos gesites.

® o

Riscos internos ap
negaocio

D

Riscos externos
ao negécio
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_Quadro 1 - Riscos dee-Procurement (continuacao).

Riscos
tecnolégicos

E necessario um conhecimento claro sobre a tedaofleg-procurementjue
melhor se enquadra nas necessidades de cada enfmespadroes definido
a adogdo do sistema pode ser lenta, resultandoossivpis limitacdes n
obtencdo de alguns dos beneficios esperados.

D0

Riscos no processp

dee-procurement

Relaciona-se com questfes de seguranca e contrgiedgdrio processo de-
procurement Por exemplo, acdes ndo autorizadas n&do devemroimiger a
producéo ou outras atividades interligadas as tegias dee-procurement

Fonte: Adaptado de Mota (2010).

Dornelas e Hoppen (2000) defendem que, no cenéridedisdes politicas, emergem

fatores equiparaveis as atitudes irracionais, @aem arruinar todo um esforco de edificacéo

de uma plataforma ajustada em critérios e premidsadecisdo. Através do Modelo de

Estruturacdo da

Tecnologia, apresentado na Figuréd fiossivel ter essa visdo, pois a

tecnologia pode ser vista como um produto e um rdai@cdo humana (ORKILOWSKI,

1992).
Figura 1 - Modelo de estruturacdo da tecnologia.
Propriedades
(1) transforma
Influenciam Tecnologia
(3)
v Produto

Acdo Humana/
Agentes Humanos

(2)

Meio para

Fonte: Elaborado a partir de Orlikowski (1992, @) Jones e Karsten (2003).

O modelo de Orkilowski (1992) caracteriza o relaaimento entre:

(1)

propriedades institucionais formas de organizacdo estrutural (por
exemplo: organogramas), cultura, padrbes de pnoesdos operacionais,
estratégias empresariais, ideologias, mecanismasouigole, divisdo do
trabalho, especializacdo, padrbes de comunicagéesdes do ambiente,
como regulacéo governamental, competicdo, normafssgionais, estado
de conhecimento sobre tecnologia e condicdes s@tnémicas,
estratégias dos fornecedores (ORLIKOWSKI, 1992; HONL999).
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(2) agente humanosdesenvolvedores, usuarios e decisores (ORLIKOWSKI,
1992; JONES, 1999).
3) tecnologia artefatos materiais que mediam a execucdo déasarso

ambiente de trabalho ( ORKILOWSKI, 1992; JONES,94)99

Por outro lado, com o surgimento dos agentes depi complexos surgiu a
possibilidade de desenvolvimento de sistemas baseaéssa tecnologia, objetivando um
maior apoio ao comeércio eletrénico (BRENNER; ZAMEWOWITTIG, 1998). Isso se deve
ao fato de que os agentes de compra complexos ddébusca e comparacdo dos precos,
fornecem apoio para a compra por meio de dados cgméem informagcdes sobre as
preferéncias do usuéario e o processamento financkiroperacdo; fazendo isto de forma
independente e autbnoma, uma vez que é feito atoonbm o fornecedor adequado, e,
somente em seguida, o processamento da transaBENHER; ZAMEKOW,; WITTIG,
1998).

Apesar dessa evolucdo, ficou evidente, apds dansulSecretaria de Logistica e
Tecnologia da Informagcdo - SLTI, unidade vinculag@a Ministério do Planejamento
(Apéndice G), 6rgado responsavel pelo desenvolvimdatpregéo eletrénico, que esse tipo de
e-procuremenpublico ainda é quase inteiramente dirigido poera¢des humanas, embora
nao exista razdo para que esse tipo de comérdidre® ndo possa ser automatizado, ou
seja, que alguma tomada de decisdo comercial néga®®r colocada nas maos de agentes
inteligentes (JENNINGS; WOOLDRIDGE, 1998).

Alguns autores (MORGADO; NOGUEIRA; SILVEIRA, 2006ARVALHO, 2011;
MOHEBBI; LI, 2012) defendem o uso de agentes patamatizar a etapa de negociacéo
entre consumidores e as organizagoes, dando assromores a possibilidade de analisar
apenas as informacoes relevantes. Além disso,aeagermite monitorar aplicacdes com um
maior nivel de conforto para o usuario final, redda o custo e o tempo gasto nas transacdes
comerciais (MORGADO; NOGUEIRA; SILVEIRA, 2003), aeja, a utilizacdo de agentes
inteligentes permite a reducdo dos custos assacamdguisicdo dos bens e servicos por meio
do processo eletrbnico de compras publiagprocurement através da diminuicdo dos
custos de transagéo.

E ainda possivel destacar outras vantagens izagéib de agentes inteligentes, como
a localizacdo de fontes de informacéo e combindeadiferentes tracos de informacé&o a fim
de responder a requisicOes especificas do usuanioresultados sintetizados e relevantes
(THOMPSON; DORNELAS; THOMPSON, 2009). Essa tecn@dgmbém € muito util para

responder consultas que requerem o uso de modelakyoritmos baseados em computagéo
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numérica, ou requerem deduc¢do ou inducdo l6gica paitescoberta de padrdes ocultos e
relacbes entre dados que especialistas humanos paficeberiam (THOMPSON,;
DORNELAS; THOMPSON, 2009).

E imprescindivel que se mantenha olhar constariiee s processos de compra das
grandes organizagOes privadas afim de se aprinoopaegao eletronico, pois tais empresas
desenvolveram sistemas avancgadissimos, tornandwie 4geis e eficientes, (NIEBUHR,
2011). Portanto, a tecnologia de agentes € umaa&mlque se encaixa muito bem nessa
necessidade de se aperfeicoar o processo eletr@ai@mmpras adotado pelas instituicbes
publicas brasileiras.

Por outro lado, apesar do processo de comprascasibhcluir procedimentos de
carater juridico-legal, incluindo controles, inesgdo de recursos e aplicacdo de sancdes
administrativas, os procedimentos de carater caeldlambém estdo presentes, como por
exemplo, a negociacao de propostas de precos (FERES, 2005a).

Contudo, a tecnologia de-procurementleve ser entendida tanto como um produto
gquanto como um meio para a acao humana, que, giridca com as propriedades
institucionais, produz e reproduz as praticas argaionais correntes, representando um
conjunto de regras e recursos construido pelosriosudas suas agdes cotidianas (JONES,
1999).

Logo, entendendo que o0s agentes inteligentes padtaar na etapa de lances ou
negociacdo do processo eletrénico de compras p8bgeprocuremenpublico), e que 0s
agentes humanos e as propriedades institucionaienpanfluenciar na especificacdo das
caracteristicas dessa tecnologia, pode-se fornautsguinte pergunta de pesquisa: quais as
caracteristicas que um agente inteligente deveupogsra executar a etapa lances e
negociacao no processo eletronico de compras psléieorocurement)a partir dos agentes

humanos e das propriedades institucionais asseceadiastituicdes publicas brasileiras?
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1.3 Objetivos

A sequir, os objetivos do estudo sdo apresentados.

1.3.1 Objetivo geral

A aquisicdo de conhecimentque constitui numa atividade importante na reefina
de uma andlise de dominio, uma vez que esta deyanipar de forma coerente o
conhecimento disponivel sobre 0 dominio de aplic@&pa questdo e coloca-lo a disposi¢édo da
equipe que ird implementa-lo de forma organizadaQ®T; CLAYTON; GIBSON, 1991).
Segundo Arango e Pietro (1991), a andlise de domieve identificar e organizar o
conhecimento sobre uma classe de problemas paiar apdescricdo e a solugéo destes. Esse
processo envolve aprendizado, existindo uma prem@gppor capturar, coletar, organizar e
modelar o conhecimento dentro de um determinadoirdonde interesse. Assim, nesta
dissertacéo, pretende-se identificar e representamhecimento sobre as caracteristicas de
um agente inteligente utilizado na etapa de laeceggociacdo do processo eletrbnico de
compras publicasefprocuremenpublico), a partir dos agentes humanos e das ipagates

institucionais associadas as instituicdes publicasileiras.

1.3.2 Objetivos especificos

Para atingir o objetivo principal, sera preciso ll@am atingir os seguintes objetivos
especificos:

1) Identificar os aspectos relacionados aos agent@sarmms envolvidos nce-
procuremenpublico das organizac¢des publicas pesquisadas;

2) Analisar as propriedades institucionais, tanto nastituicbes publicas
investigadas, quanto nos seus fornecedores;

3) Especificar o conhecimento, por meio fdatures Ou seja, utilizar o modelo de
featurespara expressar as caracteristicas visiveis a@siosule um sistema @e
procurementincluindo tanto os aspectos relacionados aosteg@umanos, como

os relacionados as propriedades institucionais.

1 O processo de aquisicdo de conhecimento envolvepénas a identificagéo e a coleta de informagame
seria o caso de elicitagdo, mas também a repredenta organizacdo e o armazenamento da infornudutéta,
sempre considerando a natureza evolutiva e contieste processo (SCOTT; CLAYTON; GIBSON, 1991).
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1.4 ContribuicOes esperadas

Embora na literatura seja possivel encontrar algestudos sobre-procurement
(CAMPOS, 2008; MOTA; RODRIGUES FILHO 2010; CARVALH(011; SINGH e
PUNIA, 2011), eles se concentram apenas na figaramdlista de compras, deixando, de
fora, outros atores como, por exemplo, os forneesde os usuarios que realizam os pedidos
de compra/servicos, a fim de saber suas percepgdeslacdo a introducéo e uso do processo
eletrénico de compras adotado pelas instituicobiqas brasileiras.

Assim, ao término desta dissertacdo, pretende-se demo contribuicdo, a
representacdo, por meio do modeloF@atures das caracteristicas de um agente inteligente
para o pregdo eletrbnico, sob a Otica ndo sé dgopm® (especialista), mas também dos
usuarios e fornecedores. Essa contribuicdo sedsiia, uma vez que abre possibilidade de
se entender melhor os problemas entre o processepdecurement 0s agentes decisores
das instituicOes, possibilitando acdes precisasdeéguacdo e correcdo de desvios, a fim de se
otimizar o processo de compras eletrénicas naisuigsies publicas investigadas.

Além disso, Tridapalli e Borinelli (2010) destacagne, de todas as fun¢cbes do
governo eletrénicoe-goy, unidades do Setor Publico em todo o mundo témntificado as
compras eletrbnicas como prioridade do governo, w®a que muitos paises ja as
implementaram ou estdo em processo de implement&d@drasil, o pregédo eletrbnico
tornou-se obrigatorio em 2005, logo este estuddetesn gerar impactos na sociedade, na
medida em que o seu resultado, se implementadetanrente, pode contribuir para a melhor
utilizagdo dos recursos publicos através da redugda@ustos, além de contribuir para a
diminuicdo das possiveis fraudes em compras relalézao servico publico brasileiro.

Por fim, o acesso do pesquisador as instituicodsicas que utilizam o pregdo
eletrbnico permite a verificagcdo da percepcao dmst@s humanos envolvidos no pregao
eletrbnico e torna bastante oportuno o desenvohtioneda pesquisa e a possibilidade do
alcance dos resultados propostos que, esperaxaenstomo fonte de informacéo para outras
organizacdes do setor publico, além de contribamaa realizacdo de novos estudos que
busquem o desenvolvimento de aplicacbes baseadgemes inteligentes meprocurement

publico brasileiro.

1.5 Estrutura da dissertacao

Esta dissertacdo estd dividida em seis capitulnggdo em secbes e subsecoes,

conforme a segquir:
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1. Introducdo: constitui o presente capitulo, abordando a tematic estudo, o
problema, o objetivo geral e especificos, as dmrigdes esperadas, bem como a
estrutura do trabalho.

2. Referencial Teodrico: Neste capitulo, inicialmente (secdo 2.1), é aluwda
comercio eletrénico, apresentando a sua definlgéeficios e tipos e, na se¢édo 2.2, o
processo de compras eletrbnicaspfocurement como um tipo de comércio
eletrbnico, é melhor discutido. Na secdo 2.3, studisdo sobre e-procurementé
retomada, mas desta vez no nivel brasileiro, @nolal o pregdo eletrdbnico com sua
definicdo, caracteristicas e beneficios. Em seguid secéo 2.4, sdo apresentados 0s
principais aspectos abordados na literatura esipemia de agentes inteligentes,
destacando algumas definicbes dessa tecnologs, Garacteristicas, classificacoes,
estruturas e arquiteturas. Também séo discutidadreas de aplicacdo, com énfase no
comeércio eletrénico. Fechando este capitulo, acs2¢ trata dos principais conceitos
de andlise de dominio e a modelagenfedéures

3. Procedimentos Metodoldgicos: é apresentada uma revisdo metodoldgica
juntamente com o0s procedimentos propriamente diws serdo adotados neste
estudo, incluindo as justificativas para o métaldopesquisa (secdo 3.1) e para a
estratégia de pesquisa (secdo 3.2), o diagrameeitoal da pesquisa (secdo 3.3),
0 modelo operacional da pesquisa (se¢éo 3.4),sentle da pesquisa (secao 3.5),
a populacdo e amostra (se¢éao 3.6), unidades tiseas®céo 3.7) , a coleta de dados
(secdo 3.8), a analise dos dados (secdo 3.9) e, uffiimo, os cuidados
metodoldgicos (secao 3.10).

4. Resultados e Discussae feita a analise isolada do caso A (secédo 4alyado B
(secéo 4.2) e a analise comparativa dos casaao(deg).

5. O Modelo deFeatures no Pregédo Eletrbnico: neste capitulo € apresentado e
discutido o modelo dieaturede um agente inteligente atuando no pregéo eletron
(secdo 5.1). Na secdo 5.2 é apresentada e descutith proposta de sistema
multiagente para o port@lomprasNetA validacdo empirica do modelo é apresentada
ao final deste capitulo (se¢éo 5.3).

6. Consideracdes Finais: sdo apresentadas as conclusdes, bem como as
contribuicbes alcancadas (seg¢do 6.1), as limisagiee pesquisa (se¢do 6.2) e as

sugestdes para trabalhos futuros (secéo 6.3).
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2 Referencial tedrico

2.1 Comeércio eletronico

Desde os anos 90 que o mercado vem assistindo avanto muito grande em
Tecnologias da Informagao e Comunicacao (TICs) gielseminacdo dos microcomputadores
e da Internet, e de seus desdobramentos, como xmmpé, o comércio eletronico
(LUNARDI; RIOS; MACADA, 2005). Segundo Loureiro (@8), este avanco funciona como
um agente de mudanca na gestédo dos negocios, zmjae@rovoca alteragdes em processos,
inserindo tecnologias e sistemas no amago dasinegées.

O comercio eletrénico eficommerceou CE) é o processo de comprar, vender,
transferir, ou trocar produtos, servi¢cos ou infogies por redes de computadores, incluindo a
Internet (TURBAN; RAINER; PORTER, 2005). Dos tipae CE, encontra-se o B2C
(business-to-consum@rso C2C ¢onsumer-to-consumero B2B pusiness-to-businessd
C2B (consumers-to-busings® B2E pusiness-to-employge® G2C overnment-to-citizen
e 0 G2B government-to-busines€TURBAN; RAINER; PORTER, 2005), sendo esse ultimo
de interesse para o presente estudo.

Segundo Turban, Rainer e Porter (2005), o G2B pmteconceituado como e
commerceem que um governo realiza negocios com outros rgoge bem como com
empresas. As transacfes comerciais entre emprasast@ governo e empresa utilizando
meios eletrOnicos, em especial a Internet, vemnazordgro de uma necessidade: o custo de
achar fornecedores e produtos ideais correspondman grande parte do custo total de
aquisicdo das empresas (SEYBOLD; MARSHAK; LEWISQP20STAIR; REYNOLDS,
2009; JONES, 2010).

Através do comércio eletrdnico € possivel redugicastos de transacdes, acelerar o
fluxo de bens e informa¢des, melhorar os niveisatgicos ao consumidor, permitir uma
melhor coordenacéo entre fabricante, fornecedodiemes; e, permite que consumidores e
empresas ganhem acesso aos mercados mundiais (SRRYROLDS, 2009).

A Figura 2 ilustra alguns tipos de comércio elgtén com destaque para &
procuremenpublico e privado.
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Figura 2 - Alguns tipos de comércio eletronico.

G2B Ambiente e-business

e-procurement
publico

G2C

FORNECEDOR

B2B
e-procurement

Fonte: Elaborado a partir Kalakota e Robinson (2002) b&or Rainer e Porter (2005) e Jones (2010).

2.2 O processo eletronico de compras-Procurement)

Turban e King (2004) definem-procurementomo a aquisi¢ao eletronica de bens e
servicos por organizagdes. Segundo os autores, fessanenta pode ser facilmente
implantada, automatizando e simplificando as retida compras, que sao trabalhosas e
ineficientes.

Segundo Neef (2001), e-procurementé o catalisador que permitirA as empresas
integrarem suas cadeias de suprimentos de pontata, rompartilhando informacfes de
precos, disponibilidades e de desempenho, permiticdmpradores e fornecedores
trabalharem com precos e planejamentos mutuamenéditos.

Complementarmente, Presutti Jr. (2003) mencionaagdefinicdo mais ampla de
procurementinclui o desenvolvimento de produtos e especifioagle necessidades de
produtos, finalizando nos esfor¢cos dos gestoreawaimar a performance dos fornecedores.

Apesar dessas definicbes ndo serem tao antigagrocuremenndo € considerado
uma tecnologia nova, jA que grandes empresasawtiim ha varias décadas o intercambio
eletronico de dados (do ingléslectronic data interchange EDI) como uma tecnologia
aplicada aos processos de compras (MACADA; FELDEBSHIONHART, 2004).

Todavia, apesar de representar um avango em redacadercambio de informacdes
com o fornecedor, esse tipo de sistema possuiausto de implementagcédo bastante alto, o
gue se tornava uma barreira significativa paraf@s@o do seu uso como um facilitador dos
processos de compras e consequentemente seu ege lasitado as grandes empresas por
muito tempo, sendo somente recentemente, com iaagéb da Internet, que o EDI foi

substituido peld&VebEDI eliminando a necessidade de tecnologias de a#ttm @ abrindo a
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possibilidade do uso de-procurementpara mais organizacbes (MACADA; FELDENS;
SCHONHART, 2004).

No entanto, um aspecto fundamental na ado¢dmmiocuremené a colaboracao entre
0s parceiros, pois compradores e vendedores dem@@cer informacdes em tempo real aos
clientes, a fim de ajuda-los a efetuarem suasasmdrretamente (KEISER, 2000). Uma rede
colaborativa € definida como a combinacédo de fades, consumidores e organizacdes

prestadoras de servicos que coordenam e planejajuntamente as atividades da cadeia de

suprimentos (MARSTON; BAISCH, 200

1),

Neef (2001) entende que um sistema de compra miledrGdeve prover algumas

funcionalidades basicas para atingir seus objetiZgse autor aponta sete funcionalidades

para o sistema deprocurement
1)
2)
3)
4)
5)

Requisicdo dos materiais.

meio do sistema.
6)

7) Apoio a deciséo e a previsao

Oferta de catalogos eletrénicos dos produtos.
Procura eletronica por produtos.

O sistema deve permitir o rastreamento e recebordaentrega dos produtos.

da demanda.

Comparacao de precos, caracteristicas e dispalasitdés dos produtos disponiveis.

Diferentes tipos de pagamentos devem ser disp@aitids aos compradores por

E através dessas funcionalidades quee-Brocurementproporciona as empresas

beneficios em varias dimensdes. Esses

benefidés representados no Quadro 2.

Quadro 2 - Beneficios d@-Procurement.

Reducdo do numero de fornecedor
construindo e aprofundando as relagbes
parceria com o0 conjunto de empresas con
quais, realmente, se deseja desenvolver
relacionamento colaborativo e com results
sinérgico.

eReducédo de colaboradores para apoiar as trans
die compra.

n as

um

ado

acoes

Reducdo dos custos associados a aquis
dos bens e servicos, incluindo os valores
aquisicao (preco pago pelas mercadorias)
custo do processamento da informa
associada.

siamle impulsionar a Administracdo Publica a U
g&ior integracao entre 0s seus sistemas.
eo
cao

ma

Aumento da Transparéncia da Administra
Plblica nas relagdes com os fornecedqg
pela reducdo das oportunidades de frad
proporcionadas pela maior exposi¢ao
sociedade das atividades de compra.

c&daior controle das transacgoes,
rexnos erros, acompanhamento financeiro 1
Ig#eciso e mais eficiente.
a

proporcionando

nais
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Quadro 2 - Beneficios da-Procurement (continuacdo).

Reducdo do tempo dedicado a papelalimior aperfeicoamento do processo de compra, pelo
administrativa, proporcionando mais tenpoumprimento dos tempos de aquisicdo e sua reducéo
para os funcionarios se dedicarem a outrscom isso gerando menos atrasos. Além disso, o
atividades. maior aperfeicoamento se da pela reducao | das
entregas dos produtos errados.

Fonte: Elaborado a partir de Pires (2004), Motd (2@ Singh e Punia (2011).

Dos beneficios apresentados, a reducédo de cust@adgnal de compra € a mais
citada nos estudos. A otimizagdo proporcionada pma boa implementacdo de-
procuremenpode conseguir reducdes significativas de cusja,fla reducéo/eliminacdo de
erros, seja pela menor necessidade de mao-de-oipeegada no processo eletrénico de
compras (CORREIA NETO; OLIVEIRA, 2003).

Analisando-se os modelos @eprocurementadotados pelas empresas, percebem-se
varias ferramentas utilizadas em cada um deletaaexlo, dentre as diversas op¢des como a
cotacao eletrbnica, a gestdo de contrato e osogagl(SILVA; CARDOSO; REZENDE,
2006).

Silva, Cardoso e Rezende (2006) mencionam que acamteletrbnica, também
conhecida como RFQé uma das aplicacdes mais comung-goocuremeneé ocorre quando
as empresas compradoras enviam pedidos de cotégdaternet para os fornecedores e
recebem as propostas comerciais também de formréreta. Para esses autores, 0s maiores
beneficios da cotagéo eletronica estdo associadmhkigdo do trabalho operacional envolvido
nos processos de aquisicdo que tem como conseguéossegue-se reduzir os ciclos desde a
requisicdo do usuario até a entrega de sua meraador

A gestéo de contratos, que ocorre com a integrde&sistemas entre compradores e
fornecedores nos moldes do EDI, visa simplificandeia de suprimentos. Isso pode ser feito
guando se negocia previamente um contrato de fioneeto, podendo transferir-se o controle
do estoque para o fornecedor que a partir daiapasentrolar via Internet e repor de forma
automatica o estoque dos materiais de ressuprinartomatico do seu cliente (SILVA,;
CARDOSO; REZENDE, 2006).

Os catalogos representam outra ferramenta Util sistema des-procuremenge sua
implantacdo guarda semelhanca com as lojas virtdleaB2C, uma vez que constam de uma
lista de produtos com respectivas condi¢cdes comisrgiara que 0s empregados de uma

companhia possam efetuar pedidos. Isso € operéizan@a sem necessidade de intervencéo

ZA sigla RFQ é derivada da expressBeduest for Quotatiord pode ser traduzida como solicitacédo de
cotacao.
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da area de suprimentos, cuja atuagdo ocorre naegaziacdo quando se estabelecem em
contrato essas condi¢cbes comerciais (SILVA; CARDOSEVENDE, 2006).

Diante de tantas opc¢Oes para adota-mrocurementdepreende-se que ndo ha uma
férmula Unica para a obtencao de resultados aospi&i Cabe a cada organizacao definir o
melhor mix de ferramentas, em fung¢do de suas estratégiagpdenentos e da natureza do
produto ou servi¢o a ser adquirido. Uma maneirgpksde compor aix € analisar o valor
dos itens adquiridos e sua frequéncia de compra,centraposicdo a sua importancia
estratégica e o risco de divergéncias na aquisBi&A; CARDOSO; REZENDE, 2006).

Silva, Cardoso e Rezende (2006) mencionam, aing®,egsas varias facetas eo
procuremenpodem ser implantadas de modo satisfatério, tagagcomenda-se atentar para
alguns elementos de grande relevancia, algunsfatwiticos de sucesso, tais como: possuir
sistema de planejamento dos recursos empresat@miadlés enterprise resource planning
ERP) processos revisados e um sistema de geremt@edetronico de documentos - GED.
Esses elementos apresentam maior peso em empeegaamle porte, cujos processos de
negocio guardam maior complexidade (SILVA; CARDOREZENDE, 2006).

Ketikidis et al (2010) defendem que e&procuremenutiliza o comércio eletrénico
ndo apenas para comprar bens e servigos, mas tapdréanidentificar fontes potenciais de
abastecimento, para trocar informacdes contratiameragir com fornecedores. Para esses
autores, uma das vantagens desse sistema a pdadibitle se obter uma melhor coordenacéo
e integracdo com os fornecedores.

Pode-se dizer que e@procuremene um aplicativo empresarial que pode justificar,
inclusive, a implementacdo de um portal corporatne medida em que ao ser integrado a
este, passa a distribuir informagdes mais eficreatge, incentiva o trabalho colaborativo,
levando a rapida tomada de decisdes e apoOia ogckmores (TURBAN; ARONSON,;
LIANG, 2005). A Figura 3 ilustra essa questdo e tnaoa integracdo de-procuremenem
relacdo aos outros aplicativos empresariais, tasoc sistema de gerenciamento dos
relacionamentos com os fornecedores - SRM, sistetegrado de gestao - ERP e sistema de

gerenciamento dos relacionamentos com 0s clier@Ed.
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Figura 3 - Integracdo doe-Procurement com o portal corporativo e outros aplicativos
empresariais.

--
/

Distribui
informagfes mais )e—
eficientemente

Apoia 0s
fornecedores

PORTAIS
CORPORATIVOS

Incentiva o trabalho colaborativo;
levando a rapida tomada de decisge

Fonte: Elaborado a partir de Turban, Aronson e Liang 82@0Silva, Cardoso e Rezende(2006).

Em outro estudo, os autores Singh e Punia (20atBn da adocao deprocurement
No estudo os autores relatam que algumas empiesagaram reducdes de até 42% no custo
de aquisicdo, com menos papelada, o que permiéiasiransacoes tivessem menos erros e a
compra fosse mais eficiente. A Figura 4 mostraessilitados do estudo de Singh e Punia
(2011).

Figura 4 - Eficiéncias geradas a partir da adocaoasb tecnologias de-Procurement.

Colaboradores para apoiar
as transagf6es de compra

Preco pago pelas
mercadorias |

Numero de fornecedores

Tempos de aquisi¢cdo

Custos de aquisigcdo |

0,00% 5,00% 10,00% 15,00% 20,00% 25,00% 30,00% 35,00% 40,00% 45,00%
Percentual de reducéo relatado por aqueles queeganmprtecnologias deprocurement

Fonte: adaptado de Singh e Punia (2011).
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Contudo, enquanto para o Setor Publice-procurementconsiste em uma fonte
significativa de reducéo de custos, para os fodwes pode significar uma questéo potencial
de preocupacdo ja que muitas vezes as institupdiglicas sdo os principais compradores e

responsaveis por uma parcela consideravel do sgcioeg(CABRAS, 2010).

2.3 O pregao eletrénico

O pregado eletrénico inspirou-se no processo de m@sngas grandes empresas
privadas, porém, o processo eletrénico de comprbBcps € sensivelmente mais complexo
gue os processos adotados por aquelas empresaBUNKE 2011). Na AP, a éarea de
compras e as regras para contratacdo de bensigosgressuem importancia estratégica para
o alcance dos objetivos estabelecidos nas varidisicas publicas uma vez que sao
comprados produtos e servigos que atuam doputsao que serdo produzidos pelo governo
e também alguns dos propriositputsentregues pelo estado aos cidadaos, ainda que nao
diretamente (CAMPOS, 2008; FARK al, 2010).

Além disso, outras importantes questfes estdoioakaas a este tema como as
decisbes sobre alocacdo dos recursos publicosyafigeem a definicdo das agendas dos
governos; 0s impactos que o estado pode exercex aokconomia em seu territério a partir
de seu poder de compra; a busca por um melhor dasteecursos publicos e a transparéncia
e controle sobre este gasto (CAMPOS, 2008).

Observando os procedimentos que caracterizam #cpotle compras adotada nas
organizacdes privadas, pode-se notar que, por algwezes, a funcdo compras no Setor
Publico ja absorveu procedimentos adotados nasesagpicom fins lucrativos. Um exemplo
dessa relacdo pode ser observado no fatoedgavinspirar-se na doutrina deprocurement
surgido no meio empresarial norte-americano dos aoventa (JOIA; ZAMOT, 2003).

Dentro deste contexto, sobressai-se a necessidgadpedfeicoamento das atividades
de controle gerencial (ALVES; SILVA; FONSECA, 2008) e-goy diretamente relacionado
as mudancas tecnolégicas ocorridas nas Ultimasidecaurge como importante aliado para a
aplicacdo dessas atividades no ambito da AP peduitinaior transparéncia administrativa e
se revelando presente na area de compras, atrawdEsdnvolvimento de ferramentas para o
controle e prevencao de possiveis desvios (ALVHS/S, FONSECA, 2008).

O Sistema Integrado de Administracdo de ServicomiS&€SIASG), do Governo
Federal, € a ferramenta de apoio informatizadopsosessos de licitagdo que serve como

exemplo de aplicacdo dos sistemas de compra al=r@® ambiente dos governos. Um
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marco da utilizacdo das potencialidades da tecreolog busca de um melhor controle

gerencial foi a criagcdo do port@omprasNETonde dentre os seus diversos servigcos

oferecidos, estdo programas de compras eletronigiéados para a realizacdo do pregao

eletrdnico, a cotacao eletronica e o apoio ao regasencial (ALVES; SILVA; FONSECA,

2008).

O pregdo € uma modalidade de licitagdo para adoigie bens e servicos comuns,

qualquer que seja o valor estimado da contratagéaue a disputa pelo fornecimento é feita

por meio de propostas e lances em sessao publidAIEPRO, 2009). O Quadro 3 permite

uma comparacao entre o pregao eletronico e as sienoaialidade de licitagéo.

Quadro 3 - Modalidades de licitagao.

Tipo

Descricao

Concorréncia

Modalidade de licitacdo propria para contratos idmde valor, em qu
se admite a participacdo de quaisquer interessaddastrados ou néa
que satisfacam as condi¢cdes do edital, convocadus antecedénci
minima prevista na lei, com ampla publicidade pefo oficial e pela
imprensa particular.

Caracteristicas: ampla publicidade, universalidadbilitagéo preliminaf

apos abertura do processo, julgamento por comissao.

2o

Tomada de
Preco

E a licitacdo realizada entre interessados previseneegistrados
observada a necessaria habilitacdo, convocados acamntecedénci
minima prevista em lei, por aviso publicado na esga oficial e en
jornal particular, contendo as informacfes essenda licitacdo e ¢
local onde pode ser obtido o edital. O cadastramérpermitido até ¢
terceiro dia anterior a data do recebimento dasgstas.

Caracteristicas: ampla publicidade, universalidadbilitag&o preliminaf

anterior a abertura do processo, julgamento poiSsa.

Convite

E a modalidade de licitacdo mais simples, destiradeontratacdes ¢
pequeno valor, consistindo na solicitacdo escritaebp menos tré
interessados do ramo, registrados ou ndo, paraagresentem Sug
propostas no prazo minimo de cinco dias Uteis.

Caracteristicas: ndo exige publicagéo, habilitgm@iminar anterior 3
abertura do processo, julgamento por comissdo ou Saovidor
formalmente designado.

192}

1S

Concurso

E a modalidade de licitacdo destinada a escolhmabtialho técnico ol
artistico, predominantemente de criagdo intelectdlarmalmente, h:
atribuicdo de prémio aos classificados, mas adamiite também ofert
de remuneracéo.

Caracteristicas: ampla publicidade, igualdade ajukgnto por comissa

dispensa as formalidades especificas da concaarénci
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Quadro 3 - Modalidades de licitacdo (continuacéo).

Leildo E espécie de licitag&o utilizavel na venda de ledigeis e semovente
e, em casos especiais, também de imdveis. A Adirdg&o poderd
valer-se de dois tipos de leildo: o comum, privatile leiloeiro oficial,
onde houver; e 0 administrativo propriamente didoleildo comum €
regido pela legislacdo federal pertinente, mas @zdicbes de sua
realizacdo poderédo ser estabelecidas pela Adnaigéirinteressada; |0
leildo administrativo € o instituido para a venda thercadorias
apreendidas como contrabando, ou abandonadas féasleglas, nos
armazeéns ferroviarios ou nas reparticbes publicagyeral, observadas
as normas regulamentares da Administracéo intetessa
Caracteristicas: ampla publicidade, universalidagealificacdo dog
interessados e prestacdo de garantia.

L 2]

Pregéo E a modalidade de licitagdo para aquisicio de beservicos comuns,
gualquer que seja o valor estimado da contrataga@ue a disputa pelo
fornecimento é feita por meio de propostas e laapesessao publica.
Caracteristicas: inversao na ordem das fases dédgdo e julgamento,
leildo reverso, habilitagdo rapida.

Autor: Elaborado a partir de Di Pietro (2009), Meire([2810) e Mota (2010).

O art. 1°, § 1° da lei 10.520/2002 define bensnéc@s comuns como sendo aqueles
cujos padrdes de desempenho e qualidade possarhjsgvamente definidos no edital, por
meio de especificacdes usuais no mercado (BRAIO2R Porém, Meireles (2010) destaca
gue o conceito legal é insuficiente, uma vez qudotoos bens licitados devem ser
objetivamente definidos em descricdo sucinta eadao que caracteriza 0s bens e servigos
comuns é sua padronizacdo, ou seja, a possibildedebstituicio de uns por outros com o
mesmo padrédo de qualidade e eficiéncia.

O pregdo eletrbnico é aquele realizado por meioutilizacdo de recursos de
tecnologia da informacéo, ou seja, por meio de cocagao pela Internet (DI PIETRO, 2009;
MEIRELLES, 2010). O procedimento do pregao eletréré similar ao pregdo comum, mas
evidentemente, deixa de ocorrer a presenca fisicaregoeiro e dos participantes, ja que
todas as comunicagdes sao feitas por via eletrgMESRELLES, 2010).

De acordo com Fernandes (2011), o pregdo posseigasntes caracteristicas:

1. E restrito a bem e servico comum.

2. Difere das demais modalidades de licitagéo pelaergéo das fases de habilitagéo e

da proposta.

3. Possui apenas uma so6 fase de recursos. Na licitagd@ncional, a cada fase &
permitido o recurso; no pregado sO ha uma possaoiédde recurso que ocorre no
final do certame, logo apds o pregoeiro declansraedor.

4. Diferentemente das demais modalidades de licitagéarye a reducédo de precos

das propostas.
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5. O edital do pregao caracteriza-se pela simplificadd fase de habilitagdo porque
a Lei n°® 10.520/02 determina que a regularidadmalfideve ser completa, mas os
documentos de habilitacéo juridica, técnica e ewoc@financeira, sdo restritos
ao gue o edital exigir.

Niebuhr (2011) destaca como principal vantagemrdgdo eletronico em relacdo ao
presencial a aproximacédo das pessoas, 0 encurtardastdistancias, haja vista que isso
implica na ampliacdo consideravel da competitiveddeisse mesmo autor ainda destaca as
seguintes vantagens:

1. Nao ha tanto uso de papel. As propostas e quase tosl atos que lhe sdo
pertinentes s@o enviados e recebidos por meiotdmet, o que, sem sombra de
davidas, acaba com varias formalidades e burocracia

2. Diminui a sobrecarga de trabalho do pregoeiro, yg®rqo pregdo presencial
praticamente todo o processo € conduzido por eles deve realizar o
credenciamento, receber envelopes, classificaarit@s, proceder aos lances orais,
dar oportunidade para que os licitantes interponfeursos, dentre outros, o que
acaba tomando muito tempo. Em outras palavrasjvalate do pregoeiro no
pregao eletrdnico € menos complexa do que no pragdencial.

3. Diminui a dificuldade para proceder a licitagdogada por itens ou lotes,
especialmente nas situagbes em que ha variosatengrios lotes, como ocorre
com medicamentos, géneros alimenticios, materialirdpeza, etc. Se essas
licitacOes forem realizadas via pregéo presencigegoeiro deveria abrir lances
orais de item por item ou lote por lote, 0 que &oian o procedimento bastante
complicado e, sobretudo, lento, levando até dias pancluir as respectivas
disputas.

O Artigo 4° § 1° do Decreto n°® 5.450, de 31 de nid2005 regulamenta e torna
obrigatéria a utilizacdo do pregdo na forma elet@npara aquisicdo de bens e servigos
comuns, salvo nos casos de comprovada inviabilidadser justificada pela autoridade
competente (BRASIL, 2005a). Conforme consta noetean®3.555/2000, aplica-se o pregao
eletrbnico as autarquias, aos fundos especiaisfurgdacdes, as empresas publicas, as
sociedades de economia mista e as demais entidadigsladas direta ou indiretamente pela
Unido (DI PIETRO, 2009).

Cabe ressaltar o que vem a ser uma autarquiay mdvista ter sido escolhido este
tipo de instituicdo publica como espaco da pesq@d&rmo autarquia, incorporado ha cerca

de trés décadas ao nosso léxico, é formado deetligentos justapostoautds (proprio) e
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arquia (comando, governo ou direcéo), significando etogmlamente, portanto, a: comando
proprio, direcdo propria, autogoverno (DI PIETRO0Q®). Para este mesmo autor a autarquia
também pode ser conceituada como a pessoa juddicireito publico, criada por lei, com
capacidade de autoadministracdo, para o desemmnlis@rvico publico descentralizado,
mediante controle administrativo exercido nos ksitla lei (DI PIETRO, 2009).

Por outro lado, Meirelles (2010) conceitua auterqomo administrativos autbnomos,
criados por lei especifica, com personalidade igaide Direito Publico Interno, patriménio
proprio e atribuicbes estatais especificas. O aexplica ainda que a autarquia é forma de
descentralizacdo administrativa, através da pdisac@io de um servico retirado da
administracdo centralizada e que por essa razée @ara ela s6 deve ser outorgado servigo
publico tipico, e ndo atividades industriais ourgguicas, ainda que de interesse publico.

O pregéao eletronico utilizado pelas autarquias paequisicdo de bens e servigos
comuns possui como importante caracteristica aridatlee nos processos licitatorios,
minimizando custos para a AP e vem se consolidandwm a principal forma de contratacéo
do Governo Federal (BRASIL, 2005b).

No pregao deve ser dado direito de preferéncia Ipana e servicos com tecnologia
desenvolvida no pais e de acordo com o processhufpro basico aprovado por Lei, sendo
vedada a contratacdo de servico de engenhariaéatm@de pregdo que nao seja comum
(FERNANDES, 2011).

2.4A tecnologia de agentes inteligentes

Turban, Rainer e Porter (2005) consideram queteligéncia Artificial (IA) € um
subcampo da ciéncia da computacdo que gira em t@rduas ideias basicas, quais sejam:
estudar os processos do pensamento humano e repregsses processos atravées de
maquinas. No caso dos agentes inteligentes, oltalua IA é projetar o programa que
implementa a funcdo de agente a qual mapeia péegpEm acdes (RUSSEL; NORVIG,
2004).

Por outro lado, Stone e Veloso (1997) afirmam gustudo e projeto de sistema em
que varios agentes interagem, distribuindo-se &rgente, ou algumas vezes, espacialmente e
onde podem ser chamados autbnomos e inteligerdesaminado de Inteligéncia Artificial
Distribuida (IAD). Para esses autores a IAD é erggicdo da Computacgéo Distribuida (&@D)

A Computacéo Distribuida consiste na possibiliddel@tilizar mais de um processador para trabatitanes
um problema computacional (STONE e VELOSO, 1997).
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da Inteligéncia Artificial. Para Souza (1996), aDiAse preocupa com a interagdo e o
comportamento social, estando voltada para a emé@sirde uma sociedade de programas
inteligentes.
Segundo Bogo (2000) existem alguns termos criapos pesquisadores para
referenciar os agentes inteligentes, tais comerfates inteligentes, interfaces adaptativas,
knowbots softbots taskbots dentre outros. Isso ocorre porque cada autoupacenfatizar as
caracteristicas desejaveis de um agente de acamoacaplicacdo por ele desenvolvida
(MODRO, 2000).
Neste sentido, encontramos também na literatuesinoo "agente inteligente" muitas
vezes usado como sinbnimo de "agentessaféwaré, no entanto, alguns autores como
Turban, Rainer e Porter (2005) diferenciam o pnimmelo segundo termo ao definir que
agentes deoftwaresdo programas de computador que executam um ¢onjentarefas de
computador de rotina em favor do usuario e, aorfags, empregam algum tipo de
conhecimento dos objetivos do usuario, ao passoageetes inteligentes sdo agentes de
softwareque exibem comportamento inteligente e aprendiz&dooutras palavras, segundo
esses autores, todo agente inteligente € um adestdtware mas o contrario nem sempre €
verdadeiro.
Para Turban, Rainer e Porter (2005) a condutéigatdee pode ser representada pela
capacidade de aprender ou compreender por meigpagi@ncias ou, ainda, a capacidade de
entender mensagens ambiguas ou contraditériagnaspdo de forma rapida e correta a uma
nova situacdo. Dessa forma, o objetivo final daél&onstruir computadores ou rob6s que
imitem a inteligéncia humana.
Todavia, até o0 momento, ndo foi encontrado naatilea um consenso a cerca do
conceito de agente inteligente, como se pode garipor meio das definicbes apresentadas a
seqguir:
= sistemas computacionais residentes em ambientamaios complexos, os quais
percebem e atuam autonomamente, e ao fazé-loamalim conjunto de objetivos
e tarefas para os quais foram designados (MAE$)199

= um componente deoftware e/ou hardware que é capaz de agir de maneira
exigente, a fim de realizar tarefas em nome do ric & WANA; NDUMU,
1998).

= Um agente inteligente é um sistema de computader @ucapaz de acbes

autbnomas flexiveis para atender seus objetivos pageto (JENNINGS;

WOOLDRIDGE, 1998). Para estes autores, por flexemiende-se que os agentes



37

devem perceber seu ambiente (que pode ser o misido, fum usuario, uma
colecdo de agentes, etc) e responder em tempo dgliludancas que ocorrem
nele. Além disso devem ser pro-ativos, ou seja,d&&@@m simplesmente agir em
resposta ao seu ambiente, e, por ultimo, os agedeieem ser capazes de interagir,
guando julgarem apropriado com outros agentedcaisf e humanos, a fim de
resolver problemas e ajudar os outros com suasdaties (JENNINGS;
WOOLDRIDGE, 1998).

= O agente inteligente é tudo o que pode ser corsldecapaz de perceber seu
ambiente por meio de sensores e de agir sobreaedsiente por intermédio de
atuadores (RUSSEL; NORVIG, 2004).

A Figura 5 traz uma representacao de uma defirpada agentes inteligentes:

Figura 5 - Definicdo de agentes.

sensores

percepcies

ambiente

reagentes

Para Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) ainda m@igbssivel chegar a um acordo

Fonte: Bogo (2000).

sobre uma definicdo abrangente de um agente ietddg Porém, o que esses autores
propdem € que os objetivos diferentes de todassemplihas cientificas devem ser analisados
e combinados com as exigéncias feitas em aplicggatéisas para se alcancar uma definicao
adequada dessa tecnologia. A Figura 6 apresentgodéo com Brenner, Zarnekow e Wittig

(1998), as categorias de agentes inteligentes.



Figura 6 - Categorias de agentes inteligentes.

Agentes
Inteligentes

\

Agentes Agentes de Agentes de
Humanos Hardware Software
(Ex.: agentes de (Ex.: robd)
viagem
Agentes de Agentes de Agentes de
Informacao Cooperagéo Transacg&o

Fonte: Brenner, Zarnekow e Wittig (1998).

Todas as categorias de agentes tém a caractedstuan de que independentemente
executam tarefas em nome de seu contratante owsufirial para 0 qual o conhecimento
especializado € necessario ou que consistem emasnetpas individuais demoradas
(BRENNER; ZARNEKOW; WITTIG, 1998).

Além da divisdo de agentes inteligentes em agemeesformacéo, cooperacdo e
transacao, existem uma série de outras divisdditeratura tais como: agentes de interface,
colaborativo, movel, informacao reativo e hibridategorias de interface, tarefa e agentes de
informac&o (BRENNER; ZARNEKOW; WITTIG, 1998).

A secdo a seguir, descreve com mais detalhesvassa$ caracteristicas dos agentes

inteligentes.

2.4.1 Caracteristicas

As caracteristicas dos agentes inteligentes paienagrupadas em funcdo das suas
propriedades: internas e externas (BRENNER; ZARNBKQVITTIG, 1998), conforme
Figura 7.
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Figura 7 - Caracteristicas dos agentes inteligentes

Ambiente

Comunicaca

Autonomié Mobilidade

Coordenacao

Aprendizager Proatividad

Fonte: Brenner, Zarnekow e Wittig (1998).

Segundo Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) as pediades internas sao aquelas que
formam o Ser internd de um agente, isto €, as propriedades que detenmas acbes do
agente e incluem a capacidade de aprender, autanoeatividade e a orientacdo a objetivo.
Por outro lado, as propriedades externas incluetastaas caracteristicas que afetam a
interacdo com outros agentes ou agentes humandsNBRR, ZARNEKOW E WITTIG,
1998).

Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) ainda argumentmme nem todas as
caracteristicas podem ser atribuidas a apenas sndale grupos e que um exemplmé
carater de um agente que tanto determina o seu comportanieterno como também
desempenha um papel importante na comunicacdonaxtEsses autores mencionam que
existem sistemas com grandes diferencas de cordpbixi um agente pode ter apenas uma
ou duas caracteristicas mencionadas (complexidad® fnaixa) e da mesma forma pode
possuir todas as propriedades quando os sistemagealdes sdo altamente complexos.
Contudo, eles defendem que um agente requer swdigémicia para fornecer suas
caracteristicas importantes, como a cooperacdonamuiia ou pro-atividade, e assim diferem
desoftwaretradicionais.

Hayzeldenret al (1999) apresentam no Quadro 4 a descricdo depragaedade ou

caracteristica que os agentesdiwarepodem exibir:
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Quadro 4 - Propriedades que os agentes deftware podem exibir.

Propriedade/Caracteristig Descricao

Um agente deoftwareé capaz de utilizar a comunicagdo como
. , uma base para sinalizar interesse ou informaca@entes
Habilidade Social homogéneo ou heterogéneo, que constituem uma garseu
ambiente. Os agentes podem trabalhar em dire¢cdn énico
objetivo global ou separados objetivos individuais.

Os agentes devem operar sem a intervencdo de etmmen

Autonomia externos (outros agentes ou seres humanos). BEleslgé&m tipo
de controle sobre suas a¢des e estados internos.
Reatividade Agentes percebem seu ambiente e respondem em tetbpas

mudancas que podem ocorrer.

Os agentes séo caracterizados pela sua flexibdjdathptacao
facilidade para criar as suas proprias metas coe kan seu
Adaptabilidade propésito implicito  (interesses). Uma das carastieds
principais dos agentes € a sua capacidade de adgpiocessar
informacdes sobre as situacdes, tanto espacialmgue@to
temporalmente.

1)

Agentes podem ter graus de complexidade; agentisssimples
sdo caracterizados pela falta de inteligéncia sabreseu
comportamento. Estes agentes sdo chamados reaigestes
Graus de Granularidade demais complexos sdo chamados de agentes cognitivos o

agente inteligentes. Eles sdo caracterizados por sua kol de
conhecer seu ambiente, para agir sobre si e sobneeio
ambiente; seu comportamento observado é uma cansequde
sua percepcdo, conhecimento e interagfes.

Aprendizagem Ou o proprio agente pode realizar nadggucapacidade d
aprendizagem (como uma sociedade), ou cada agetivelual
pode ser incorporado a um algoritmo de aprendizadmon
exemplo, uma rede neural ou outro algoritmo de licEgdo).
Aprender muitas vezes permite que o0 agente altes|s
sequéncias de acdo e comportamentos futuros dertsh que
futuros erros podem ser atenuados. Aprender é smgtzes um
fator que proporciona a capacidade de um agent@ |par
demonstrar comportamento adaptativo.

D

Pré-atividade Os agentes devem apresentar um ctanpnto objetivo
direcionado de modo que suas acdes realizadascueno
mudancas benéficas para o ambiente. Esta capaciiaties
vezes exige que o agente antecipe situacdes fpoas
exemplo, usando a previsdo), em vez de simplesmespender
as mudancgas no seu ambiente.

Fonte: Hayzelderet al (1999).
2.4.2 Classificacoes

Os agentes inteligentes podem ser classificadadifdeentes maneiras. Para Artero
(2009), a maneira mais comum de classifica-los @cdedo com: o seu nivel de inteligéncia,

a tarefa que executam, a mobilidade ou quantoasérdada a alguma de suas propriedades.

A Figura 8 mostra essas classifica¢oes:
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Figura 8 - Classificacdo dos agentes inteligentes.

- Nivel baixo: quando ndo apresentam a capacidade de
aprendizado. Desempenham atividades rotineirapamdidas
por eventos externos.

- Nivel médio: quando conseguem manipular novas situagoes.

Quanto ao nive

Podem adaptar-se a mudancas de condicbes na base de
de inteligéncia: <

conhecimento, porém, normalmente, nao demonstram
oportunismo.

- Nivel alto: quando os agentes raciocinam sobre a base de

conhecimento em eventos ndo monitorados, aprendemoc

comportamento do usuério, podendo adaptar-se aangasl, e
Qemonstram oportunismo com o passar do tempo.

K Gopher: sdo os agentes que executam as tarefas mais
simples, baseando-se em suposicdes e regras ab&lesidas.

Por exemplo, o agente pode avisar ao usuério cueasui
uma reunido marcada para sexta-feira, as 14h.

- Prestadores de servicosdo agentes que executam tarefas de
alto nivel, bem definidas, quando requisitadas peloario.
Estes agentes podem organizar uma reuniao (negiatas e
horarios da reunido com os participantes).

- Pro-Ativo/preditivo: executam as tarefas mais complexas e,

. . quando julgam apropriado, pesquisam informacdes ou
Com relacéo a executam tarefas nao requisitadas pelo usuario.
tarefa que - Conselheiros: oferecem ajuda, por exemplo, indicando
executam: passos para se usar um determinado sistema comnopatac

- Guia: ajudam na recuperacdo de grandes quantidades deg

informacdes, apresentando somente os dados redevamt

importantes aos Usuarios.

- Empregados:executam as atividades repetitivas.

- Representantes:operam mesmo ha auséncia do usudrio,

como é o caso dos agentes que realizam cépiagdmrea de

arquivos (backups), geralmente, durante a madrugadando

0 sistema é menos exigido.

Comunicadores: interagem com outros Usuarios e seus
hgentes, para executar as atividades das quairscsddos.

- Estaticos: quando ndo conseguem mover-se para outras
maquinas.
- Dinadmicos: quando conseguem deslocar-se para outras

Com relacéo a
mobilidade:

magquinas ligadas em rede.

e Agentes colaborativo: A énfase é na cooperacao.

Geralmente podem negociar para alcancar um consebse
Com relacéo a alguma questéo.

énfase dada a < - Agentes de aprendizadoa énfase é no aprendizado para
algumas de suas executar as suas tarefas.

propriedades: - Agentes de interfacea énfase é na autonomia.S&o agentes
que interagem com o usuario, recebendo especitsado

\__usuario e entregando resultac

Fonte: Elaborado a partir de Nwana e Ndumu (1998) e Art2009).
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2.4.3 Estruturas

A estrutura do agente esta relacionada com suamgpitacdo fisica, sendo a mais
simples conhecida como Agente Tabela, pois todgsessepcdes e acdes possiveis estao
relacionadas em uma tabela (ARTERO, 2009), confalim&ado na Figura 9:

Figura 9 - Esquema para um agente tabela.

a N
—p Sensore

> Tabela
3
o Percepcéo Acdes
m .
>
(0]

<« Atuadores < /

Fonte: Adaptado de Artero (2009).

Russel e Norvig (2004) propdem uma classificacds dgentes em cinco tipos,
segundo o grau de abstracdo das informacOes eesastilizadas no seu controle. Para
Selvatici (2005) o interessante dessa classificag@possibilidade de aproveitar as vantagens
de um agente mais simples ao se incorporar a @strde um agente mais sofisticado para
cumprir tarefas mais complicadas e que exigem ageld dificil implementacéo.

* Agentes reativos simples: € o tipo mais simplesagente, pois selecionam
acbes com base na percepcdo atual, ignorando antestio histérico de
percepc¢des; ou seja, possuem inteligéncia muititalita (RUSSEL; NORVIG,
2004). Artero (2009) menciona que este agente isubst tabela por um
conjunto de regras do tipo condicdo-acdo. Aindaursdg esse autor, com
apenas duas regras como: R1 - "se velocidade &0 eeduzir’ e R2 - "se
velocidade < 60 entdo acelerar”, pode-se substrr eficiéncia uma tabela
contendo todas as velocidades possiveis e acoefmdi®s em cada caso. A

Figura 10 mostra um esquema para esse tipo deeagent
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Figura 10 - Esquema para um agente reativo simples.

)
K Sensores <«

Agente

Qual é a aparéncia atual do
mundo?

\ 4

. ~ Qual acéo devo executar
Regras de condicao-agao —l agora?

'
K Atuadores /

Fonte: Russel e Norvig (2004).

sjuaIquy

v

» Agentes reativos baseados em modelo: é quandonteagentém algum tipo
de estado interno que dependa de um historico depEes e assim reflita
pelo menos alguns dos aspectos ndo-observadosadio esual. Mas, para que
se tenha o devido controle entre os estados ha neressidade que dois tipos
de conhecimento sejam codificados no programa detagara que ocorra a
atualizacdo das informacdes internas de estadodidangue o0 tempo passa
(RUSSEL; NORVIG, 2004). Ou seja, € necessario guef@rmacoes sobre
interacdo do agente com o seu mundo sejam mapéaasse| e Norvig (2004)
ainda destacam que essa categoria deve observstado eatual do mundo
usando um modelo interno para que em seguida skapescolhe uma acéo,
assim como os agentes reativos simples. A Figuidugtta um esquema para

essa categoria de agente.

Figura 11 - Esquema para um agente reativo basea@on modelo.

_ g N
/ ‘/ - T == _
( Estado ) S~ Seniores <
ual é a aparéncia atual do
( Como o mundo evolui? )—b Q ,ﬁundoo >
' 3
o
(O gque minhas a¢ées fazem?> C_D
>
A 4 —
N D
L R Qual acéo devo executar
Regras de condicao-agao agora?
Agente
A 4
\ Atuadores 7—*
(& J

Fonte: Russel e Norvig (2004).
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Agentes baseados em objetivos: esses agentes sdayeracessidade de se
conhecer o estado atual do ambiente, que nem sednptdiciente para se
decidir o que fazer; ou seja, da mesma forma qagemte precisa de uma
descricao do estado atual, ele também precisagdealespécie de informacao
sobre objetivos que descreva as situacbes desejRBISSEL; NORVIG,
2004). Esses mesmos autores defendem que, as wezsdecdo da acdo
baseada em objetivos é direta, quando a satisfdgaobjetivo resulta de
imediato de uma Unica acdo, mas em outras situadesgra mais complicada
guando, por exemplo, o agente tiver de consideragas sequéncias de acoes
até encontrar um meio de atingir o objetivo. Negteno caso, é necessario
recorrer a dois subcampos da IA dedicados a erams#quéncias de acdes que
alcancam os objetivos do agente: a busca e o plaeeto. O que diferencia
esse tipo de agente dos anteriores é que a tomadaedisdes é
fundamentalmente diferente das regras condicda-ggfo fato de envolver
consideracgdes do futuro, além de ser mais flexjgejue o conhecimento que
apoia suas decisfes € representado de maneiraitexplpode ser modificado.
A Figura 12 mostra um esquema de como age um ageatigo baseado em

modelos e orientado para objetivos.

Figura 12 - Esquema para um agente reativo baseagon modelos e orientado para objetivos.

v - Sensores <

Qual é a aparéncia atual do

( Como o mundo evolui? — mundo?

A\ 4

<O gque minhas a¢des fazem? —_—)

Qual sera a aparéncia se for
executada a agdo A?

&

Objetivos » Qual acéo devo executar
agora?

ajuaIquy

A\ 4

Agente Atuac}ores i«

Fonte: Russel e Norvig (2004).

Agentes baseados em utilidade: é adotado quandteexmuitas sequéncias
de acdes que levardo ao alcance dos objetivosalpasas sdo mais rapidas,
seguras ou econdmicas que outras (RUSSEL; NORVOB4)2 Em outras
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palavras, os objetivos ndo séo suficientes pai@ gen comportamento de alta
gualidade na maioria dos ambientes, pois, simpleEm@ermitem uma
distincdo binéaria crua entre "estados" com maisnenos utilidade, enquanto
uma medida de desempenho mais geral deve possibifita comparacéo entre
diferentes estados do mundo, de acordo com o gaio €le utilidade que
proporcionariam ao agente se pudessem ser alcan@@USSEL; NORVIG,
2004). Assim, esse tipo de agente usa um modelouwwo juntamente com
uma funcao de utilidade que mede suas preferéantas estados do mundo e,
em seguida, escolhe a acdo que leva a melhoradicesperada. Sendo a
utilidade esperada calculada pela média entre todogstados resultantes
possiveis, ponderada pela probabilidade do resultddgundo esses autores,
uma funcéo de utilidade mapeia um estado (ou unpaéseia de estados) em
um numero real, que descreve o grau de utilidasiecaslo, ou seja, a utilidade
fornece um meio pelo qual a probabilidade de socpsede ser ponderada em
relacdo a importancia dos objetivos. A Figura 1Besgnta um esquema de
como se comporta um agente reativo baseado em onedetientado para a

utilidade.

Figura 13 - Esquema para um agente reativo basea@on modelo e orientado para a utilidade.

P

&

>
AN
( Como o mundo evolui? > Qual é a aparéncia atual do
_ mundo?
1 >
v 3
( o inh ~ Qual sera a aparéncia se for o
aue minhas acdes executalldaa acao A? C_D
v >
. . —+
— ~ O quanto serei feliz em tal o
Utilidade » estado?
1
L 2
Que acgéo devo executar
agora?

———— ( N
TT=~__  Sensores ;

Agente ¥ g
Atuadores

Fonte: Russel e Norvig (2004).

Agentes com aprendizado: embora 0 agente baseadatikdade ja seja

bastante complexo, uma vez que o conceito de adididmplementado em seu
sistema de controle se encontra em um alto nivehlddracdo, existe uma
caracteristica dos seres inteligentes que nenhusmagentes descritos antes

possui: a capacidade de aprendizado. Selvaticbj2@@nciona que um agente
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que aprende modifica as suas leis de controle deafca se adaptar ao
ambiente em que se encontra e cumprir melhor daseta. Ou seja, 0 agente
consegue se reprogramar. O mesmo autor ainda antguiguee no aprendizado
de maquina, diferentemente dos animais, € necessspecificar antes o que
sera aprendido, ou seja, que variaveis ou paramet@o modificados para
melhorar o desempenho do agente, bem como qualessg critério. No

modelo geral de agentes com aprendizagem, Rusd&siveg (2004) propdem a
divisdo do agente em quatro componentes conceifuaditco, elemento de

aprendizado, elemento de desempenho e geradorotéemias), embora os
agentes possam ter uma variedade maior de compgsneuoe podem ser
representados de muitas formas dentro do programagednte. Um modelo

geral de agentes com aprendizado € apresentadgura E4.

Figura 14 - Esquema para um modelo geral de agentesm aprendizagem.

Padréo de desempenho

e )
\ 4
Critico
< Sensores <
_ 5 >
realimentacao 3
A\ 4
Mudanca o
Elemento de Elemento de .
) —
Aprendizagem > Desempenho g
Objetivos de Conhecimento o
aprendizado
Gerador
de Problemas
Atuadores >
\ Agente

Fonte: Russel e Norvig (2004).

Russel e Norvig (2004) afirmam que a distingcadsrimaportante se da entre o
elemento de aprendizado e o0 elemento de desempenti®,0 primeiro é responsavel pela
execucao de aperfeicoamento e o segundo pela salecacdes externas, sendo este ultimo
considerado como sendo o agente completo, pore@e percepcdes e decide sobre acdes.

O critico, representado na Figura 14, € o elemento queniafaao elemento de
aprendizado como o agente esta se comportandda&gégea um padréo fixo de desempenho,
sendo esta tarefa de informar necessaria, porquerGsias percepcdes do critico néo

oferecem nenhuma indicacdo de sucesso do agent@SHL NORVIG, 2004). Por outro
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lado, ogerador de problemagFigura 14)é responsavel por sugerir acdes que levardo a
experiéncias novas e informativas que o elementaetempenho ndo € capaz de fazer
(RUSSEL; NORVIG, 2004).

O agente com aprendizagem pode ser consideradagante cognitivo. Os agentes
cognitivos por possuirem inteligéncia sdo capaeesegjociar servicos e planejar uma acao
futura uma vez que séao dotados de conhecimentgqeténrias, interacées e crengas, 0 que
permite a eles coordenar a¢des visando a resotlecém problema ou o desenvolvimento do

objetivo (GIRARDI, 2004). Essa discusséo é retonredaecao seguinte.

2.4.4 Arquiteturas

As arquiteturas dos agentes podem ser divididasaeuiteturas reativas, as que
apresentam os agentes simples, e arquiteturastivagnassociadas aos agentes complexos
(OLIVEIRA, 1996).

Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) argumentam queparacdo dos agentes de
compra simples é baseada em dois conceitos qu® s§mio a pesquisa e a comparacao de
precos, onde o primeiro consiste em apoiar 0 usu@i busca especifica de um produto
desejado e o0 segundo corresponde aos resultadost@os para o produto procurado pelo
USUAario cuja apresentacdo € a comparacdo de ptegu®duto necessario entre os diversos
fornecedores.

Segundo Brenner, Zarnekow e Wittig (1998), a dequia dos agentes de compra
simples consiste essencialmente dos trés compan@asrados na Figura 15:

Figura 15 - Arquitetura de um agente de compra simies.

Interface de Consulta

v

Administrador

v v v

Subagente 1 Subagente 2 Subagente 3

A A A
\ 4 v 4

Fornecedor 1 Fornecedor 1 Fornecedor 1

Fonte: Brenner, Zarnekow e Wittig (1998).

Para Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) a interfdeeconsulta permite a definicdo de

o produto requerido e da apresentacdo do conjuetaedultados; os subagentes sao
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responsaveis por executar a consulta de pesqtiaaséerir o resultado para o administrador,
ou seja, tém a tarefa de fazer contato com os dedweson-line adequados e buscar suas
bases de dados para o produto desejado e o adadoisé responsavel pela coordenacéo dos
subagentes e também para a organizacdo da codsufiasquisa e conjunto de resultados
além de possui o conhecimento sobre todos os fedoees cadastradas-line e todos 0s
subagentes disponiveis.

Os fornecedoresn-line alcancados pelos agentes de compra fornecem aeos d
arquivos de produtos permitindo que os subagemsgusem informacdes relevantes e ainda
lidam com a encomenda e pagamento que sdo etapadcaficadas pelo agente de compras
simples (BRENNER; ZARNEKOW:; WITTIG, 1998).

Por outro lado, uma arquitetura baseada em agesdtgos se caracteriza por possuir
um numero maior de agentes no sistema em relacdiwaaarquitetura baseada em agentes
cognitivos, pois eles ndo possuem inteligénciaepuesentacado de seu ambiente (GIRARDI,
2004). Os agentes reativos interagem por acaofeamd seja, ndo sao inteligentes
individualmente, mas se tornam inteligentes no artamento global através das grandes
interacdes entre eles e o ambiente (GIRARDI, 2004).

Oliveira (1996) menciona que nas arquiteturas itiwgs 0s agentes complexos
possuem mecanismos de inferéncia e decisao robustascdes sofisticadas e alto grau de
intencionalidade no comportamento. Esse mesmo ahola divide essa arquitetura em
funcionais e baseadas em estados mentais.

Nas arquiteturas funcionais o agente é dividido reddulos que implementam as
funcionalidades consideradas necessarias a suacdpee nas arquiteturas baseadas em
estados mentais se adota uma perspectiva psicalpgia definicdo da estrutura de agentes e
0S componentes mentais: crenca, capacidades, aseabmpromisso, devem ser definidos
de forma precisa e ter uma correspondéncia dicgtaseu uso no senso comum (OLIVEIRA,

1996). A Figura 16 mostra uma arquitetura funcional
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Figura 16 - Arquitetura funcional.

Conhecimento

) Capacidade de Possibilidade

A

A

Capacidade de
Decisao

A 4

Objetivos { Escolha }

Fonte: Oliveira (1996).

Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) mencionam gueoaceito oposto aos agentes
reativos € o de agentes deliberativos. Os ageptiethtivos assumem um modelo simbdlico
explicito do ambiente e a capacidade de raciotdgico como base para acdes inteligentes, e
assim mantém a tradicdo da inteligéncia artificidlssica, uma vez que a modelagem do
ambiente é normalmente realizada antecipadameiaign@a o componente principal da base
de conhecimento do agente.

Uma segunda propriedade importante dos agentdsedivos, além do modelo de
ambiente interno simbdlico, é a sua capacidade fmmar decisbes logicas. Contudo, a
principal critica aos agentes deliberativos resi@asua estrutura rigida, tendo em vista que os
agentes trabalham em ambientes muito dinamicos BWR; ZARNEKOW; WITTIG,
1998). Esta rigidez, ainda segundo os autores,cfez que o agente deliberativo tome
decisbes de forma muito limitada, pois suas intesgd planos sdo baseados no modelo
simbdlico que foi desenvolvido em algum momentoeeBo no passado e s6 depois €
minimamente atualizado. Outra questdo é que osrimgps simbdlicos para agentes
deliberativos sdo normalmente projetados para gdcamesultados perfeitos, demonstraveis,
gue sempre leva a um alto grau de complexidade.

Esses autores ainda destacam que a diferencaag@ntes deliberativos e agentes
reativos é que estes Ultimos ndo possuem um maedrlmlico interno de seu ambiente, ou
seja, ao contrario dos agentes deliberativos, agaeativos ndo obtém a sua inteligéncia a
partir de modelos internos, mas a partir da infeyaspm o ambiente. Um agente reativo nao
tem necessariamente de ter uma estrutura compbegaser capaz de atuar num ambiente
complexo, pois basta observar precisamente o atebéereconhecer uma gama de principios

ou dependéncias simples.
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As Figuras 17 e 18 apresentam a arquitetura degemte deliberativo e de agentes
reativos, respectivamente.

Figura 17 - Arquitetura de um agente deliberativo.

OuEput < Executor < Agendador [« Planejador
(acbes)
<::| i Intengdes
0 Raciocinador |¢¥%{  Objetivos
O Desejos
@®©
— A A
= >
c
- \ 4
Input | |
ercepcdes ! !
(percepgGes) _’: Receptorde | > Base de conhecimento
! informacé&o ! (Modelo de Ambiente Simbodlico)
1 1
| 1

Fonte: Brenner, Zarnekow e Wittig (1998).

Figura 18 - Arquitetura de agentes reativos.
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Fonte: Brenner, Zarnekow e Wittig (1998).

Existe ainda a arquitetura de agentes hibridoscqusiste no acoplamento das duas
arquiteturas anteriores (agentes deliberativoatvioes), ou seja, uma arquitetura que integra
um mecanismo de resposta rapida com o comportamprdeativo habilitado pelo
planejamento (HAYZELDENt al, 1999).

2.4.5 Areas de aplicacéo

Com o advento da Internet as organizacdes passadianapenas a negociar com
individuos em todo o mundo, mas com outras orgafiega Estima-se que a maior parcela
dos negdcios realizados peldorld Wide Webocorreu entre empresas (PREIST, 1999).
Assim, a negociacdo passou a desempenhar um Eseeicel na maioria das transacdes do

tipo business-to-busingsabrindo espaco para a implementagéo de agentssftareque
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passaram a exercer a responsabilidade por mondatays agentes comerciais em busca de
oportunidades potenciais.

Preist (1999) afirma que os agentes inteligentescapazes de entrar em negociacao
com Varios parceiros comerciais de uma s6 vez gache& um acordo aceitavel ou a uma
configuracdo de contrato bem mais rapidamente.t@ aonsidera ainda que a tecnologia de
agentes sera um pilar central no novo mundo doScitesy

Brenner, Zarnekow e Wittig (1998) elaboraram umaela que mostra as areas de
aplicacdo de agente inteligentes, bem como asataespecificas que desempenham (Tabela
1).

Tabela 1 - Agrupamento das areas de aplicagéo indduais no que diz respeito a sua tarefa

central.
Tarefas Especificas Area de Aplicacéo
Information Agent Recuperacao de informacdes e filtragem;
(Agente de Informacgéo) Observador de Noticia;
Assessoria e Focagem;
Trafego.
Cooperation Agent Entretenimento;

(Agente de Cooperacdo) | Groupware;
Gerenciamento de Rede/Telecomunicagdes.

Transaction Agent Comércio Eletronico;
(Agente de transacao) Manufatura;
Gestao de Processos de Negdcios.

Fonte: Brenner, Zarnekow e Wittig (1998, p. 193).

Segundo Brenner, Zamekow e Wittig (1998) o coneérietronico € uma area de
aplicacdo inserida na categoria de agente de tr@aosasponsavel por apoiar 0 usuario na
compra ou venda de produtos e servigcos. Essesautmncionam também que os agentes de
transacdo se concentram no monitoramento e exedacéperagcdes que incluem ndo apenas
0 processamento financeiro de uma compra, mas també processamento ou
acompanhamento dos processos de producao e ogtias de empresas orientadas para
processos.

Huang et al (2010) mencionam que o0s agentes de informacdo ajuam na
recuperacdo de informacdo e filtragem podem sdérzattos no comeércio eletrénico para
resolver o problema de sobrecarga de informacémsignifica que a Tabela 1 € de natureza
exemplificativa e ndo taxativa, pois um determinéigo de agente que desenvolve tarefa

especifica pode ser utilizado em diversas areapli=cao.
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Existem, ainda, outras &reas de aplicacao pargesgmteligentes como a militar e a
induUstria espacial (ambas utilizando agentesafavarepara o controle de aeronave), bem
como no setor bancério e de servigos financeiros.

Existem trés abordagens quando se deseja determuzd sera a estratégia de
negociagado que devera ser adota pela organizaB&dgFP, 1999):

1. A abordagem baseada em regrasuma estratégia de negociacdo € codificada
para o agente utilizando um conjunto de regraseagpecificam como ele deve
negociar, e quando ele deve ou nao aceitar umacord

2. A abordagem da teoria dos jogasuma analise econbmica do problema de
negociacdo é usada para propor um protocolo e winatégia de negociacao
apropriada;

3. A abordagem de comportamento adaptativoagentes simples adaptam a sua
estratégia por meio da observacdo do comportaméotonercado e do seu
desempenho atual.

2.5 Analise de dominio e modelos deatures

A andlise de dominio consiste na definicdo doscjpais conceitos relacionados ao
dominid, ressaltando suas similaridades e diferencas emiveh de abstracdo que seja de
facil entendimento para os seus usuarios (NEIGHBARS80). O termoadnalise de dominlo
foi introduzido por Neighbors (1980) que a defit@mo uma tentativa de identificar os
objetos, operacdes e relacdes entre 0 que pentosne determinado dominio consideram
como importante.

Para esclarecer o que vem a ser objetos, operag@&tscoes, Guizzardi (2000) citou
em seu estudo, como exemplo, o dominio de trares@mteo. Esse autor considera como
objetos tipicos os assentos, voos, aeroportospelagéo; as operacdes e acdes incluem
escalonamento de voos, reserva de assentos eongla@nto entre tripulagdo e voos. Para
esse autor, uma linguagem especifica de domini@ jsed criada para representar estes
objetos, operacdes e relacdes, que pode, postentemser utilizada para descrever outros
sistemas neste dominio.

A analise de dominio, intuitivamente, pode sersaerada equivalente a analise de

requisitos convencional, no entanto atuando em @tamivel, ou seja, ao invés de explorar

* Dominio corresponde a uma area de conhecimentai(odaale) caracterizada por um conjunto de conseasto
terminologias aceitas e compreendidas pelos piofias da area.
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requisitos de uma aplicacdo especifica, os reqaigxplorados dizem respeito a uma familia
de aplicacdes de uma determinada area (ARANGO; RRIBIAZ, 1994).

Segundo Lucrédio (2009), a analise de dominio lgeve identificacdo dos principais
conceitos e elementos de um dominio, bem comoexrdigiacdo de seu escopo que consiste
no que sera incluido e excluido do conjunto defade a serem desenvolvidos para o
dominio. Esse autor ainda esclarece que a anaisgoohinio visa também identificar as
similaridades e variabilidades, isto é, os pontos gdo comuns a todas as aplicacdes do
dominio e os pontos que variam.

Para melhor compreensdo da analise de dominiomgoriante estudar as
terminologias utilizadas, ou seja, algumas defiscbasicas que sdo essenciais dentro do
contexto, conforme mostra o Quadro 5.

Quadro 5 - Terminologia utilizada na andlise de doimio.

Termo Conceito
L Um sistema que fornece um conjunto de servigosigygrara
Aplicacéo . -
resolver algum tipo de problema do utilizador.
As circunstancias, situacdo ou ambiente em que et@rrdinado
Contexto : :
sistema existe.
Dominio Um conjunto de atuais e futuras aplicacbes que aditiam um

conjunto de recursos e dados comuns.

O processo de identificagcéo, coleta, organizacé@peesentacdo da
informacao relevante num dominio com base no ededsistemas
existentes e suas histérias de desenvolvimentoheoimento
adquirido de especialistas de dominio.

\"{J

Andlise de dominio

Um processo abrangente que inclui a analise de niomg
Dominio de engenharia constru¢cdo dos componentes, métodos e ferramentaalprdani
0s problemas do sistema.

A definicdo das funcdes, objetos, dados e relaoiendéos em um

Modelo de dominio L
dominio.

Feature Caracteristica do dominio.

A estrutura do dominio e das suas funcgfes, inesfaccontroles,

Arquitetura desoftware : . ~ L -
para apoiar a implementaco de aplicagbes em urmaom

Reutilizacéo de O processo de implementacdo de novos sistemasofteare

software utilizando informacdes existentes.
Componentes Um componente dsoftware(incluindo requisitos, projetos, cédigo,
reutilizaveis testes, etc.) projetado e implementado para unesipecifico.
Usuario Pessoa ou aplicativo que opera um sistéma que realiza uma
tarefa.

Fonte: Elaborado a partir de Kargg al (2002).

Analisar as terminologias usadas no dominio pdeatificar suas caracteristicas €
fundamental, uma vez que em alguns dominios magurog, especialistas normalmente
utilizam terminologia padronizada para comunicaassudeias, necessidades e problemas
(LUCREDIO, 2009). Assim, utilizando-se os mesmamias padrées na identificacdo de

caracteristicas, pode-se acelerar a comunicacémesyecialistas, analistas e usuarios.
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2.5.1 Objetivos da analise de dominio

Lucrédio (2009) menciona em seu estudo que a deseanalise de dominio é
responsavel por coletar informagbes do dominio @erafases posteriores de projeto e
implementacédo; sendo desejavel atingir pelo meadses objetivos a seguir:

1. Coletar, registrar e documentar todas as informrsead@poniveis sobre o dominio;

2. Definir o escopo do dominio a ser desenvolvido;

3. Criar modelos do dominio.

O mesmo autor defende que para realizar os obgelive 2 € necesséria a atividade de
planejamento do dominio cujas entradas sdo asmafgies sobre sistemas do dominio, o
conhecimento do especialista e as informacées ssistakeholders Porém, além da
identificacdo dos diferentestakeholders seus papéis e interesses dentro do processo, é
necesséria a definicdo dos objetivos de acordo @®reeus interesses para 0 projeto e a
definicdo das restricbes impostas pela organiza§i@oa, segundo o mesmo autor, algumas
diretrizes podem ser Gteis nesta atividade, tarsoco

1) Definir e manter uma estrutura dos dados coletadosmuito detalhada, porém

gue seja consistente, devendo ser possivel dascan@ menor quantidade de
informagao durante uma busca;

2) Incluir referéncias para as fontes originais; e,

3) Manter uma lista sobre astakeholderscom suas informacdes de contato para

eventuais consultas.

Apos a identificacdo das aplicagbes existenteicéges que foram desenvolvidas
antes do inicio do processo de analise de domifut)ras aplicacbes (para as quais 0s
requisitos estdo bem claros, porém o desenvolvonaimda nédo foi iniciado) e aplicacdes
potenciais (aquelas para as quais nao existemsrexgudefinidos, mas que séo vista como
relevantes) é que a lista laturesdeve ser desenvolvida (LUCREDIO, 2009).

Segundo Lee, Kang e Lee (2002), &matures sdo quaisquer conceitos ou
caracteristicas distintas e proeminentes de umrdojr8 que sdo externamente visiveis aos
stakeholders Uma feature € uma caracteristica de um produto que utilizalereclientes
consideram importantes na descricdo e distincdmelmbros de uma familia de produtos

® Os stakeholdersao pessoas que tém influéncia directa ou indineatievantamento dos requisitos do sistema e
podem ser utilizadores finais, analistas de sistengestores de processos de negécio, responsaeds p
desenvolvimento e manutencgédo do sistema, cliemtesghnizacdo, entidades de regulagédo e certificaca
especialistas do dominio da aplicagdo, entre autros
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(GRISS, 2001). Neste sentido, Silveira (2006) nameique umdeaturepode ser entendida
como:
* Um requisito especifico;
* Uma selecao entre os requisitos especificos enatteos;
» Pode estar relacionada com certas caracteristicasprdduto como a
funcionalidade, a facilidade de utilizacéo e o dgsenho;
* Pode estar relacionada com as caracteristicas plenmantacdo como, por
exemplo, o tamanho, a plataforma ou a compatiliédaom certas normas.

A identificacdo ddeaturesé obtida através da abstracdo do conhecimentaiéxtdos
especialistas do dominio e outros documentos, dammo livros, manuais do usuario,
documentos de projeto e codigo-fonte (LEE; KANGH,R2002).

Para atingir o terceiro objetivo (criar modelos dtEminio), o analista de dominio
realiza a atividade de modelagem do dominio quesisttn em agrupar afeatures
identificadas na atividade anterior em uma hienarquafica que captura relacionamentos
estruturais e conceituais entref@aturesLUCREDIO, 2009).

2.5.2 Modelos ddeatures

A modelagem ddeaturesvisa capturar e gerenciar as similaridades e adifgs
(variabilidade) de sistemas dentro de um mesmomonde forma a facilitar o entendimento
dos clientes e desenvolvedores no que se refa@pasidades gerais de um dominio, que sao
expressas através teatures(KANG; LEE; DONOHOE, 2002). Caracteristicas reprdam
as capacidades ou abstracdes do dominio obtidasspecialistas, usuarios ou a partir de
sistemas ja existentes (BLOIS, 2006). Este modétwinclui somente as caracteristicas do
dominio em si, mas também descreve como elas egdt@ionadas estruturalmente (BRAGA,
2000).

Originalmente o modelo deaturesfoi proposto como parte do método de Andlise de
Dominio Orientada &eatures(do inglés,Feature-Oriented Domain Analy3isEntretanto,
acabou por ser aplicado noutros negécios e domidimscos (CZARNECKI, HELSEN;
EISENECKER, 2005), pois este tipo de modelo é péra representar as capacidades
essenciais que satisfazem as necessidades ddsglien seja, ele foca as funcionalidades na
perspectiva do usuario (KAN& al,, 1990).

Cadafeature,de um modelo déeatures € uma propriedade do sistema relevante para
algunsstakeholder® usada para capturar caracteristicas iguaieeedtes entre produtos de

um mesmo dominio. Adeatures estdo organizadas num diagrama, que as organiza
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hierarquicamente e tem informagao adicional patarobhelhor documentacéo sobre elas (por
exemplo, a descricdo deature as prioridades e adakeholders(CZARNECKI, HELSEN e
EISENECKER, 2005). Cadaaturepode ser refinada em sigmtures

Umafeaturepode ser de trés tipos: obrigatéria, opcionalltarraativa. No caso de ser

alternativa, pode-se ainda fazer a separagcao @&nakernativas o(or) ou ou-exclusivaxor).

O Quadro 6 apresenta a descricdo e a represeqagioada um dos tipos fatures

Quadro 6 - Descri¢ao dos tipos desatures.

Tipo de Feature Descrigcéo Representagéo
. A featurex esta presente em todas|as
Obrigatéria o . pr
aplicacdes possiveis.
Opcional A feature x po_derez ou n&o estar
presente nas aplicacoes.
Pelo menos uma das stdaturesx; ou T
Or | X tera de estar presente na aplicaggo  —=—
que tem deaturex selecionada. | X1 | | ¥
Alternativa
Apenas uma das subatures x ou X, x
Xor | podera estar presente na aplicagéo |que T
tem afeaturex selecionada. | U' | | -

Fonte: Antonio (2009).

A Figura 19 ilustra um modelo deaturespara um sistema de compras eletrénicas.

Figura 19 - Um diagrama defeatures representando um sistema de-Shop.

E-Shoj
Catalogo Pagamento Seguranca Pesquisa
Transferéncia Cartédo de Alta Padréo
bancéria crédito
° obrigatério _d- alternativa
éopcional <>.o0u

Fonte: Wanderleyet al (2012).
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3 Procedimentos mtodolc’)gicos

Antes de explicar os procedimentos metodoldgicossgu@o adotados, uma questao
importante a ser considerada é a necessidade @e&pasento do pesquisador em relacdo ao
paradigma adotado no desenvolvimento deste estenftifico.

A nocado de paradigma remete ao significado de elegade conhecimento e séo,
portanto, suposic¢des filosoficas, epistemologiamwmlogias utilizadas pelos pesquisadores
durante uma investigacdo (CRESWELL, 200¥sim, € importanteistinguir positivismo de
construtivismo ou construcionismo social. A diséiagntre esses dois paradigmas constituli,
em grande parte, a discussao epistemoldgica daipasgualitativa (FLICK, 2009).

Dentre 0s seus pressupostos, o0 positivismo caastdeno o conhecimento acerca dos
fenbmenos, apenas o que pode ser confirmado par dos sentidos, ha o emprego da
abordagem dedutiva e indutiva, uma distincdo egriterciados cientificos e normativos, e a
objetividade, ou seja, a auséncia de valores @ ta&ncia (FLICK, 2009).

Segundo Creswell (2007), no construtivismo osis@uos sdo construidos a medida
gue as pessoas interpretam o mundo, 0 homem extrseu mundo um sentido baseado em
uma perspectiva histérica e social, ou seja, arghrtuma cultura que lhe é imposta e ha um
emprego maior do indutivismo ja que se utilizandados coletados no campo para gerar uma
teoria consistente com os fatos observados. Notrowingsmo a realidade ndo ed&fora,
mas € um produto social de atores, de interac@edrestituicdes (FLICK, 2009).

Neste trabalho cientifico, entretanto, o pesquisadtende que as influéncias tanto do
positivismo quanto do construtivismo podem estags@ntes, uma vez que apesar das
diferencas, existem confluéncias entre esses doisdigmas, seja qual for o método ou

estratégia empregada na pesquisa académica (DENINKOLN, 2006).

3.1 Justificativas para o método de pesquisa

O uso dos métodos quantitativo, qualitativo e mista gerado algumas discussdes
(RUIZ, 2004). Segundo o autor, na area da admagdt, apesar de haver uma
predominancia do uso do método quantitativo, jaima producdo consideravel de estudos
qualitativos, tornando-se relevante discorrer solseas caracteristicas, vantagens,
desvantagens e o uso associado desses métodos.

Segundo Marconi e Lakatos (2006), na metodologwitativa, ha um minimo de

estruturagcdo prévia; ndo se admitem regras preasaso problemas, hipéteses e variaveis
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antecipadas; e, as teorias aplicaveis deverdomspregadas no decorrer da investigacao.
Esses autores defendem que um minimo de estruburdedembasamento tedrico e de
planejamento € necessario para que 0 pesquisadosenfierca no contexto geral, que lhe
serve de apoio.

Uma importante caracteristica da pesquisa quaktatia possibilidade do pesquisador
utilizar diferentes métodos de coleta de dados tamo: observacbes, documentos,
entrevistas abertas e semiestruturadas e outragagagmergentes como soesnailse albuns
de recorte (CRESWELL, 2007).

Algumas caracteristicas diferenciam os dois prioseimétodos: enquanto o
quantitativo € mais objetivo, descritivo, com ongempirista e predominio da deducao; o
método qualitativo tem caracteristicas de subpdide, a inducdo predomina, € mais
interpretativo, sua origem é holistica e baseiamsalados de textos e imagens (CRESWELL,
2010).

No método misto, a andlise pode ocorrer dentroédaida quantitativa por meio de
uma analise descritiva e numérica inferencial edaica qualitativa por meio de descri¢des e
textos tematicos ou analise de imagens, mas padleéta ocorrer entre as duas técnicas,
sendo as mais populares: transformacdo de dadoglor@x casos discrepantes,
desenvolvimento de instrumento e exame de nivelspiod (CRESWELL, 2010). A Tabela
2 mostra as principais caracteristicas entre odoégoantitativo, qualitativo e misto.

Tabela 2 - Procedimentos guantitativos, qualitative e de métodos mistos.

Método de Pesquisa Método de Pesquisa Método Misto de Pesquisa
Quantitativo Qualitativo
Predeterminado; Métodos emergentes; Métodos predateos e
emergentes;
Perguntas baseadas erQuestdes abertas; Questbes abertas e fechadas;
instrumentos;

Dados de desempenho, dPados de entrevista, dd-ormas mudiltiplas de dados
atitude, observacionais e debservacdo, de documentos eontemplando  todas  as
Censo; audiovisuais; possibilidades;

Andlise estatistica. Andlise de texto e de imageAndlise estatistica e textual.

Fonte: Creswell (2007).

Algumas criticas apresentadas por Ruiz (2004) sétorpertinentes, como o fato de o
meétodo qualitativo necessitar de uma decodificag#igetiva por usar uma linguagem na
expressao das ideias, podendo haver vieses nprettggado, além da coleta e andlise de dados
serem mais trabalhosas. Para esse mesmo autor,ta@lomguantitativo, por sua vez,
possibilita uma menor possibilidade de criacdo dieias e teorias, além de limitar a
possibilidade de se chegar aos motivos, meios gasade um determinado fenbmeno, uma

vez que é muito objetivo e trabalha mais com dadtaisticos.



59

No tocante a analise dos dados, Creswell (201@ymrenda alguns passos que devem
ser seguidos pelo pesquisador quantitativo e guleam dentre outros:

1. A apresentacdo de informacdes sobre o numero debrosnida amostra que

retornaram e que nao retornam o questionario;

2. Estabelecimento de um plano para fazer uma arddisaitiva de dados para todas

as variaveis independentes e dependentes no estudo,

3. Aidentificacdo das estatisticas e do programdistt® de computador para testar

as principais questdes ou hipbéteses no estudo gimpo

No método qualitativo, o processo de andlise é mamplexo, envolvendo um
processo constante de reflexdo sobre os dadossemw#vimento de analises a partir das
informacdes fornecidas pelos participantes. Aléssali no método qualitativo, ndo se deve
apenas seguir 0s passos geneéricos de analise, usear la juncdo desses passos com 0S
passos especificos do projeto de pesquisa (CRESWHLID).

Creswell (2007), ao discutir a validagdo dos resids nos métodos quantitativo e
qualitativo, menciona que as generalizacdes, nal,gdesempenham um papel menor na
investigacdo qualitativa em relacdo aos estudostiat@/os. Contudo, os pesquisadores
qualitativos também podem generalizar algumas dacea analise de casos multiplos para
outros casos (YIN, 2005).

Por fim, com base na discusséo entre os autoresltiealos nesta se¢ao, entende-se
que o método misto se justifica, neste trabalhdas ge pretende atingir certos niveis de
explicacdo pra o tema, ou seja, a sua utilizacdmtos resultados mais robustos porque se
busca a convergéncia entre métodos qualitativosaetigativos, ou, em outras palavras, 0s

resultados provém da triangulacao de diversasdatgenformacgdes (JICK, 1979).

3.2 Justificativas para a estratégia de pesquisa

A identificacdo da metodologia qualitativa com dude de caso é apontada pela
literatura por dar atencdo a questdes que podemcadnecidas por meio de casos
(MARCONI; LAKATOS, 2006). O pesquisador pode u@izo estudo de caso para a
representacdo de tragcos particulares - casos setds, o esclarecimento de tracos sobre
algumas questdes - casos instrumentais ou, aioda ama abordagem de varios fenbmenos
conjuntamente - casos coletivos (MARCONI; LAKAT(®06).

O estudo de caso tem sido uma abordagem de pesguédidgativa que ganhou

aceitacado nas ultimas décadas para os estudos@iadros de Tl por varias razdes, dentre as
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quais: a necessidade de compreender as interapf®es as organizagcdes, tecnologias e
pessoas (DUBE; PARE, 2003). De acordo com Gil, LigyiDliva (2005), € o enfoque mais
presente no campo da administracdo nas duas Ukiétaslas.

Creswell (2007) ainda equipara o estudo de casesqusa etnografica ao considerar
que ambas envolvem uma descricdo detalhada doi@enéas pessoas, seguida por andlise
de dados para temas ou questdes. Para este mesmamaastudo de caso é considerado uma
estratégia especifica de investigacao utilizada frequéncia nos dias atuais.

Para Stake (1995), estudo de caso é aquele no aqumsquisador explora em
profundidade, um fato, uma atividade, um processarma ou mais pessoas. Os casos sao
agrupados por tempo e atividade, e os pesquisadoletam informacdes pormenorizadas,
por meio de varios procedimentos de coleta de dadlognte um duradouro periodo de
tempo. Esse autor destaca ainda que nem tudo poderssiderado um caso, pois este é uma
unidade especifica, um sistema delimitado cujaggaio integradas.

Segundo Yin (2005), o estudo de caso se aplicadguado propostas questbes de
pesquisa do tipaomo e por que quando o pesquisador tem pouco controle sobre os
acontecimentos ou quando o foco se encontra enmiEmds contemporaneos inseridos em
algum acontecimento da vida real. A Tabela 3 itustssas situagbes e permite uma
comparacao do estudo de caso com outras estratiegpEsquisa.

Tabela 3 - Situacdes relevantes para diferentes eegias de pesquisa.

o Forma de Questéo de] Exige Controle sobre FOCB_JIZ&
Estrategia " Eventos Acontecimentos
Pesquisa . ~
Comportamentais Contemporaneos
Experimento como, por que sim Sim
Levantamento guem, o que, onde, nao Sim
guantos, quanto
Andlise de| quem, o que, onde, nao sim/nao
arquivos guantos, quanto
Pesquisa histérica como, por que nao N&o
Estudo de Caso como, porque nao Sim

Fonte: Yin (2005).

Para Yin (2005) um estudo de caso é uma investigagdpirica que investiga o
fendbmeno contemporaneo dentro de seu contexto dia real, especialmente quando os
limites entre o fendbmeno e o contexto ndo estamamlente definidos. Entre as etapas
destacadas pelo autor na elaboracdo do estudsoeestio:

1. Projetar o estudo de caso, que significa obseimao componentes de um projeto
de pesquisa (questbes do estudo, suas proposedesiger, sua(s) unidade(s) de
analise, a logica que une os dados as proposicoes);

2. Preparagéao para a coleta de dados;
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3. Coleta de evidéncias (as evidéncias podem vir dd@aes distintas: documentos,
registros em arquivos, entrevistas, observagcadadimbservacdo-participante e
artefatos fisicos);

4. Analise das evidéncias/dados, e,

5. Construcao do relatério.

Stake (1995) ao tratar dos tipos de estudos de eapbca que a distingdo em termos
de intencdo da anélise do caso, permite que o [Basigu escolha um dnico estudo de caso
instrumental, mas que, muitas vezes, o pesquisaleciona propositadamente varios casos
para mostrar diferentes perspectivas sobre o ass0ahtudo, considera que a arte do estudo
de caso esta no pesquisador recorrer a um ou \@Eotscolos de triangulagéo (triangulacao
das fontes de dados, do pesquisador, da teorime&taoldgica) para obter as confirmacdes
necessarias e, assim, aumentar a credibilidadetgagretacdes que faz.

Por outro lado, Yin (2005) acredita que se o pesglar decidir pela utilizagdo de
multiplos casos, ele estara tornando as evidémtiaseu estudo mais convincentes e a sua
pesquisa mais robusta.

Assim sendo, a pesquisa ira consistir em um estiedoaso multiplo, por pretender
realizar uma andlise mais aprofundada do procektodico de compras publicag-(
procurement uma vez que se trata de um fendmeno de TI, démer considerada uma
estratégia de pesquisa utilizada, segundo Yin (208 muitas situacdes, para contribuir
com o conhecimento que temos dos fendmenos indilgdarganizacionais, sociais, politicos
e de grupo.

Além disso, esse tipo de estudo se interessa parsvdiveis de explicagdo de um
fendbmenoe oferece um alto potencial de validade internaNTANDRIOPOULOSet al,
1997).

A pesquisa acontecera na cidade do Recife (aresstielo). Por outro lado, como
espaco, foram selecionadas duas instituicbes @sblmbjetivando um estudo comparativo
entre elas, pois a tecnologia pode ser implementadarpretada e gerar impactos
organizacionais distintos mesmo quando inseridasaée contextos similares (DOHERTY;
KING, 2005; MUSSI, 2008). Assim, foram selecionadagarquias que atuam na area de
meio ambiente e recursos naturais pelo fato deaguessao institucional de cada uma delas
guarda muita semelhanca entre si. As autarquiasissituto Nacional de Colonizacdo e
Reforma Agraria - INCRA e Instituto Brasileiro doeM Ambiente e dos Recursos Naturais

Renovaveis - IBAMA. Dessa forma, pretende-se ingasio fendmeno de compras publicas
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utilizando mais de um caso, a fim de mostrar difes® perspectivas sobre o assunto
(STAKE, 1995).

Na proxima secao € apresentado o diagrama conlcggtyeesquisa.

3.3 Diagrama conceitual da pesquisa

A Figura 20 apresenta 0s principais conceitos dautws neste trabalho com os seus
devidos encadeamentos.

Figura 20 - Diagrama conceitual da pesquisa.

Contexto dee-procurement
(Pregéao Eletrbénico)

Agentes Humanos: Aplicacdes
a) Pregoeiro (Especialista) "b" Existentes:
b) Fornecedor SistemaComprasNET
) LIsnAric (SIASG e SICAF
4 . " *.Dominio
a’ \\\\ Ild
e 94
Propriedades Institucionais: Especificacéo das Aplicacses
« Padrdes de procedimentos| ~caracteristicas de um—» Ellmjr%g
Operacionais/Mecanismos| Agente Inteligente no -

de Controle pregao eletrénico

Administrativo (Modelo deFeatures).
¢ Qualidade de produtos e

servigos

« Estratégias Empresariais

« Estratégias dos
Fornecedores

¢ Pressdo do Ambiente

Fonte: Elaborado pelo Autor.

No diagrama conceitual, verifica-se que as propded institucionais influenciam as
decisdes comerciais dos agentes humanos (sEtaPor outro lado, essas decisbes sao
registradas nas aplicacfes existentes (d8ta Essa visdo permitira a compreensdo do
fendbmeno estudado, tornando possivel respondemarga de pesquisa (set). Assim, as
aplicacOes existentes, ajudardo nos esclarecimeetdatos relacionados @sprocurement
sendo, portanto, essenciais na analise dos casos.

ApoOs a especificacdo das caracteristicas de unteaggeligente no pregéo eletronico,

o modelo defeatures podera ser utilizado em outras futuras aplica¢sets d").
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3.4 Modelo operacional da pesquisa

Destacados 0s aspectos conceituais da pesquisse feecessario projetar como eles

se relacionam de forma operaciorfaFigura 21 mostra 0 modelo operacional da pesquisa

Figura 21 - Modelo operacional da pesquisa.

v |

Agentes Humanos: Propriedades Institucionais: Aplicacbes

1. Padrdes de procedimentos Existentes:
a) Pregoeiro Operacionais/Mecanismos de Sistema
(Especialista) 2. Controle Administrativo ComprasNET
b) Fornecedor 3. Qualidade de produtos e (SIASG e SICAF)
c) Usuério Servigos

4. Estratégias Empresariais

5. Estratégias dos Fornecedores

6. Presséo do Ambiente

v

Analise de dominio:
Levantamento
Coleta
Organizacao e representacdo da informag¢éao

v

Modelo deFeatures de
um agente inteligenteno
Pregao Eletrénico

wnN e

Fonte: Elaborado pelo Autor.

O modelo (Figura 21) representa o desdobramentocedoal que levara a
identificacdo de elementos relevantes para o ememdo do fendmeno estudado e
embasamento das analises que serdo realizadasradpastompilacdo dos dados coletados.
Ao conceito de propriedades institucionais forarsoemdos os elementos envolvidos no
processo eletrénico de compras publiegrocuremenpublico) que, até o momento, néao
foram objeto de estudos anteriores e que estdiauliente relacionados a etapa de negociacao
no pregao eletronico.

A analise de dominio sera realizada utilizando @drase o Sistem@omprasNET
que é considerado pelo Governo Federal um espell@isiema Integrado de Administracédo
de Servigos Gerais - SIASG e do Sistema Integral@adastramento de Fornecedores -
SICAF. A andlise de dominio ainda estara pautadacomhecimento adquirido pelos

especialistas (pregoeiros) e outros atores enwasvitb e-procurementpublico, tais como
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fornecedores e usuéarios a cerca das propriedadggudéionais associadas ao pregao
eletrénico. Essa é a etapa de levantamento e cBletaeguida, pretende-se especificar, por
meio das informacgdes coletadas, o0 modeltedtures

Para a operacionalizacdo da pesquisa, foram estabed os procedimentos

operacionais descritos na se¢ao a seguir.

3.5 Desenho da pesquisa

Reconhecendo que tanto os métodos qualitativost@uas) quantitativos possuem
limitagbes, uma forma de neutralizar as restricdepostas ao estudo é adotar os
procedimentos de métodos mistos (CRESWELL, 200aha Ereswell (2007) na técnica de
métodos mistos a coleta de dados envolve a obtededmformacdes numeéricas (por
exemplo, em instrumentos) e informacdes de texto §gemplo, em entrevistas). Ou seja, o
banco de dados representa tanto informagdes cptavats como qualitativas.

Desta maneira, a proposta é adotar um desenhamétdtio, utilizando uma estratégia
de investigacdo que envolve a coleta de dados seigupara melhor entender o problema de
pesquisa (CRESWELL, 2007), conforme se verificéigara 19.

Logo, o estudo comeca com a obtencéo e andlisadies decundarios (fase 1) e segue
com a obtencdo e analises de dados primarios dgfbic de questionario, entrevista
estruturada e semi-estruturada), através das 2asee 4. Nota-se, no desenho da pesquisa,
que, na fase 2, o método utilizado € quantitate@ sujeito usuario; na fase 3, recorre-se
aos método qualitativo com aplicacdo de question@rentrevista semi-estruturada para o
sujeito pregoeiro e, por ultimo, na fase 4, quebém adota o método qualitativo, utiliza-se a
entrevista estruturada e semi-estruturada pararosdedores. A Figura 22 trata do desenho

da pesquisa.
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Figura 22 - Desenho da pesquisa.
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Fonte: Elaborado pelo Autor.

No levantamento documental serdo levantadas infgiesaa partir das atas dos
pregdes realizados no Portal de Compras do Gowerderal -ComprasNETbem como do
Sistema Integrado de Servicos Gerais (SIASG) eisterSa Integrado de Cadastramento de
Fornecedores - SICAF. O objetivo desta fase € igariftomo se deu a negociacdo entre

pregoeiro e fornecedor.

3.6 Populacao e amostra

Para os usuarios e pregoeiros, ndo houve a nemagssitt realizacdo de célculo da
amostra, uma vez que a mesma € igual ao univeussgeja, serdo investigadas as percepcoes
de todos aqueles que ja solicitaram a compra deriaigtou servicos e 0s pregoeiros das trés
instituicdes pesquisadas, totalizando para esteajlum total de trés sujeitos.

Ja em relacdo aos fornecedores, levou-se em coasileo escopo da pesquisa, as
limitagbes de tempo e recurso financeiro. Assintpwse pela amostra intencional e nao-
aleatoria, pois se buscou no universo de forneesdescolher aqueles que prestam um

servico especifico (limpeza e conservacao), cadoatatraves de pregdo eletrénico pelas
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autarquias. Logo, sera investigada a percepcaondennecedor por autarquia, ou seja, serao
dois fornecedores ao todo.

3.7 Unidades de analise (Casos)

Inicialmente, é oportuno destacar qual o nivehtle¢do publico que a pesquisa se
concentra, as subunidades de analise e o porqu@ essolha. A presente pesquisa sera
realizada no contexto das autarquias federais dsitu@m Recife, capital do Estado de
Pernambuco.

No Brasil, a utilizagdo do processo eletrénico dmpras publicasetprocurement
por meio do pregéo eletrénico, é obrigatoria padd$ os entes da AP Federal. A realizacéo
deste processo é mediado por meio do portal nangttedenominadoComprasNET

(http://www.comprasnet.qov.or

As subunidades de analise referem-se aos partiepaesta pesquisa. Em cada ente
publico federal, a operacionalizacdo das compraprddutos e servicos € realizada no
sistema (portalComprasNET em uma unidade/setor/divisdo (nomenclatura diterede
acordo com a instituicAo) composta por um ou meggqeiro e sua respectiva equipe de
apoio, sendo estes as subunidades de andlise. Bsnidades de analise também
correspondem a &rea solicitante da compras e aesegue fornece bens ou servicos a
autarquia, ou seja, o fornecedor.

Por ultimo, o acesso quase que irrestrito do psadar as autarquias, suas pessoas e
ao seu sistema eletrénico de compras publicasmprasNETfoi relevante para esta escolha.
O tipo de acesso proporcionou a viabilidade de wanalise em maior profundidade,
propiciando um levantamento adequado das dimersivedvidas no estudo.

3.8 Coleta de dados

A coleta de dados é uma fase que compreende aa&jabados instrumentos de coleta
e dos procedimentos necessarios para aquisicaados no campo.

3.8.1 Instrumentos de coleta

Entende-se por instrumento de pesquisa aquilo giiézado para coletar os dados de
forma confiavel, atendendo a dois propésitos: waaléd e fidedignidade. Um instrumento é
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valido quando ele mede o que pretende medir eifjldedquando, uma vez aplicado a mesma

amostra, conduz a resultados idénticos (RUDIO, 1998

Segundo Creswell (2007) durante o processo de esqu pesquisador qualitativo
pode coletar documentos, que podem ser publicaseemplo, jornais, atas de reunides,
relatorios oficiais) ou privados (por exemplo, sdgis oficiais e diarios, cartas, e-malils).
Assim, a investigacdo documental assemelha-se radiibliografica; contudo, ao contrario
desta, a pesquisa documental baseia-se em matguaisinda ndo sofreram tratamento
analitico, ou que ainda podem ser reorganizadoacdedo com 0s propositos do estudo
(CRESWELL, 2007). Para Vergara (2008), “a invegt#ga documental € realizada em
documentos conservados em 6rgdos publicos e pevdelgualquer natureza” (VERGARA,
2008, p.68).

A observacao por si s6 ndo possui um grau de idupciet consideravel, pois necessita
sempre de informacdes mais precisas, que sao sliidavés da entrevista. Como defende
Mayring (2002, p. 66), “[...] € dificil inferir sigficAncias subjetivas a partir de observacoes.
E necessario deixar o proprio sujeito falar, elesmos sio, inicialmente, espertsde seus

proprios conteudos de significancias”.

A entrevista é uma das técnicas de coleta de dgdesapresenta uma maior
flexibilidade na obtencédo de informacdes necessaripesquisa, de que dispdem as ciéncias
sociais, tornando-se uma fonte de informacao e fomaa de interacdo social que valoriza o
uso da palavra, simbolo e signo privilegiados ddacbes humanas, por meio da qual os
atores sociais constroem e procuram dar sentidealidade que os cerca (FLICK, 2002;
JOVECHLOVITCH; BAUER, 2002).

Assim, existe uma série de técnicas de entrevigtabtativas, que se apresentam com

nomes diferentes e que s&o descritas no Quadro 7.

Quadro 7 - Classificacdo terminoldgica de formas dentrevistas qualitativas.

Entrevista aberta (vs.Trata da liberdade dpEste pode responder livremente, sem
Fechada) entrevistado alternativas existentes, pode
formular o que para ele é importante
para o tema da entrevista.

Entrevista  ndo-estruturaddrata da liberdade dpEste ndo conta com um catalogo

(vs. Estruturada) ou nao-entrevistador rigido de perguntas, pode formular
estandardizada (vs. perguntas e topicos conforme |a
Estandardizada) situacdo da entrevista.
Entrevista qualitativa (v§.Trata da andlise dpA analise utiliza técnicas qualitativas
Quantitativa) material coletado pelp— interpretativas

entrevista

Fonte: Mayring (2002).
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As entrevistas semi-estruturadas caracterizam-se ppssuir um planejamento
relativamente aberto. Alguns critérios devem sesierados nesse tipo de entrevistas: deve-
se buscar fazer perguntas nao estruturadas inemémincluindo em seguida questdes mais
estruturadas, visando a n&o interferéncia do mdeak do entrevistador; os elementos
especificos da pesquisa devem ser ressaltadandwia permanéncia apenas nos enunciados
gerais; todos os aspectos do objeto de pesquisandser mencionados, acrescentando-se
ainda os topicos novos trazidos pelo entrevistad@inalmente, deve ser considerada a
preocupacao com um grau de profundidade razoasekdaostas (FLICK, 2004).

Por outro lado, a entrevista aberta é utilizadandaao pesquisador deseja obter o
maior numero possivel de informagbes sobre detadointema, segundo a visdo do
entrevistado, e também para obter um maior detahtondo assunto em questdo. Ela é
utilizada geralmente na descricdo de casos indmsgduna compreensdo de especificidades
culturais para determinados grupos e para compidade de diversos casos (MINAYO,
1993). A entrevista aberta atende principalmem@itiades exploratorias, € bastante utilizada
para o detalhamento de questdes e formulacbes rmegisas dos conceitos
relacionados.(BONI; QUARESMA, 2005).

Assim, para conduzir este estudo de caso, optqeleuso das técnicas de coleta
documental, observacéo, aplicacdo de questioremtegvista estruturada e semi-estruturada,
e 0S sujeitos sdo: o0 pregoeiro e integrantes dgpeqle apoio, gestores de empresas que
prestam os servi¢cos de limpeza/conservacao paatagjuias investigadas e os usuarios dos
bens e servicos contratados através de pregaoretetr

Nos apéndices, encontram-se 0s questionarios eotegos de entrevista semi-

estruturados.

3.8.2 Procedimentos de coleta

Os passos da coleta de dados incluem estabelefngsras para o estudo, coletar
informacBes através de observacdes e entreviseestdeturadas (ou semi-estruturadas),
documentos e materiais visuais, bem como estabegu®tocolo para registrar informacdes
(CRESWELL, 2007). O pesquisador deve identificaraloe participantes, ou seja, onde a
pesquisa vai ocorrer e quais os atores que seivalllos ou entrevistados (CRESWELL,
2010).

Neste estudo um dos locais da pesquisa sera naagdestituicbes publicas: INCRA
e IBAMA, onde sera realizada uma entrevista semnisesada na sala do pregoeiro, bem



69

como a aplicacdo de um questionério, totalizandas dantrevistas semi-estruturadas e dois
guestionarios para as duas autarquias pesquisadas.

Os fornecedores escolhidos para o estudo sédo easpeseirizadas, ou seja, aquelas
que prestam servico com emprego de mao de obrautasjuias e que foram contratadas
através de pregdo eletronico. Escolheu-se um fedwec que presta o servico de
limpeza/conservacdo em cada uma das duas insétupgsquisadas. Assim, sera entrevistado
um gestor de cada fornecedor, totalizando duasewestias estruturadas e duas semi-
estruturadas. As entrevistas dar-se-ao na sedenhesedores.

Os procedimentos para coleta de dados envolvem dds quatro tipos basicos
(observagbes, entrevistas, documentos e matendiswasuais) mencionados por Creswell
(2007), conforme Tabela 4.

Tabela 4 - Tipos, op¢des e vantagens da coleta @gelds qualitativos.

Tipos de coletas  Opcdes dentro dos tipos Vantagens do tipo
de dados
Observacoes -Participante completeO pesquisador tem uma experiéncia
pesquisador oculta papel em primeira mao com OS

-Observador como participanteparticipantes.

papel do pesquisador |é0 pesquisador pode registrar
conhecido informacfes a medida que elas sao
-Participante como observadomreveladas.

papel de observacdo secundario Aspectos nao-usuais podem ser
em relacdo ao papel deotados durante a observacéo.
participante. - Util para explorar tépicos que
- Observador completa:podem ser desconfortaveis para os
pesquisador observa semarticipantes discutirem.

participar.

Entrevistas -Face a face: entrevista pessealtil quando os participantes nao
um aum. podem ser observados diretamente.
- Telefone: o pesquisador Participantes podem fornecer
entrevista por telefone. informacdes historicas.
- Grupo: o pesquisador - Permite ao pesquisador “controlar”
entrevista os participantes em | a linha de questionamento.
grupo.

Documentos -Documentos publicos, com&ermite ao pesquisador obter a
atas e reunides e jornais. linguagem e as palavras dos
-Documentos privados, comaarticipantes.
registros, diarios e cartas. -Pode ser acessado em um momento
-Discussfes via e-mail. conveniente para o0 pesquisador —

uma fonte de informacgdes discreta.

Fonte: Adaptado de Creswell (2007).

A coleta de dados ocorrera entre os meses de gamdevereiro de 2013, durante o

expediente normal das autarquias e de seus regpefirnecedores.
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3.9 Analise de dados

Os dados obtidos por meio de questionarios, estesviestruturada e semi-
estruturadas serdo submetidos a analise de contguiel@ conceituada como um conjunto de
técnicas das comunicagcfes que visa obter, atrav@sodedimentos sistematicos e objetivos
de descricdo do conteudo das mensagens, indicadoi@sitativos ou ndo, que permitam a
inferéncia de conhecimentos relativos as condigégsroducéo e recepcdo destas mensagens
(BARDIN, 1977).

No caso das entrevistas semi-estruturadas, a &atlzada sera a analise tematica,
uma das técnicas de analise de conteudo, que Steresh descobrir 0s nldcleos dos sentidos
gque compdem a comunicacao e cuja presenca ou freigude aparicdo podem significar
alguma coisa para o0 objetivo analitico escolhidBARDIN, 1977, p. 99). Em outras
palavras, o que se busca é inferir conhecimentartir ga transcricdo do conteudo de
mensagens (BARDIN, 1977), e “identificar o que esthdo dito a respeito de determinado
tema” (VERGARA, 2008, p.15).

A analise serda amparada por procedimentos de cagohatitativo e qualitativo
(BARDIN, 1977), assim, proceder-se-a a analiseagetido, apoiando-se em procedimentos
estatisticos e interpretativos (VERGARA, 2008). aeordagem quantitativa os dados serao
tratados por meio de técnicas de estatistica sanpteno a analise de frequéncias (BARDIN,
1977). J& na abordagem qualitativa, a interpretdo&aesultados seré realizada por meio do
pattern-matchingou emparelhamento (VERGARA, 2008). Esta técnica “cBspeito a
associacdo dos resultados ao referencial tedriti@adb, procedendo-se a comparagcao”
(VERGARA, 2008, p.19).

Para definicdo das categorias sera escolhida & dgeatiada. Ou seja, 0 pesquisador
recorrera a literatura pertinente ao tema da psagpara formular as categorias a priori
(VERGARA, 2008). Vergara (2008. p. 18) defende ‘tacii, deseja-se, em geral, verificar as
presenca ou a auséncia de determinados elemeséoslp apropriada para as pesquisas do
tipo descritivas e explicativas e inapropriadasapas pesquisas exploratérias (VERGARA,
2008).

A anadlise dos dados sera feita em duas etapasmiipa sera uma andlise isolada de
cada um dos casowithin-case analys)s na qual se pretende fazer um estudo de cada um
deles com o objetivo de organizar a grande qualeidde dados existentes. O objetivo

principal desta primeira fase sera familiarizadetalhadamente com os casos em estudo.
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A segunda etapa serd uma continuacdo da primearajual serdo comparados 0s
varios casos entre si, buscando similaridadesegeti€as entre eles que facilitem a obtencéo
de conclusdes a respeito do objeto em estuisg-case analysis

Eisenhardt (1989) argumenta que a andlise cruzexia skr preferencialmente usada
para procurar padrbes. Para este autor, a idé# @dorcar o pesquisador a ir além das
impressdes iniciais que usam lentes estruturaddivegsificadas sobre os dados. Como
resultado, a probabilidade de alcancar uma tewsedeiga e fiavel € melhorada. Trés taticas
sdo sugeridas: 1) selecionar as categorias e pHrar dentro de grupos de semelhancas,
juntamente com as diferencas intergrupais, 2) ieelac pares de casos e listar as
semelhancas e diferencas entre cada par, e 3)rabgidados de fonte de dados para explorar
"Gnico insights possiveis a partir de diferentg®dide coleta de dados "(EISENHARDT,
1989, pp 540-541).

A andlise dos dados quantitativos serda feita camndlio do Microsoft Office Excel
2003. Na analise cruzada sera adotada a tercega tdcomendada por Eisenhardt (1989).

3.10 Cuidados metodologicos

Para que os objetivos sejam cumpridos com suckssee necessario atentar para 0s
fatores que possam colocar em risco o trabalhoedguisa. Em outras palavras, deve o
pesquisador antecipar-se aos riscos que possamrameter a integridade e o rigor do
trabalho, tomando as medidas que possam anulaloun@nos, minimizar tais riscos.

A primeira grande preocupacdo emergiu a partiralio grau de envolvimento do
pesquisador com uma das organizagfes que serdaigastxs. De fato, o pesquisador é
administrador do INCRA, e ja foi pregoeiro dessstiinicdo por mais de 3 anos, fato que,
sem duvida, facilitara ndo apenas o0 acesso aososujeie serdo entrevistados, mas também
facilitard a conducdo e analise das entrevistasdeoorréncia de ser especialista desse
dominio.

Todavia, a preocupagdo ocorre em razdo de unedgrieses que podem colocar em
risco a confiabilidade e validade do estudo. Crédq2@10) menciona que o0s esclarecimentos
dos vieses que 0 pesquisador traz para o estudeoaéestratégia sugerida para assegurar a
exatiddo dos resultados da pesquisa. Portanto, assagurar um nivel aceitavel de
confiabilidade dos procedimentos e resultados,séanecessario atentar para escolha do

instrumento de coleta, bem como os procedimentmld¢a que serdo adotados no estudo.
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Assim, para garantir maior confiabilidade em rétags respostas do questionario, foi
feita inicialmente um levantamento preliminar pasgeriguar se o respondente detinha o
conhecimento minimo sobre o pregéo eletronico j@ s@ha participado de alguma fase do
processo eletrbnico de compras.

A partir dessa triagem, foram selecionados os issigue poderiam participar da
pesquisa e, em seguida, foram enviados os questisras respondentes através de correio
eletrénico, uma vez que esse tipo de procedimemtsteimento de coleta, além de aumentar
a possibilidade de resposta e obter respostasasaped precisas, também evita vieses
potenciais do pesquisador (BONI; QUARESMA, 2005).

Por fim, outro cuidado metodoldgico também estaciehado a preocupagdo com a
validade interna, ou seja, aquela voltada pardicarise os resultados estdo acurados do
ponto de vista do pesquisador, do participante asll€itores do relato e que desempenha
papel de suma importancia nos estudos qualitat’osseqiientemente, dentre as estratégias
sugeridas por Creswell (2010) para assegurar aidématdos resultados da pesquisa
qualitativa, serdo empregadas a triangulacdo degdis fontes de dados e a descrigcao rica e
densa para transmitir os resultados da investigat@wo na quantitativa quanto na

gualitativa.
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4 Resultados e discussao

Neste capitulo, a partir dos temas abordados nestiqoarios e nas entrevistas
estruturadas e semi-estruturadas, sao apreseneadascutidos os resultados da presente
pesquisa de acordo com cada sujeito participastg(ios, especialista/pregoeiros e gestores
de empresas que fornecem para instituicbes pupliédsssalte-se que nado foi objetivo
detalhar o fluxo do processo eletrbnico de compras sim identificar as principais questdes
relacionadas aos temas abordados.

Alerta-se que, em consonancia com o0s métodos désanutilizados, tanto a
abordagem quantitativa quanto a qualitativa podprasentar resultados complementares ou
até contraditorios. Contudo, a convergéncia dos ohd@todos (método misto), servem de base
para a fase final deste trabalho: o modeltedéures(capitulo 5 desta dissertacao).

Assim, neste capitulo, apresentaremos o0 primeiso ¢(secdo a seguir), em seguida o

segundo caso (secao 4.2) e, por ultimo, a arcdisgparativa dos dois casos (secédo 4.3).

4.1 O caso "A"

4.1.1 Os usuarios

Nesta instituicdo publica foram identificados vinge seis funcionarios que ja
participaram de alguma etapa do processo eletr@@ammpras, na condicdo de usuario dos
bens ou servigos contratados por meio do pregé&@eieo.

Quando indagamos ao usuario se ele compreende ftomiona todas as etapas do
pregao eletrénico, a maioria (76,92%) disse quén@om pouco ou razoavelmente, e apenas
16% conhecem bem ou muito bem (grafico 1). Porootdado, 15% dos usuarios nao
participou das especificacdes dos materiais e @E\solicitados, e, 15% soO participou das
especificacdes dos materiais (grafico 2). Ou sejanumero expressivo de usuarios (30%)
nao se envolveu adequadamente no planejamentodaradprimeira etapa do processo
eletrdnico de compras), 0 que pode estar relacmaaglia falta de conhecimento sobre todas
as fases do pregédo eletronico. Neste sentido, Mo®2010) afirma que a falta de
comprometimento dos usuarios pode ser parte dequestdo cultural que traz acomodacdes

nas especificacoes.
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Grafico 1 - Nivel de conhecimento sobre o pregace¢lonico na percepgao do usuario.
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Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 2 - Participacdo do usuario na especificagde materiais ou servigos.

@ Usuério participou da especificagdo de matefial
(ais) e servigo (s).

15%

W Usuério participou apenas da especificagdo |de
material (ais), embora também tenha solicitado a
compra de servigo (s).

70%
O Usuéario néo participou da especificagéo, empora
tenha solicitado a compra
de material (ais) ou servigo (s).

Fonte: dados da pesquisa.

A pesquisa também revelou que apenas a minoriasdarios (15%) nao enfrentou
nenhum problema na compra (grafico 3). De acordn oogréfico 4, 42% dos tipos de
problemas estdo relacionados a demora na entregaodoito/servico e 33% ao produto
errado ou a prestacdo do servico de ma qualidamtarfo, a concentracdo dos problemas
enfrentados pelos usuarios na compra (75%) est@pemas dois aspectos (prazo de entrega e
qualidade dos materiais ou servigos prestados).
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Gréfico 3 - Relagéo entre os usuarios que tiveramgum problema na compra e 0s que nao
enfrentaram nenhum problema.
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85%

Fonte: dados da pesquisa.

Grafico 4 - Distribuicdo dos tipos de problemas enéntados pelo usuario na compra de produtos
OU Servigos.

8%

@ Houve demora na entrega do produto
ou na prestacgao do senigo.

17%

| O fornecedor entregou o produto

42% errado ou prestou um senigo de ma
qualidade.

0O O produto chegou com defeito e ndo

houve a substitui¢do por outro sem
defeito.

0O O fornecedor néo entregou o produto
ou ndo prestou o senigo contratado.

Fonte: dados da pesquisa.

Na opinido do usuario, a maioria das causas reladas a falta de qualidade de
materiais ou servigos ( 72,72 %) se concentra dhadana especificacdo e na falta de
fiscalizag&o por parte do setor competente ou dtobgedo contrato para verificar se o que foi
contratado corresponde ao que foi recebido ou d#m@@&m na compra (Tabela 5). Trés

usuarios nao souberam informar as possiveis caglsagonadas a falta de qualidade.
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Tabela 5 - Distribuicdo das causas relacionadas alta de qualidade de materiais e servigos
adquiridos por meio do pregéo eletrénico.

TIPO DE PROBLEMA RELACIONADO A QUALIDADE N %

O material ou servico sdo mal especificados e, ipgw, nao 8 36
atende a necessidade do usuario.

Falta fiscalizacdo do setor competente ou do gekiorontrato 8 36

para verificar se o que foi contratado correspoadeque foi
recebido ou especificado na compra.

O fornecedor entrega o material com defeito porgieeverificou 4 18
vicios de fabrica.

O fornecedor entrega o material com defeito poféna 2 9
TOTAL 22 100

Fonte: dados da pesquisa.

A maioria dos usuarios (54%) considera que o ptegpo mesmo peso da qualidade
em uma compra, porém uma parcela significativa (3a%ma que a qualidade é mais
importante que o preco, sendo apenas a minoria )(th# considera o preco bem mais
importante que a qualidade (Tabela 6). Ou seja @anaioria dos usuarios a qualidade tem
peso, no resultado geral, maior que o preco nedocia pregdo eletronico. Se compararmos
este achado com o anterior, podemos afirmar quswérios podem estar muito insatisfeitos
com as compras no servigo publico, pois apesaratgisiderar a qualidade um fator muito

importante, 0 mesmo néo tem sido atendido nessetasp

Tabela 6 - Pesos dados pelo usuario ao preco e ddatle dos materiais/servicos em uma compra.

PESOS DOS FATORES PRECO E QUALIDADE N %
1/2 preco e 1/2 qualidade (preco = qualidade) 14 54
1/3 preco e 2/3 qualidade (preco < qualidade) 6 23
1/5 preco e 4/5 qualidade (preco << qualidade) 2 8
2/3 preco e 1/3 qualidade (preco > qualidade) 4 15
TOTAL 26 100

Fonte: dados da pesquisa.

Em relacdo ao preco, constatamos que a maioriaudoérios (54%) se mostra
satisfeita com os precos negociados no pregadeiet, mas que uma parcela significativa
nao soube responder pois ndo tomou conhecimenseslealores (grafico 5). Isto reforca que
0 pre¢o negociado no pregao eletrbnico nao tem w@roblema ou preocupacdo para a
maioria dos usuarios, ao contrario da qualidadenthteriais/servicos e do prazo de entrega.
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Gréfico 5 - Distribuicdo dos usuérios que ficaransatisfeitos e insatisfeitos com o preco
negociado no pregéo eletrénico, bem como os que rémberam responder.

O Insatisfeito

23% 23% B Satisfeito

O Néo soube responder porque ndo toma
conhecimento de valores negociados

54%

Fonte: dados da pesquisa.

Constatou-se ainda que a maioria dos usuarios )(®@% recebeu treinamento em
pregdo eletronico (grafico 6). Retirando a parcglee ndo soube informar os fatores
relacionados a falta de treinamento dos usuariopregéo eletronico, a maioria dos usuarios
( 33%) acredita que nao foi treinado em pregao@leto pela inexisténcia de previsao desse
curso no plano de capacitacdo da instituicao @véaf).

Muito provavelmente, se houvesse maiores investios em capacitacdo, uma
parcela maior de usuarios compreenderia como foacimdas as etapas do processo
eletrénico de compras. Além disso, a falta de a@ticas de treinamento para outros setores,
aléem do setor de compras, ocasiona problemas naugd® da licitagdo (MOTA,;
RODRIGUES FILHO, 2010), sobretudo em relagéo adsdoes de compra.

Gréfico 6 - Distribuicdo dos usuérios que tiveramreinamento de pregao eletrénico e dos que
nao foram treinados.
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Fonte: dados da pesquisa.



78

Grafico 7 - Fatores relacionados a falta de treinaento dos usuarios em pregéo eletrdnico.

@ Faltam recursos orgamentarios para
capacitagcédo

11% 11% @ O plano de capacitagéo da instituig&o
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para 0s usuarios.

0O N&o sei informar
33%

O Pouco tempo na area

Fonte: dados da pesquisa.

Quando indagou-se sobre 0 seu grau de satisfagd@ pregao, a grande maioria dos
usuarios (92%) se mostra pouco ou razoavelmetitfedtam, ao passo que apenas 8% dos
usuario esta muito satisfeito com o processo elietndde compras (grafico 8). Por outro lado,
dentre os motivos apontados para a insatisfacaosehoma distribuicdo equilibrada, com
excecao do ultimo motivo que a falta de recursgsroentérios (Tabela 7). Nenhum outro
tipo de problema foi mencionado pelo usuario ncstioeario.

Grafico 8 - Distribuicdo dos usuérios de acordo coro grau de satisfacdo em relacdo ao pregéo
eletronico.
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Fonte: dados da pesquisa.
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Tabela 7 - Tipos de problemas que levaram a insat&;&do do usuério em relacdo ao pregao
eletrénico.

PROBLEMAS N %

Falta agilidade na aquisicdo de materiais ou na

contratacdo de servicos. 8 21
Falta apoio as atividades do pregéao eletrénicq por 12 32
parte da institui¢ao.

A cultura ou o clima organizacional atrapalha (m) 8 21

a compra de materiais e servicos.

Falta uma politica de treinamento em pregao 8

eletrdnico para 0 usuario. 21
N&o consigo comprar por falta de recursos ) 5
orgamentarios.

TOTAL 38 100

Fonte: dados da pesquisa.

4.1.2 O especialista (pregoeiro)

Inicialmente séo apresentados os resultados dmaggd do questionario ao
especialista de dominio (pregoeiro).

O servidor da instituicdo "A" trabalha h&d mais 8eanos como pregoeiro. Ele
respondeu que compreende bem como funciona o pedgéonico no aspecto processual e
conhece bem todas as ferramentas disponibilizawlastemaComprasNet.

Segundo esse especialista, a especificacdo de iamsater servicos sdo feitas
exclusivamente pelo setor solicitante. Todaviaaegsmacéo é contraditéria com os dados
quantitativos. A hipotese para essa contradicAmue ajrotina de especificacdo realizada
exclusivamente pelo usuario tenha sido implantgolds e&a nomeacdo do servidor como
pregoeiro, uma vez que nao se limitou no questio@adata que cada usuario tenha realizado
a solicitacado de compra.

O pregoeiro disse ja ter enfrentado dificuldadescompra de materiais ou servigos
tais como: a demora na entrega dos materiaisregantle produtos errados ou a prestacao do
servico de m4 qualidade e a ndo entrega dos psodidotratados. Ele acredita que o
materiais e servicos apresentam problemas de qdalidevido a especificagcdo incompletas,
0 que provoca o ndo atendimento das necessidadgsudoio.

O pregoeiro da a nota 6,0 para o catalogo de raeteei servicos. Para Mota e
Rodrigues Filho (2010) o catadlogo de materiaisreigas pode representa uma limitacdo na
realizacdo de-procurementembora, esta ferramenta tem o objetivo de ataslaquisicdes a
codigos previamente cadastrados de produtos ecssyvou seja, busca-se ter descricoes
previamente cadastradas com a finalidade de facditrabalho de especificacédo, na pratica,

percebe-se que esta sistematica tem proporciomageaoihos, sendo apontado como falho.
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Em outras palavras, aparentemente ndo ha uma @bertatualizacdo apropriada, assim
como, o cadastramento para novos produtos e sers&mostra problematico, representando
uma dificuldade do processo (MOTA; RODRIGUES FILHID10).

Outro problema de ma qualidade esta relacionatilta de fiscalizagcdo do setor
competente ou do gestor do contrato para verifiear que foi contratado corresponde ao que
foi recebido pela AP.

Segundo o pregoeiro, 0 USUAario é responsavelgadizar a pesquisa de precos com o
objetivo de estimar o valor da contratacdo, ndehde qualquer verificacdo do especialista
em relagcdo a algum tipo de distor¢ao entre as ptapo

Algumas vezes 0 pregoeiro verifica se 0 precomestdo através das propostas é
compativel com os praticados no mercado e issiicedgaves da analise do preco cotado em
relacdo aos precos ja pagos pela AP para objetd agusimilar ao que esta sendo negociado
no pregao eletrénico.

O pregoeiro respondeu que da pouca importanciasa fle negociacdo, pois o
fornecedor que venceu a etapa de lances ndo costamtiescontos significativos no preco.
N&o ha, portanto, a preocupacao de se consegraco mais vantajoso para a AP.

O especialista respondeu que ja teve dificuldadeagociacdo algumas vezes porque
o fornecedor que ganhou a etapa de lances ndosteomdisposto a negociar. Ele respondeu
ainda que caso o preco do menor lance ja estejgoatha preco estimado na contratagdo ou
se ja for compativel com os precos praticados ncade, ndo tenta convencer o fornecedor a
baixar ainda mais o seu preco. Este resultado kemm@ecom o anterior, pois 0 pregoeiro
apenas se mostra disposto a negociar se houvelimitegdo legal (preco do menor lance
acima do preco estimado).

Ao ser questionado se ja deixou de negociar comefedor alguma vez, o pregoeiro
respondeu que sim, pois 0 preco estava abaixo elm mstimado e porque entendeu que o
preco ja estava muito baixo, e, se forcasse o dedw a baixar mais, ele certamente pediria
logo uma repactuacédo de preco. Este ultimo resultagma justificativa que ndo tem amparo
legal e ndo se reveste de razoabilidade, uma vemgsmo que o fornecedor baixasse o0 seu
preco a patamares muito baixos, 0 mesmo ndo popedi repactuacdo antes dos prazos
estabelecidos na legislacdo. O que € bastante,gii® se assim pudesse fazer, a AP nao
estaria protegida de fornecedores que usassem tiepaéa tentar burlar o pregao eletronico.

Ele acredita que € um pouco alta a influéncia lilmac organizacional no bom

desempenho das atividades relacionadas ao preg&@neto. Por outro lado, acredita



81

também que a cultura organizacional pode dificultdrabalho do pregoeiro de forma um
pouco elevada.

Em relacdo ao treinamento/capacitacdo, o espsaialisse ter realizado apenas um
curso de pregdo porque ndo consegue se ausentandgo devido a sua alta carga de
trabalho. Ele ainda apontou que o seu grau ddaz#s com o pregao eletrénico € mediano
devido a falta de apoio as atividades inerentgg@aoesso eletrdnico de compras por parte da
instituicdo, além da falta de colaboracdo ou empetd usuario na especificagcdo dos
materiais ou servicos o que acaba gerando difideladea compra. A falta de uma politica de
treinamento na 4rea de licitacdo é outra insafisfap especialista.

Por outro lado, a partir da entrevista semi-estaata foi possivel complementar e em
alguns casos, até aprofundar as questdes abordadagiestionario. Os resultados séo
apresentados a seguir:

Contatou-se que em relacdo aos beneficios alcamgaglas instituicbes quando da
adocdo do pregdo eletrbnico, o especialista consegnumerar algumas vantagens
proporcionadas pelo pregao eletrénico em relacdcowigas modalidades de licitagao
(concorréncia, por exemplo), tais como: 0 menogaet®, a agilidade e a reducéo de fraudes

e custos, conforme apontam os seguintes relatos:

Quando entrei no servico publico, eu ja peguei egdo eletrbnico em
funcionamento, eu ndo peguei aquela época quesogidsabalhava s6 com
as outras modalidades, isso esta quase acabaondexsoes. Entdo, uma
Unica oportunidade que tive de participar de umaceuoéncia, vi que o
processo é muito madesgastantee demorado. O pregéo eletrénico € bem
mais rdpido. A vantagem principal que vi foi essaagilidade Agora a
gente escuta falar que, quando era tudo presencialite, tomada de preco,
concorréncia, tinha também a ocorréncia de nitatade, tinha esse tipo de
ocorréncia. Entdo, acho que ajudou a reduzir gsselé ocorréncia. Com o
pregao eletrénico, por ser eletrénico, tem maisesspalidade, vocé ndo tem
contato nenhum com quem ta participando. Achorgdez o custotambém
porque amplia a concorréncia. E a nivel nacionatficetodo mundo pode
participar.

No tocante a agilidade, o governo enfatiza qué adieridade pois sdo cerca de 17
dias para realizar uma aquisicao por meio do preggtodnico, enquanto uma concorréncia
leva até 120 dias para efetivar-se (BRASIL, 201Bajlavia, Mota e Rodrigues Filho (2010)
alertam para uma celeridade relativa quando a¢&a envolve muito itens e requer amostra
de produtos. Esse autor alerta ainda que o proeéstsonico de compras pode se tornar mais
lento e oneroso se os fornecedores ndo estdo naamesyido da instituicdo que esta

realizando o pregéo eletrdnico, ou seja, a0 mesmpd que torna 0 processo mais célere,
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também o limita. Moraes e Slomski (2006) identifesa em seu estudo que a adocgdo do
pregdo eletrbnico € economicamente mais vantaj@a ps instituicbes, no entanto,

verificou-se que a sua implementacdo ndo trouxdageans estatisticamente significantes
quanto a reducéo de prazos para a execucdo despoode licitacao.

Em relacdo a fraude, a percep¢do do especialigtee €las estdo menos propensas a
ocorrer no pregao eletrénico. O pregdo eletrbniap rdais seguro porque os fornecedores
participantes ndo séo revelados até o encerrand@nsessao publica realizada pela Internet
(BRASIL, 2013a).

Outra percepcédo do pregoeiro € que a reducdosiescé conseguida pela ampliacao
da concorréncia, pois qualquer empresa, de qualgadge do pais, pode participar. A
ampliacdo da concorréncia ao possibilitar a padicio de fornecedores sediados em locais
distantes e uma maior agilidade ao setor de compets reducdo de prazos durante os
processos também sdo vantagens relatadas no emsudlves, Silva e Fonseca (2008). O
pregao eletrénico é a forma mais econémica de aiagio porque funciona como um leildo
reverso — vence quem oferecer o melhor preco (BRAXI13a).

Neste sentido, afirma-se por meio da imprensa go#e as vantagens do pregéo
eletronico encontram-se reducbes de pregcos de 268@8w@do valor proposto inicialmente
pela AP (MORAES;SLOMSKI, 2006). Em 2007, a utilizacdo do pregao eletronico gerou
uma economia de R$ 3,2 bilhdes para os cofresqusbl{BRASIL, 2013a). Entretanto, sobre
este tema, destaca Fernandes (2005b) que € pg&isondnia na avaliagdo de alguns
resultados que vem sendo propalados, como ecorammia uso do pregdo superior a 25%.
Esse autor menciona que essa cifra sO poderd astata se a comparacdo se da entre o
preco estimado e o menor lance, mas se forem drsluds contratos ndo cumpridos em
decorréncia de precos inexequiveis, a economiegz@hegue a 10%.

Por outro lado, quando questionado sobre os @a#rau dificuldades existentes no
processo eletrbnico de compras, 0 especialistacnéseguiu identifica-los com a mesma

facilidade que identificou os beneficios, conforapenta o Unico relato a seguir:

(Em relacdo a produtos que sdo entregues com avarja®cé acha que o
pregdo eletrbnico da alguma seguranca em relacdo i@so?) Pode
acontecer, ai demora mais a efetuar a troca. Sarfdicitante de um outro
Estado vai demorar mais para enviar a mercadofjarhas existem outros
meios de vocé diminuir isso ai, vocé pode pedidyims, pode pedir uma
amostra para teste.
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Mota e Rodrigues Filho (2010) afirmam que uma dasstbes que influencia as
expectativas em relacdo a qualidade dos bens Eaemcorre quando o pregéo eletrénico
exige amostra prévia para aferimento das espegifesa

O especialista acredita que é cultural em seu éogdsuario ndo se envolver com o
processo de compra e isso pode explicar a razd quel 0 usuario ndo especifica
adequadamente a compra que ele deseja, conforate ablaixo:

Ainda tem, no caso particular daqui que eu vivenéianais falha de a
pessoa expressar o que esta pedindo. Especifiglajetn ou servico que ta
precisando. Isso ai dificulta o processo. Podexdgquirido um produto que
nao era bem aquilo que ele queria por uma falhespacificagdo. Eu acho
que € cultural o usuario procurar ndo se envoleer @ processo de compra.

Na cultura que eu vivencio nesse 6rgdo. Nao pa@dapdos 6rgaos publicos
em geral.

Constatou-se também que a instituicdo ndo temumenmanual de procedimentos
operacionais para comprar produtos e/ou servigases do pregdo eletrénico, mas adota o
manual geral disponibilizado pelo Ministério do id@mento. Contudo, percebe-se que o

especialista ndo soube afirmar, com conviccado, x¥gteealgum manual na instituicéao,
conforme Unico relato a seguir:

Eu desconheco manual especifico de procedimentraapnais do 6rgao.
A gente adota o geral (Manual do Ministério do Bjamento).

Sobre a questdo dos mecanismos de controle adettalnstituicdo, verificou-se que
a instituicdo ndo tem nada normatizado, mas o pregacompanha o processo eletrénico de
compras de forma informal para que ndo ocorraml@nodis que comprometam a instituicao
perante os 6rgdo de controle interno (Controlad@éal da Unido - CGU) e externo
(Tribunal de Contas da Unido - TCU), conforme ekaseguir:

A gente participa de alguns casos até mesmo dafmriormal. As vezes, o
demandante quer tirar uma duivida em relagédo a entheitcontrato, alguma
coisa sobre clausula de contrato, mas ndo faz partprocedimento. O
orgdo nao tem nada normatizado para isso, sédolasmformais.

Como é cultural o usuario procurar ndo se envateen o pregao eletrénico, ele ndo
se interessa em dominar as normas relacionadasgsas no servigo publico. Todavia, ele

demonstra preocupacéo de tirar as suas duvida® @specialista, conforme relato a seguir:

As vezes, o pessoal desconhece a lei 8.666. Quernati@lha com licitagcéo
normalmente nem se envolve, nem |é aquilo ali. Tqgra prever la a

clausula de sancdo no contrato... as vezes tiradalisobre garantia,
pagamento.
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O pregoeiro ndo vé nenhum interferéncia do preggimonico, enquanto modalidade

de licitacdo, na qualidade dos materiais e servgoogprados, mas esse especialista afirmou

que a falha de especificacdo do objeto pode congimna qualidade. Ou seja, para esse

especialista o catalogo eletrénico @omprasNetpode afetar a qualidade dos materiais e

servicos, pois € nele que se encontram as es@etiéis do objeto licitado, conforme aponta o

seguinte relato:

N&o, a qualidade, eu acho que nédo ta relacionawledalidade de licitacdo

ndo. Ta naquela falha que falei de especificacdmhjeto mesmo, em

especificar bem o que se estar comprando, mateuiaservico. O que

compromete a qualidade, em minha opinido, € issoo $bjeto ndo tiver

bem definido, a qualidade vai ser comprometida @ésmo jeito (se for

convite ou concorréncia). Tanto que a gente j@afézregao eletrbnico para
servigo de obra. Hoje em dia ja se licita um serggmum, uma reforma,

uma coisa assim.

O especialista adota alguns cuidados para quego gstimado da contratacao reflita

0S precos praticados no mercado, como realizac@esae comparar com 0 preco praticado

em outros 6rgaos para verificar possiveis dista,gd@nforme relato a seguir:

Normalmente é feita uma pesquisa de mercado cordximmo de empresas
gue se conseguir. Em alguns casos, dependendo ldmesale recursos
envolvidos, se faz pesquisa de preco praticado @no @rgdo publico. A
gente ndo pode usar aquele como referéncia porqueleafoi o preco
minimo atingido em uma licitacdo, dificilmente elai chegar a mesma
coisa. Pode chegar a menos, proximo ndo seria anpat A gente pelo
menos vé se tem distor¢cdo entre o valor estimadguele minimo que
chegou la. Se a distorcao ta grande.

Em relacdo ao preco negociado no pregdo, o e$iperiacredita que € mais facil

verificar a inexequibilidade de uma proposta deiserdo que de material, porém, ndo soube

afirmar, com convicgéo, se existem outras regrag pamprovar a inexequibilidade de uma

proposta de material, além do que disp&e a Lei68336 conforme relatos a seguir:

Para servico € mais facil (verificar se o precooseglo no pregédo é
inexequivel), existe uma instrucdo normativa queidiina isso: a 02 de
2008 do Planejamento (Ministério), e a questdo @ 36 para obra. No
caso de obra, fazer uma diligéncia para ver sepafsa esse valor, a média
dos precos. E para material € mais dificil compravimexequibilidade, mas,
para servico, s6 tem esse procedimento. Ndo medeec® nenhum outro
ndo. Como tem a planilha de custo envolvido noigery...] se o preco for
inexequivel, ele (o fornecedor) ndo consegue plfeandireito a planilha.
Se compromete ai. Para material eu desconhecaiéte alguma normativa
para verificar a (in)exequibilidade de uma propps& uma norma mais
simples, que é da 8666, mas € superficial, o valeério, 1 ou zero, que é
vedado. Caracterizar valor irrisério fica subjetijo.] a partir do preco



85

estimado fica dificil, porque pode ter tido falha preco estimado. Se ele
estiver superestimado ja vai comprometer qualqakul que se va fazer,
sabe?

O pregoeiro, as vezes, se sente desconfortdvehegociar com o fornecedor em
decorréncia do desconhecimento em relacdo ao odigelicitacdo. Além disso, ndo se sente

bem capacitado em técnicas de negocia¢ao, confetate a seguir:

N&o. A gente ndo consegue...Pelo menos eu naogoounsia negociacao

que traga grandes economias ndo. E meio difieilgente, as vezes, até
desconhece o servigo. E uma variedade muito grdedservico e material

gue se compra. A gente ndao tem know-how pra saler eu sei que ele

pode chegar até aqui. A gente pede pra ver se gomseais. As vezes, se
for muito préximo ao valor de referéncia, a gergdepra baixar mais. Mas
eu ndo tenho grande conhecimento em negociacdo néo.

Dentre as estratégias para negociar, 0 pregoewslau utilizar como parametro o
valor de referéncia da licitagdo, bem como os esl@cancados na fase de lances, quando
nao ocorre uma grande diminuicdo, para solicitafomoecedor um desconto no preco. O
especialista também usa como parametro o valorrideepo lugar, caso este tenha sido

desclassificado, conforme relatos a seguir:

Se for o primeiro colocado, a gente pede para&er gossivel baixar mais
ainda. Se tiver ficado muito préximo do valor déeréncia. Se néo tiver
baixado tanto, principalmente. E se ja for 3° ou s# ja tiverem sido
desclassificadas algumas empresas, a gente pedevearse chega ao
mesmo preco das propostas anteriores. Baixar.gacheaquele mesmo
valor.

Constatou-se também que existe resisténcia dodedoe para baixar o preco em uma
negociacéo, ou seja, a tendéncia é que ele conrediesconto pequeno, conforme relato a
seqguir:

Tem resisténcia do fornecedor para baixar o pnegaue ele visa o lucro.
Quanto maior o valor pra ele melhor, mais intenggsaA tendéncia é que
ele baixe pouco.

Foi identificado ainda que o especialista s6 canceltem do pregdo eletrénico no
caso de néo ter conseguido baixar o preco de mslémrnecedores até o valor de referéncia,

conforme relato a seguir:

N&o (posso persuadir o fornecedor para baixar gopré gente ndo pode
fazer isso, a ndo ser que esteja acima do valmefdencia. Ai a gente vai...
ai a gente cancela o item [..] ele perde. A geatepgra o segundo. Se o
segundo ndo baixar também, a gente vai para drtergeiarto. Se ninguém
baixar, cancela o item.
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Um estratégia adotada pelos fornecedores para abtantagem do desempate no
pregao eletrénico era constituir empresas menaegyadradas como micro-empresa ou
empresa de pequeno porte, porém o sistema jafidargssa situacdo desde o ano passado,

conforme relatos a seguir:

Tinha, mas recentemente o sistema ja foi até mugaedoevitar isso.
Fornecedores que tinham duas ou trés empresasunoosee e entravam
com o maximo de empresas possiveis no pregao pmads chance de
ganhar. Até mesmo porque uma pratica comum quetemianera uma
empresa que ja cresceu, que ja tem um faturaménfamnao ta mais dentro
do simples, nem é mais enquadrada como me, nem (&Mpresa de
pequeno porte) que tem beneficio. Normalmente oresApo vai e abre
uma segunda empresa, que tem o faturamento menpradrada em me e
EPP, ai vai ter esse beneficio do desempate laagéip. As vezes, tinham
esse costume de se usar. Hoje em dia, o sisterapoidando quando
empresas com em comum estéo participando de unmaariegtacao.

E recente (essa mudanca no sistema). Do final d@@nca. Agora, também
eu desconheco ilegalidade desse procedimento. &mamte condenavel.
Nunca presenciei aqui. Eu sei que o sistema tandazésso, mas nédo
aconteceu de a gente fazer uma licitacdo e se atepam uma situacao
dessa.

Alguns fornecedor também tem se aproveitado decdsmcoes mal feitas para
vender produtos que, embora se enquadrem na espe@d, ndo atende as necessidades do

usuario, conforme relato a seguir:

Aquela questdo da especificacdo mal feita. Ele mevaita. V& ali que
aguela especificacdo ta genérica. Ele tem um pooglug ele sabe que pode
se enquadrar ali...Ele tenta empurrar o produtéeeesta certo porque ta
dentro da especificacdo, a especificacdo é quespsida, foi mal feita. Isso
acontece...

Nesse caso, é questionavel a reducdo de custvaqmesendo divulgada pela AP
porque € possivel que um produto cuja especificdidaenha sido solicitado, mas um
produto de especificacdo "Y" tenha sido entregueisagrio, em decorréncia de falhas na
especificacdo. Em outras palavras, é possivel mqpauos e servicos de qualidade inferiores
estejam sendo adquiridos pela AP devido as falbast@logo eletrénico dGomprasNet

A pesquisa revelou a existéncia de pressao sobetoode compras para os produtos e
servicos tenham qualidade, caracterizado pelo pregacomo assédio. Foi identificada
também a pressao para que o setor de compras aigjaapido, o0 que pode comprometer 0s
beneficios alcangados com o0 processo eletrbnicoodgpras, tais como: a qualidade dos

produtos e a reducéo do custo, conforme relatguarse
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Em algumas licitagdes existe mais uma preocupagamrmcom a
qualidade [...] esse tipo de pressdo né? Se queganbar vai prestar um
bom servico ou ndo, mas essa preocupacdo exis@mnFassediando o
pregoeiro, internamente, né? e externamente n&teetdnta pressado das
empresas ndo. As vezes, alguém pede, fica indigremeaca alguma
coisa, que vai entrar na justica. Existe a pregsi@ o0 produto ser
comprado mais rapido. Algumas vezes ela pode camgisy algum
beneficio do processo, principalmente a qualidddenbém o custo pode
ficar mais elevado.

Essa pressdo do usuério pode revelar a inexiatéiecum cronograma de aquisicao,
ou seja, a falta de planejamento em um setor azasiocobranca em outro. Neste sentido,
Mota e Rodrigues Filho (2010) enfatizam que os lprobs de planejamento séo corriqueiros
na AP, e com mais imediatismo acabam gerando uassdw no setor de compras que pode
ser influenciado por aspectos politicos, uma vez guAP é decorrente de um processo
eleitoral que carrega consigo a manutencao degessie poder.

Além disso, o usuario nao esta devidamente gcadi6 para solicitar uma compra e
nao recebeu nenhum treinamento. A questao culpade esta influenciando isso, uma vez
que o usuario sente receio de se envolver comagiit, dado o historico de fraudes e

corrupgdo envolvendo a area de compras, conforiai® i seguir:

O usuério, ele € um dos que menos t4 qualificadospticitar compra,
infelizmente. tem casos em que o pessoal pede arialatom a marca. Nao
conheco nenhuma situacdo em que o usuario foiatteinNormalmente a
gente nota até do usuério um receio de chegar partiicitagdo, dado o
histérico anterior de fraudes, de corrupcao envaloeesse setor, 0 pessoal
acha que mexer com licitagdo ta pegando em bompessnal ndo entende.
Ja tem medo... ninguém guer mexer com isso nao.

Todavia a falta de treinamento € um indicio de existe uma falta de preocupacéo
dos gestores para que usuario aprenda a espedcificaroduto ou servigo, ou a elaborar um
termo de referéncia.

O especialista afirmou que a maioria dos usuadesconhece o seu papel no
planejamento da contratacdo. Ou seja, ndo entamelsapapel é especificar bem o objeto,
seja material ou servi¢o. Na opinido do pregoeiso se deve ao fato do usuério ndo conhecer

as normas e ter medo de licitacdo, conforme appsaé&guinte relato:

Na maioria dos casos o usuario define o objeto.aPelpdo usuério é

especificar bem o objeto. Ao meu ver é o princgahk garantir a qualidade
do material ou do servico. A maioria dos usuario péatende que o seu
papel é especificar bem o objeto. A maioria s6 guersultado. Desconhece
todo esse trabalho que tem que ser feito. O pepsoala que é sé pedir.
Fazer um memorando e o resto anda por si sO. Blesedreocupa se esta
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bem especificado por desconhecimento mesmo da ndPmaca gente
conhece a lei de licitagdo. O pessoal tem avelgin.medo.

O pregoeiro acredita que ndo é possivel menswatisiacdo do usuario com o pregao
eletrbnico porque o0 usuario sequer conhece os girneatos adotados para comprar o

material ou servi¢o, conforme relato a seguir:

Muitas vezes, o usudério final do servico até deseoa como foi feito, o que
ta usando o servi¢o, porque nem sempre quem talagsarservico foi o
demandante. E feita pra coletividade, entdo elesad® nem como foi o
procedimento, se foi pregéo ou se nio foi. As veleedesconhece tudo.

Por outro lado, o catadlogo de materiais e servigmsé confiavel, pois existem falhas

nas especificacbes que, em alguns casos, ndao psdenmodificadas pelo pregoeiro,

conforme relato abaixo:

De uma forma geral, ndo é muito confiavel a espagéo desses itens no
SIASG. Acho que ainda tem muita falha. Existem itens gée uma
variedade muito grande de especificacdo e, as vepeé ndo encontra
aquele exato que vocé queria. ai vocé tem que famoam proximo ou, as
vezes, ndo tem um genérico que vocé pudesse detaditzor. Nao tem um
campo que vocé pudesse detalhar melhor da forma esta no edital. Em
alguns casos, ele deixa abrir um campo pra gemplemnentar. Em outros,
ndo. Ta travado. Vocé ndo consegue. E aquilo quié.t®s dois sio
equivalentes (catdlogo de materiais e servico)e@ndterial € mais amplo.
Torna mais dificil. Mas também tem o outro ladoreitito que eles também
nao abrem muito porque se cada um pudesse cadastraraterial ali iria

virar uma zona.

A deficiéncia nas especificacdes tanto do catdlbganateriais quanto de servigos
leva o pregoeiro a utilizar o artificio de estabelecldusula no edital solicitando que o
fornecedor, em caso de duvidas na especificacasid®ye 0 que estd no edital e ndo no

catalogo, conforme relato a seguir:

[...] Normalmente, se usa o artificio de preveusida do edital que, quando
houver diferenca entre o previsto no sistema e ditale prevalece a do
edital. A gente nem sempre encontra compativeledtegja prevé isso no
edital para evitar questionamento. Vai ter algurnfarehca, a gente ndo
encontrou um item exato, é pra ele considerar ecédgmcao do edital.

O especialista percebe que o catalogo de materisgsvicos ddComprasNee mais
dificil de pesquisar do que no SIASG e acredita gsge € um aspecto que poderia ser
melhorado no sistem@omprasNetalém de uma melhor consolidacdo das informacdes n

sistema de compras, a exemplo da documentacaoitamte, conforme relatos a seguir:
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O catalogo de materiais e servico € um modulo dReSSL Ele também
existe noComprasNetQuando vocé vai cadastrar o item @@mprasNet
ele pega nessa mesma base de dados (do SIASG)sr@oreédigo, ele tem
a descricdo com a codificacdo. S6 que uma falhaatoprasNet que ele é
mais dificil de pesquisar que o SIASG. mais faeilpgsquisar no SIASG o
material ou servico que vocé ta procurando e j& s#tb o cddigo do
ComprasNet Essa poderia ser uma melhoria @omprasNet Essa parte
técnica daComprasNeja avangcou muito. tem algumas coisas para melhorar
consolidar, algumas informac¢des que, as vezesni gem que buscar na
hora de puxar a documentacéo do licitante prasamalilem que buscar em
varios sites diferentes. Poderia consolidar maisasola, mas também nao
deixa nada a desejar.

4.1.3 O fornecedor

Nesta secdo, de forma diferente da anterior, pé@s@ntados ao mesmo tempo 0s
dados obtidos tanto na entrevista estruturada quenéntrevista semi-estruturada.

O gestor do fornecedor que presta servicos acautarespondeu que a empresa esta
no ramo ha cerca de 10 anos, mas assinou contrat@ssa instituicdo publica ha 7 meses.

Ao ser indagado sobre seu conhecimento a cercéumiwonamento do pregao
eletronico, o gestor respondeu que conhece bem @ammna essa modalidade de licitacao,
pois ja participou de varios pregdes, além de itkr & oportunidade de aprender com o

superior hierarquico, conforme aponta o seguirgae

Eu aprendi no dia a dia e com a gestdo do mewdiret

Sobre capacitacdo, o gestor disse que nao feascaobre pregdo eletronico, mas o
seu superior imediato realizou treinamentos e sepA® conhecimento. Para esse gestor
também tem ocorrido a partir dos erros que ele tome dia a dia. Além disso, a falta de
tempo para se planejar adequadamente também terdetgminante para que a empresa néo
consiga lograr éxito na disputa pelo objeto licitaein um pregao eletronico, conforme

apontam os trechos abaixo:

N&o fiz curso. Na verdade ndo, porque o nossoadjrete ja participou de

curso. Entdo no dia a dia, durante esses anosuquenbo trabalhando, [...]

aprende com os erros né? Ah, eu vi um edital, aevéonsegue trabalhar.
[...] Eu estava pesquisando licitacBes de servicosNessa eu acertei. Em
outras, a gente errou completamente. O preco fitais pra cima, ndo tinha
como porgue o edital ja estava ha muito tempo paitdti. Eu so6 vi na hora, e
nao deu tempo de dimensionar bem direitinho asshdwaservigo, sabe?

O gestor acredita ainda que o pregéo eletronide g@nificar uma questao potencial

de preocupacdo, no seu caso, uma vez que as igisguplublicas sdo os compradores e
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responsaveis por parcela consideravel do seu regBortanto, € confirmada a hipotese

levantada por Cabras (2010), conforme aponta argegelato:

Até eu comecar a trabalhar com 6rgdos publicosaadgr maioria eram

clientes privados. Hoje tem uma mescla porque enecei a focar.[...] O

cliente governo ndo é uma grande maioria, mas éhgaaparte. [...] isso

tem um lado bom e ruim. Governo vocé vai apostacé\pode apostar todas
as suas fichas e um concorrente seu baixar o pregoé perder.

Sobre beneficios do pregado eletrdnico o gestataelapenas que a mobilidade é a
vantagem do pregdo eletrbnico em relacdo as outfalidades de licitacdo, conforme

aponta o seguinte relato:

O beneficio que eu vejo é a possibilidade de ppaticle onde vocé estiver a
partir do momento que vocé tenha um acesso a @iterrum link legal,
certo? [...] algumas vezes, por exemplo, eu j&entrm pregdo, estando na
porta de um outro que seria presencial. Entdo ewjid ja estou acessando,
porque sabia que quando eu terminasse esse, ep®d tBeneu estd no
presencial. E foi possivel a participacdo sem giegu nenhum, nem outro.
Entdo essa mobilidade, com o pregéo eletronicaféifme

Quando indagado sobre como agiria se o0 pregoermlidse ndo aceitar o seu preco
estabelecido na fase de lances, o gestor respanaeuederia a pressao para baixar mais o
preco, desde que o desconto solicitado pelo pregodio comprometa o lucro minimo da

empresa, conforme aponta o seguinte relato:

Nés aqui trabalhamos com uma margem de mercadcé guea margem

minima de 5% a 8%. Nao adianta eu te vender umadeX gente tem essa
ideia. O que adianta € eu te fazer parceiro meo. &tfanta eu te vender
uma caneta trés, quatro, cinco vezes o valor, esfierar o valor e vocé

dizer que nunca mais compra dessa empresa porgimerge ela € muito

cara. O dinheiro € publico. As vezes tem gestonesngio tem nem ai. Entdo
a partir do momento que eu estou com um margeneymnplo, de 15%, e

0 pregoeiro pergunta se tem como negociar eu digaem. Desde que ndo
fique inexequivel pra gente, eu baixo. Ndo adiaiter que ganhei uma
licitacdo, se aquela licitacdo esta trazendo @ejui

O gestor afirmou que um entrave do pregao elewdgi o tempo longo para sua
realizagdo. Além disso, uma dificuldade relateoféato do pregoeiro ndo se comunicar com o

fornecedor para avisar, por exemplo, sobre intesvalprazos durante a realizacdo da sesséo

virtual, conforme aponta o seguinte relato:
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Problema técnico t& acontecendo muito pouco. Jatem®u muito de
desconectado. Ja aconteceu mais comigo no Rede@anymComprasNet
nao tanto. Mas, assim, existe. Agora questao raict o pregao eletrdnico
te demanda um certo tempo. Entdo tem dias que egdes levam o dia
inteiro. O pregoeiro, por exemplo, ndo avisa queakmocar. Suspende.
Tem esses casos que voceé fica la parado olhandapata do computador
porque ele (o pregoeiro) pode te chamar a qualmmmento depois dos
lances que tem a parte da habilitagdo, do recargon. Existem pregoeiros
sim, que dizem: "O pregdo esta suspenso. Voltaad tloras da tarde, ou
voltard amanhd, tal horério" para que vocé possgaea almogar, ou sair
para organizar a sua documentagdo. [...] ele pddsnar e vocé ser
desclassificado. Ainda acontece isso.

Ainda sobre as dificuldades, porém relacionadagracesso de negociacéo, o gestor
se mostrou cauteloso para decidir sobre a suaipatéio nos pregdes eletronicos, sobretudo,
se considerar que o valor estimado, em alguns c&soswuito baixo, ou seja, €
subdimensionado. O gestor acredita o0 pregoeircch@ma para negociar, as vezes, porque 0
preco vencedor da etapa de lances ja esta abaiestioado, conforme aponta o seguinte

relato:

Existe um valor estimado do 6rgao e eu sé entrdi@tacbes que 0 meu
valor consiga chegar mais baixo que o estimadm@duentro porque eu néo
Vvou ter preco até porque a empresa nao tem madigitodh Lei 123 entdo
aquele beneficio a gente ndo tem mais. Eu tenhequar ja& sabendo do
meu minimo. Geralmente quando a gente calcula @ @su entro com o
meu precgo de proposta eu ja sei 0 meu minimo tamBéné perdi licitagdo
por um centavo porque eu ganho na fase de lancesatré@s de mim tem
uma micro ou pequena empresa que tem o direitoedd23 e baixa um
centavo do meu valor. Existem casos que o lance entprimeiro e o
segundo lugar ele fica com uma diferenca minimee dicar com uma
diferenca de até 5%, para o pregao € consideragatertécnico. E as vezes
ndo presta um bom servigo ou prejudica a entreggup®s06 importa o prego
mesmo. Acontece sim casos de negociacao. Existego@ros que a partir
do momento que 0 preco ja esta abaixo do estimaflaym percentual
interessante para 6Orgdo, ele ja nem negocia mais1 Ins que dizem
"fulaninho, tem como baixar mais um pouco”. Geraltaeaixa um pouco
porque ja foi vencedor. Existem casos que o clilamea uma licitacdo com
valores estimados extremamente baixos. Eu entmeiuro equipamento que
o valor do equipamento mais a tributagédo, todaeapesas, minha margem
ficou muito minima mesmo. E teve itens que 0 mestccera maior que o
valor maximo estimado. E eu disse que ndo tinhaocbaixar porque néo
tinha como chegar nunca nesse valor e eles néararei

Para o gestor, alguns problemasQmmprasNetstédo relacionados a necessidade de
se digitar letras para dar lances, mesmo sendcecunnso para evitaoftwarerobd, a grande
quantidade de telas do sistema, a falta de infdiesgconsolidadas e o excesso de

informacBes em uma Unica tela, ao contrario dersiastde compras do governo estadual que
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na sua opinido possibilita uma melhor andlise de tocertame, conforme aponta o seguinte

relato:

Meu primeiro pregao foi trauméatico porque eu pgai 10 centavos e eu
tinha valor para dar lance. Eu cheguei a digitayjuando eu dei ok ai
apareceu uma bendita de uma tela para a genteac@quelas letrinhas. E
aguelas letrinhas séo terriveis. Eu sei que é wmmaaf de vocé nao deixar
robotizar. Sobre o sistema em si, 0 que eu ache cwenplicado € que no
Comprasnettudo é uma tela diferente. E horrivel porque assienvocé
quiser pesquisar quais sdo os melhores lancesalmeéuma tela, se vocé
guer ver quantos fornecedores tem, vocé abre mi&raTem o momento de
abertura de propostas que geralmente sdo 10 mimawa hora antes da
sessdo comecar. Entdo nesse momento € 0 moment grrde estuda o
concorrente. Por exemplo, em comparacdo ao Red@r@syrem uma Unica
tela eu tenho a quantidade de empresas, quantagsampestao presentes,
quantas ausentes e o preco inicial de cada emgfesa resumo em uma
tela s6. Eu acho o Rede Compras que é um sisteat ymelo governo
estadual mais facil e amigavel qu€omprasNeporque esse sistema te da
uma idéia de onde vocé esta pisandoGomprasNendo. A tela de lances
do ComprasNet# enorme e, se ha um lote com varios itens, \@tédque
abrir uma outra tela que vocé vai colocar os laeoegada item para depois
somar e ir para aquela primeira tela. Vocé podme#undir porque as vezes
vocé acha que esta dando um lance ai o seu lancentrdu, além da tela
das letrinhas. Entdo existem varias telas que ommplicam noComprasNet.

Assim, quando questionado sobre a nota que darsesstema, o0 gestor respondeu que

daria a nota oito por consideralComprasNebastante completo em relagéo as informacoes

que séao disponibilizadas, conforme o seguinteaelat

Por conta dessas coisas eu acho que um oito tandeéamanho. Na disputa
tem esses problemas que eu acho que pra mim tificunais do que
facilitam a nossa vida enquanto fornecedor. Masnésite que todas as
informacdes tem. [...] até manuais de como fazeadho super interessante.
Links de outros sites. Esse é o ponto forte deléef completo, sabe?
Coisas que no outro, por exemplo, ndo tem.

Sobre o0 seu grau de satisfacdo com pregao elatrémigestor, no geral, ndo deu a

nota maxima, em decorréncia do risco de um forra@oado prestar um bom servigo por estar

localizado distante da instituicdo publica, conferaponta o seguinte relatos:

Eu dou uma nota quatro ao pregao. E por que n&oZi@inco eu ndo daria
porque eu ainda acho que o pregao eletrénico, diugr forma, deixa o

orgdo desacobertado. Porque vocé pode ta 14 eniliBrdsputando um

pregdo aqui em Pernambuco. A questdo da mobilidad®a faca de dois
gumes. Vocé s6 vai conhecer aquele fornecedorigigpe tudo acaba né?
Depois que toda a licitacdo estd terminada. E aesyetem alguns
fornecedores que baixam tanto o preco. [...] e présta um bom servico
pela distancia.
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4.2 O caso "B"

4.2.1 Os usuarios

Nesta instituicdo publica foram identificados eifiincionarios que ja participaram de
alguma etapa do processo eletrénico de comprasnuicdo de usuario dos bens ou servigos
contratados por meio do pregéo eletrénico.

Quando indagamos ao usuario se ele compreende ftomiona todas as etapas do
pregao eletrbnico, a maioria (90%) disse que canimegito pouco ou um pouco, e apenas
10% conhecem razoavelmente (grafico 1). Por oatto,|80% dos usuarios ndo participaram
das especificacbes de materiais e servicos sdlastae, apenas a minoria (20%) participou
das especificacdes de materiais ou servicos (gralicOu seja, o fato da maioria nédo ter se
envolvido adequadamente no planejamento da corpgragra etapa do processo eletrénico
de compras) pode estar relacionado a sua falt@mlgecimento sobre uma ou mais fases do
pregao eletronico.

Grafico 9 - Nivel de conhecimento sobre o pregace¢lonico na percepgao do usuario.
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Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 10 - Participacdo do usuario na especificé@p de materiais ou servigos.
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0 Usuério participou da especificagédo
material (ais) e servigo (s).
10%
10%

| Usuario participou apenas da
especificacdo de material (ais), pois n
solicitou a compra de servigo (s).

r
o

0O Usuério ndo participou da especifica
embora tenha solicitado a compra
de material (ais) ou servico (s).

Fonte: dados da pesquisa.
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A pesquisa também revelou que 60% dos usuariesfj@ntou algo tipo de problema
na compra de materiais e servicos (gréfico 3). &edm com o gréfico 4, 13% dos tipos de
problemas estéo relacionados a demora na entregepdoto/servico, 25% ao produto errado
ou a prestacao do servico de ma qualidade e 25%missde problemas enfrentados pelos
usuarios correspondem a entrega do produto conitaei@s com a substituicdo por outro
sem defeito. Portanto, 50% dos tipos de probleznagspondem a qualidade intrinseca do
produto ou servico. Uma parcela significativa (376} tipos de problemas relacionados a

compra referem-se a outras questﬁes.

Grafico 11 - Relacao entre os usuarios que tiveraalgum problema na compra e 0s que nédo
enfrentaram nenhum problema.
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Fonte: dados da pesquisa.

Gréfico 12 - Distribui¢éo dos tipos de problemas drentados pelo usuério na compra de
produtos ou servicos.

13%

@ Houve demora na entrega do produto ou na
prestacao do senigo.

B O fornecedor entregou o produto errado ou
prestou um senigo de ma qualidade.

25%

0 O produto chegou com defeito mas houve a
substituicéo por outro sem defeito.

0O Outros

37%

Fonte: dados da pesquisa.

Em relag&o as causas relacionadas a falta de gdalik materiais ou servicos houve
uma distribuicdo equilibrada, sobressaindo dispretde como causa a falta de fiscalizacao

do setor competente ou do gestor do contrato pardicar se o que foi contratado
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corresponde ao que foi recebido ou especificadoamapra (Tabela 8). Nenhum usuario
atribuiu ao defeito no material a culpa da transumra e seis usuarios apontaram outros

tipos de problemas.

Tabela 8 - Distribui¢cdo das causas relacionadas alta de qualidade de materiais e servi¢os
adquiridos por meio do pregéo eletrénico.

TIPO DE PROBLEMA RELACIONADO A QUALIDADE N %

O material ou servico sdo mal especificados e, ipgw, ndo 4 1250
atende a necessidade do usuario. '

Falta fiscalizacdo do setor competente ou do gekiorontrato
para verificar se o que foi contratado correspoadeque foi 6 18,75
recebido ou especificado na compra.

O fornecedor entrega o material com defeito porgigeverificou

. " 4 12,50
vicios de fabrica.
O fornecedor entrega o material com defeito poféna 4 12,50
O produto chega na instituicho em perfeito estatias € 4 12.50
movimentado ou acondicionado de forma inadequada. '
Nao sei informar 4 12,50
Outros 6 18,75
TOTAL 32 100

Fonte: dados da pesquisa.

Quando os usuarios foram indagados sobre o pesoelgsedariam ao preco e

qualidade em uma compra houve um distribuicdo igaed esses dois fatores (Tabela 9).

Tabela 9 - Pesos dados pelo usuario ao preco e ligede dos materiais/servicos em uma

compra.
PESOS DOS FATORES PRECO E QUALIDADE N %
1/2 preco e 1/2 qualidade (preco = qualidade) 4 20
1/3 preco e 2/3 qualidade (preco < qualidade) 4 20
1/5 preco e 4/5 qualidade (preco << qualidade) 4 20
2/3 preco e 1/3 qualidade (preco > qualidade) 4 20
4/5 preco e 1/5 qualidade (preco >> qualidade) 4 20
TOTAL 20 100

Fonte: dados da pesquisa.

Em relacdo ao preco, constatou-se que a minorga udoarios (10%) se mostra
satisfeita com os precos negociados no pregadeiet, mas que uma parcela significativa
(50%) ndo soube responder pois ndo tomou conhetndesses valores (grafico 5). Ou seja,
0 preco negociado no pregéo eletronico tem sidpnaiblema ou fator de preocupacédo para a

maioria dos usuarios.
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Gréfico 13 - Distribuicdo dos usuarios que ficaransatisfeitos e insatisfeitos com o preco
negociado no pregéo eletrénico, bem como os que rémberam responder.

O Insatisfeito
40%

| Satisfeito
50%

O N&o soube responder porque ndo toma
10% conhecimento de valores negociados

Fonte: dados da pesquisa.

Constatou-se ainda que a maioria dos usuarios (@& recebeu treinamento em
pregdo eletrbnico (gréfico 6). Retirando a parapl@ ndo soube informar, metade dos
usuarios acredita que nao foi treinado em pregéwobeico pela inexisténcia de previsao
desse curso no plano de capacitacao da institeigdoutra metade atribui a falta de recursos
orcamentarios como o motivo determinante parata €& treinamento (grafico 7).

Provavelmente se houvesse maiores investimentaspacitacdo, uma parcela maior
de usuérios compreenderia como funciona todasapastio processo eletrénico de compras.
A falta de iniciativas de treinamento para outre®es, além do setor de compras, ocasiona
problemas na execucdo da licitacdo (MOTA; RODRIGUHBHO, 2010), sobretudo em

relacdo aos pedidos de compra.

Gréfico 14 - Distribuicdo dos usuarios que tiverantreinamento de pregéao eletrdnico e dos que
néo foram treinados.

Proporgdo de usuarios

Sim Né&o

Treinamento em pregéo eletrdnico

Fonte: dados da pesquisa.
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Gréfico 15 - Fatores relacionados a falta de treimaento dos usuérios em pregao eletrénico.

O Faltam recursos orgamentarios para capacitacao

29%
42%

m O plano de capacita¢éo da institui¢do néo contempla
treinamento de pregéo para 0S USUArios.

0, ..
29% O Nao sei informar

Fonte: dados da pesquisa.

Quando indagou-se sobre o seu grau de satisfag@oocpregdao, a maioria dos
usuarios (70%) tem um nivel baixo ou muito ba&o,passo que apenas 10% dos usuarios
tem um nivel um pouco alto de satisfacdo com ogssr eletronico de compras (grafico 8).
Por outro lado, dentre os seis motivos apontad@saasatisfacao, trés representam 70,59%,
distribuidos equitativamente entre a falta de apSiatividades do pregéo eletrénico por parte
da instituicdofalta de uma politica de treinamento em pregadodele para o usuario e a escassez

de recursos orcamentarios para realizar a corfipadbela 10).

Gréfico 16 - Distribui¢cdo dos usuérios de acordo ¢o o grau de satisfacdo em relagédo ao pregao
eletrénico.

50%
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20%

15%

10%

5%

0% -+
muito baixo baixo razoavel pouco alto muito alto

GRAU DE SATISFAGAO COM O PREGAO ELETRONICO

Fonte: dados da pesquisa.
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Tabela 10 - Tipos de problemas que levaram a insatacdo do usuario no pregao eletrénico.

PROBLEMAS N %
Falta agilidade na aquisicdo de materiais ou na 4 11.76
contratacdo de servicos. '
Falta apoio as atividades do pregéao eletrénicq por 8 2353
parte da institui¢ao. '
A cultura ou o clima organizacional atrapalha (m) 4 11.76
a compra de materiais e servicos. '
Falta uma politica de treinamento em pregao 8 2353
eletrdnico para 0 usuario. '
N&o consigo comprar por falta de recursos
orgamentarios. 8 23,53
Outros (Faltam recursos humanos qualificados e
capacitados e um numero suficiente para atender 2 5,88
a demanda)
TOTAL 34 100

Fonte: dados da pesquisa.

4.2.2 O especialista (pregoeiro)

Inicialmente sdo apresentados os resultados dmaggd do questionario ao
especialista de dominio (pregoeiro).

O servidor da instituicdo "B" trabalha ha mais leanos como pregoeiro. Ele
respondeu que compreende bem como funciona o pedgtidnico no aspecto processual e
conhece bem todas as ferramentas disponibilizawlastemaComprasNet.

Segundo esse especialista, a especificacdo deiamsmateiservicos € feita em parceria
com o setor solicitante. Todavia, essa afirmacéanéraditoria com os dados quantitativos. A
hipotese para essa contradicdo é que a rotinapgeifisacao realizada exclusivamente pelo
usuario tenha sido implantada apos a nomeacaordd@ecomo pregoeiro, uma vez que nao
se limitou no questionario a data que cada ustmiza realizado a solicitagdo de compra.

O pregoeiro disse ja ter enfrentado dificuldadescompra de materiais ou servigos
tais como: a entrega de produtos errados ou aapéestdo servico de mé qualidade e a
entrega do produto com defeito sem a substituigiioopitro. Para esse especialista, 0s
materiais e servigos apresentam problemas de qdalidevido a falta de fiscalizacéo do setor
competente ou do gestor do contrato para verifiear que foi contratado corresponde ao que
foi recebido ou especificado na compra. Ele digseaaque o fornecedor entrega o material
com defeito por mé fé.

O pregoeiro da a nota 9,0 para o catadlogo de ramtesi 7,0 para o catalogo de

Servicgos, ou seja, para ele o primeiro € melhayudo segundo.
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O pregoeiro € responsavel por realizar a pes@igigaecos com o objetivo de estimar
o valor da contratagao.

Algumas vezes o0 pregoeiro verifica se o precomesto através das propostas é
compativel com os praticados no mercado e issiicedgaves da analise do preco cotado em
relacdo aos precgos ja pagos pela AP para objesb dgusimilar ao que esta sendo negociado
no pregao eletrénico.

O pregoeiro da importancia um pouco alta a faseedpciacédo, porque na fase de
lances ja houve significativas reducdes no pregondateriais ou servi¢cos. Ou seja, para esse
especialista apesar de ser dificil negociar pterjpassado o leildo reverso, a negociacdo nédo
deixa de ser importante no pregao eletronico.

O especialista respondeu que ja teve dificuldadeagociacdo algumas vezes porque
o fornecedor que ganhou a etapa de lances nao stomalisposto a negociar. Todavia,
respondeu que caso o pre¢o do menor lance ja es@jpeo do preco estimado na contratacao
ou se ja4 for compativel com os precos praticadosmeocado, ndo tenta convencer o
fornecedor a baixar ainda mais o seu preco. Esteltado parece contraditorio com o
anterior, mas a conclusdo que se pode chegar & guegoeiro acha a fase de negociacao
importante apenas se houver uma limitacao legalcpdo menor lance superior ao preco
estimado). N&o ha, portanto, a preocupa¢ado dersegoir 0 pre¢co mais vantajoso para a AP.

Ao ser questionado se ja deixou de negociar comefedor alguma vez, o pregoeiro
respondeu que sim, pois 0 preco estava abaixo el mstimado e porque entendeu que o
preco ja estava muito baixo, e, se forcasse o dedwr a baixar mais, ele certamente pediria
logo uma repactuacdo de preco. Este ultimo resultagma justificativa que ndo tem amparo
legal e ndo se reveste de razoabilidade, uma vermgsmo que o fornecedor baixasse 0 seu
preco a patamares muito baixos, 0 mesmo néo popedi repactuacdo antes dos prazos
estabelecidos na legislacdo. O que é bastante ,gvi® se assim pudesse fazer, a AP néo
estaria protegida de fornecedores que usassem tiepaéa tentar burlar o pregao eletronico.

Ele acredita que é um pouco alta a influéncia lilmac organizacional no bom
desempenho das atividades relacionadas ao pregié@neto e acredita também que a cultura
organizacional pode dificultar o trabalho do pregode forma um pouco elevada.

Em relacdo ao treinamento/capacitacdo, o espsaialisse ter realizado apenas um
curso de pregéo inicialmente porque nao era maoitoitado e por isso ndo havia prioridade
para fazer novos cursos. Posteriormente, o esjgaidisse que faltou motivacdo devido ao
cansaco pelo exercicio das atribuicbes e porgue faluco tempo para se aposentar. Ele

ainda apontou que o seu grau de satisfacdo comgagreletronico é razoavel devido a falta
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de valorizacdo do trabalho do pregoeiro, a faltapl@o as atividades do pregéo eletrénico

por parte da instituicdo e devido a cultura ou im&lorganizacional que atrapalham o

trabalho do pregoeiro.

Os resultados da entrevista semi-estruturadas@sentados a seguir:

Contatou-se que em relacdo aos beneficios alcamgaglas instituicdes quando da

adocao do pregao eletrénico, o especialista conseguwmerar apenas dois beneficios que

foram a reducédo de custo pela ampliacdo da commiaré a maior transparéncia que pregao

eletrénico proporciona em relacdo as outras maalddisl de licitacdo, conforme apontam os

seguintes relatos:

A reducdo de custo porque amplia a concorréncia ¢..agilizar de uma
certa forma o pregéo, dando, inclusive, mais foidades na parte juridica,
né? Vocé tem todo ele ali idealizado dentro do n&igilo, da maior lisura,
né?, e gerando a ata do que foi dito, do queeftn.fT4 gravado. Entdo isso
ai, eu acho que sao os dois itens principais decgerdo pregao eletrénico.

Em relacdo aos entraves, o especialista sentelddide de checar o pre¢co negociado

bY

com 0s precos ja praticado por outros o6rgaos, tantorelagdo a identificar os pregdes

realizados exatamente com o mesmo objeto de comgpemto em funcdo da pressdo do

tempo para comprar, conforme apontam os relatagsaba

Nés temos toda uma condicdo, o problema é pesquigampo pra a gente
dedicar a uma compra. Quando ela chega pra ngs efteega com o tempo
meio reduzido. Entdo, poderia se buscar, pesquisgue foi realizado
ultimamente, né? SO que pra vocé encontrar ageefedaspecifico que vocé
guer, igualzinho ao que vocé quer, se torna méislgiorque o outro 6rgao
pode pedir mas botar uma coisa a mais. Entao giedifia daquele. Entao
pra vocé encontrar naquele universo de pregbeszadat [...] que
identifique aquele produto que vocé quer é um thebauito danado.

Uma outra dificuldade é o levantamento do pre¢ionaslo através da solicitacdo de

cotacdo as empresas, pois alguns fornecedoresncammham sua proposta, 0 que acaba

restringindo a estimativa ao minimo legal de trégppstas, conforme aponta 0os seguinte

relato:

Agora a pesquisa de empresas que atendam a stitagab ta? Isso ai, as
vezes, tem muito transtorno, porgue nNds envianwsemyuimMos a empresa,
enviamos para eles nos dar a cotacdo daquele pragug estamos
solicitando e eles ndo respondem. Entdo, issouttdicta? A principio
imagina-se: "Ah [...] n6s vamos ter varias empresapondendo”. Nao é!
Eu tenho pregbes ai que eu tenho cinco, seisgsgteesas e até mais que
ndo respondem. Entdo o universo fica restrito &gugque respondem. O
tempo t&4 passando. A demora é grande. Vocé ficaraso[...] Entdo
conseguimos trés pelo menos. E o minimo né? Airpas pra esses trés!
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O Tribunal de Contas da Unido recomendou em 2Qfi7npeio do Acérdédo T
127/2007, Plenéario, Rel. Min. José Jorge, que dsee estabelecido procedimento
padronizado de pesquisa de precos, em que sejal@agminimo de trés propostas e
completo detalhamento da proposta pelo fornecé&RASIL, 2013e).

Todavia, o problema da pesquisa realizada apemasti@s fornecedores é que as
chances de uma estimativa distorcida aumentam,ef & probabilidade de se ter uma
estimativa que néao reflita os precos praticadomaccado é maior, uma vez que um ou dois
fornecedores podem ter apresentando propostastisugeas ou superestimadas e isso acaba
aumentando também as chances de nao ter um vendedoregdo ou se chegue a um
contrato superfaturado, caso a disputa na fasended ocorra com poucos fornecedores. Por
outro lado, quando ocorre uma pesquisa com vanmapresas, € possivel analisar as
distor¢des, expurgando-as e, assim, diminuindcsaipitidade de ocorrer esses problemas.

Neste sentido, o Tribunal de Contas da Unido peEiprde um Acérddo mais recente,
datado de 2009 (Acordad 8479/2009 Plenario, Rel. Min. Marcos Bemquerecpneenda
que se realize ampla pesquisa de precos no merzdio,de estimar o custo do objeto a ser
adquirido, anexando-a respectivo processo liciatde acordo os arts®782, Il, e 43, IV, da
Lei n©8.666/1993 (BRASIL, 2013g).

Identificou-se que ainda existe uma cultura portepao usuario de restringir a
compra, ou seja, direcionar para um produto musgeeeifico, sem nenhuma justificativa

aparente, conforme aponta o seguinte relato:

O normal aqui que tem acontecido € o setor intadessolicitar a compra
né? Ela é direcionada pra nés. Quando ndés percebg@woo parte do
interessado que na descricAo do produto que elpethndo t4 mal
direcionado ou [...] taestringindo, nds procuramos alterar modificar,
para que iSSO ndo ocorra, até porque se a gentr deii bater na mao do
procurador. Ele vai alertar pra isso.

Assim, para evitar problemas de possiveis questientos por parte da Procuradoria
Juridica, o especialista tem adotado como mecanienoontrole a verificacdo das descricbes
dos produtos para identificar vicios na fase dexgnento da compra que possam, por

exemplo, direcionar para uma exclusividade, conéoaponta o seguinte relato:

Entdo, uma das etapas nossa é essa. E olhar dgpwi® interessado
apresentou a descricdo do produto que ele ta gleesennao tem ali vicios,
se nao tem outras coisas que possam direcionauperaxclusividade, por
exemplo. Ai nés corrigimos essa falha.
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Neste sentido, Faret al (2010) recomenda aos 6rgaos publicos que déemréneia
aos produtos que tenham similares, menos especiiaue atendam as suas necessidades
para se conseguir melhores precos.

A falta de planejamento da compra revela-se comaspecto cultural na instituicédo e
o imediatismo resultante dela tem gerado uma prass&etor de compras, conforme aponta

o relato a seguir:

Aqui no 6rgdo existem os projetos e dentro desegetps existe a verba
destinada a esse projeto. Se nesse projeto ettédma compra de algum
bem, existe pra isso a verba, o elemento de desmessspondente e o
orgamento é solicitado e a compra é feita. Entda tmmpra a priori, a ndo
ser uma emergéncia que ai existe também uma vewaspo. Uma
emergéncia que pode ser comprada até sem o preg@mieo. [...] mas sao
casos muito raros e sdo abaixo de R$ 8.000,00. Béaspre parte-se do
principio que ta previsto essa compra [Adgora quanto a "imediatés". A
pessoa chegar "eu preciso disso" ai as vezes ow@?réd pessoa demorou a
fazer a solicitacdo, a se preparar para esslicita ai pode acontecErela
vem as pressas e a gente tem que correr pra comprar

Recomenda-se que os 0rgao publicos devem plapejarfazer compras conjuntas e
evitar a realizacao de varias licitacdes para apcardo mesmo produto, pois aumentando a
quantidade dos itens é possivel se conseguir nsaierkicfes nos precos, uma vez que o
poder de barganha das instituicdes publicas aumentseja, elas podem exigir diminuicées
mais substanciais de seus fornecedores (FARE 2010).

Segundo o especialista a pressao interna naattsap andamento processual, mas o
tramite tem travado o processo eletrénico de cospm@ sentido de limitar a agilidade que o

pregao eletrdnico proporciona a instituicdo, cam®@aponta o seguinte relato:

Apesar da pressdo, nos ndo temos como botar oreafrente dos bois. [...]
se esta nos faltando material para compor aguetmpo levantamento das
empresas, ndo adianta que nés nao vamos termpracesso enquanto ndo
tivermos condigbes de termos um preco de referéAsiaezes demora e o
interessado pode fazer pressdo, mas enquanto mAEMiNdrmos essa
planilha de precos que vai ser a referéncia, maactamo seguir. [...] Agora
acontecem casos também que travam o pregdo delaisr rapido.Esse
tramite, daqui ele vai para a procuradoria. A procuraddéaum parecer.
Ha uma alteracéo a ser feita. E feita essa alteragéita pra la. As vezes
essa alteracdo exige que seja levantadas maisiggesqA pesquisa ficou
muito limitada e ai para nosso desgaste, volta @&.nSe nos néo
conseguimos é porque nao queriamos é porque nd@amas mas nao veio.
Volta a pesquisar de novo. E tA demorando, ta demdot

Neste sentido, Santos (2004), enfatiza que as reengovernamentais brasileiras séo

vistas como um dos maiores gargalos da Administré&blica, pois possuem exigéncias
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legais que estabelecem rotinas morosas objetivandanutencéo da estrutura administrativa
governamental.

Por outro lado, existe também a pressdo extermasepa, aquela exercida pelo
fornecedor sobre o setor de compras e que apesarodeer freqiente, pode também travar o
pregdo eletrbnico. Nesse caso, 0 especialista d#raoperta intolerancia a pressédo do

fornecedor, conforme aponta o seguinte relato:

Acontece as vezes do segundo colocado achar quealtgpmma brecha,

algum furo, alguma coisa no processo e ele termaagaali. Mas quando

acontece isso, tem sido raro, mas quando acormtese,a briga for pra valer,
vai-se pro tribunal de contas, vai-se procurar gddrque possa dirimir.

Agora o pregoeiro tem a capacidade de ver e deemn&o aceito [...], ndo

concordo e acabou" Agora se ele continuar ai mfelhte € suspenso e vai
para o érgdo competente dar o parecer.

A insatisfacdo do usuéario em relacdo a qualidadepdodutos tem ocorrido mesmo
guando o produto é bem especificado, pois a fatpedsoal para testar os materiais e a falta
de tempo devido a realizacdo de pregbes em tériakn@xercicio financeiro tem sido
determinantes para que a instituicdo acabe aceitamdproduto de ma qualidade. Em outras
palavras, a falta de planejamento esta relaciomadssa falta de tempo, ou seja, sem um
cronograma de compras, 0s usuarios acabam sendaioss prejudicados com o0s produtos
de baixa qualidade, conforme aponta o seguinterela

Nem sempre o usuario fica satisfeito com a quadidbas materiais. [...] um
exemplo que a gente coloca muito é de uma canfgegsafica. [...] pode
botar ponta de tungsténio, agora a tinta € vagahwem ressecada, [...].
Entdo o certo seria 0 que: quando essas empressErdgsem, a gente
tivesse tempo hébil, tivesse gente pra trabalhipéra testar primeiro antes
de dar o ok (Esse material ndo esta de acordoalté@anido, t4 ruim.
Devolver). [...] mas pra isso vocé precisa de umpte e geralmente essas
compras acabam chegando no final de ano e temg®teara finalizar,
emitir a ordem bancéaria e tudo para poder fecltlmcamento do ano. Acaba
a gente aceitando de qualquer jeito. Vai, pass# Aa frente é que a gente
vai ver que o produto comeca a falhar, comeca apdabrlemas. Ai ja
comprou, ja pagou.

A instituicdo tem adotado como padréo de procegdlioseoperacionais o manual do
ComprasNetTodavia a preocupacdo maior do especialista idoncem o tramite processual,

conforme relato a sequir:
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E (usamos o manual de procedimentodmprasNet)Porque nds usamos
0 ComprasNet né?. OComprasNettem toda linha dele de atuacéo [...].
Agora, aqui dentro nds procuramos colocaramitacdo do nosso servico
pra chegar ao produto final. Entdo, tentamos exaratie uma forma que
facilite esse andamento né? Com um processo quimicaliza pelo
requerimento do usudrio. Com isso vai para a dieefwra ela concordar, e
faz um despacho para o setor de compras. E momtgmfocesso. Ento,

todo esse encaminhamento. Isso € um procedimet@manque a gente
procura fazer para que o produto final fique toelticho.

Bolgherini (2007) argumenta que as normas legas earacteristicas institucionais
influenciam as decisdes e a forma de abordagemotiaas da Administracédo Publica.

Identificou-se que nem sempre 0 especialista temparado 0s pre¢cos cotados por
ele, com os precos estimado por outros orgédosejal 830 se tem o cuidado de verificar
possiveis distor¢cdes para que o preco estimadeéatde uma pesquisa de precos reflita os
precos praticados no mercado. Sem esse cuidadossvel que tenha ocorrido alguma
superestimativa, mascarando, assim, a reducéo stescalcancada com a realizacdo do
pregdo eletrénico. Outrossim, também nem sempreadiza ampla cotacao, isto €, cotacao
com o maior nimero de empresas possiveis parauwimais chances de uma estimativa irreal

(preco subestimado ou superestimado), conformesstaseguir:

Vocé tem condicdo de procurar outros orgdos quieaesam o pregdo, que
compraram, t4? mas a gente cai naquele univeratrodgaquele universo,
aquele item [...] quando é facil, por exemplo, ekadeira [...], um carro 4
portas ndo sei quantas cilindradas [...] quandé@ wmcontra, vocé consegue
ver e ter uma nogdo de precgo e colocar isso comguEa. Agora é muito
trabalhoso e dificil porque vocé acaba ndo encodtraa mesma
especificacdo que vocé fez. [...] e outra coisapesjuisas podem estar
desatualizadas, tanto pra cima, quanto pra baixgé€\pode ter um preco
que vocé comprou hd um més atrds e agora encdatnmas em conta,
claro! Pode. E como pode também ta aumentandabiado o preco, né?
Entdo acho que o que vale € na hora, a pesquis@lead0 dias. [...] Entdo
conseguimos trés (cotacdes) pelo menos. E o mingRoAi partirmos pra
esses trés (precos).

Segundo o Tribunal de Contas da Unido - TCU, peiondo Acérddo h710/2007,
Plenario, Rel. Min. Raimundo Carreiro, o precorsatio € o parametro de que dispde a AP
para julgar as licitacbes e efetivar contratac@sleve refletir adequadamente o preco
corrente no mercado e assegurar efetivo cumprimetdotre outros, dos principios da
economicidade e da eficiéncia (BRASIL, 2013d).

A pesquisa ndo identificou se o especialista telota@lo alguma estratégia para
negociar, mas se percebeu que ele tem confiadoa@siicdopara decidir se negocia ou

nao, conforme relatos a seguir:
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[...] o pregoeiro achando que o preco ainda fidty 8em margem que pode
baixar, ele negocia. Quando o fornecedor abaixim bem. Agora quando o
fornecedor bate o pé e diz que ndo. [...], posSdeattar buscar o segundo.
Entrar em contato com ele porque o pregdo. O gueé@contece. Ele tem o
encerramento dele aleatério, né? Aquele que técipamndo. Ele tem uma
margem e ele vai baixando o preco. Dificilimentevelieficar com aquele. A
ndo ser que ele se sinta o Unico. Que ninguém tédiaixando o prego, soO
ele. Ai ele mantém o preco. Mas geralmente temabi@i baixando, vai
baixando. Entdo o segundo lugar, as vezes, nda@a@ig ndo tem como
baixar o preco, € porque ele segurou e quandoriaida oferta menor,
encerrou o tempo. Entdo ele perdeu a oportunidaaéo, o segundo lugar
pode até baixar, mas isso € um briga que o prineelarado vai questionar.
Se o primeiro lugar ficou com o preco acima donestio, ai a gente tenta
negociar [...] e se ele ndo baixar, descarta el®ewe para o segundo ou
cancela, vai pro terceiro.

Por outro lado, o pregoeiro também tem questiorsmldornecedor que ganhou a
etapa de lances, quando percebe que 0 seu précoegd abaixo do estimado. Contudo,
essa percepcao € baseada em indicios e ndo exigtama analise quanto a exequibilidade
da proposta, mas apenas a confianca na palavr@ardecédor, no sentido de que outro
material de baixa qualidade ndo seréa entregue quargensar o baixo preco. O pregoeiro
ainda penaliza o fornecedor se este entregar ucufrade ma qualidade, respaldado nas

trocas de mensagens registradas na ata do Pregj&@nitlo, conforme relatos a seguir:

Quando vocé vé que pesquisou no mercado e a mdrggrpra tudo tem
uma margem né? Quando aquela margem fica muita@baicé vé que ali
tem algum problema. Se de todos que eu pesquisdienagn 0 preco mais
baixo [...] e estd muito abaixo desse, ali, na havaé ja pode questionar a
ele: "seu prec¢o estd muito abaixo, ndo vou aceitaéio vou ter que cancelar
vocé do pregao”. Se ele justificar: "ndo, eu teotredicdo de entregar”. Eu
pergunto: "E qual é o material?". Ele diz que oemal é de boa qualidade,
assim, assado, isso tudo esta registrado, enterfSeu@le entrar e nao
conseguir, a gente penaliza ele. Se ele vier comaterial vagabundo,
material inferior. [...]. Se ele entrar de cara com preco muito baixo, a
gente tem que desconfiar. Nao é o normal. O noéreéé competir.

O treinamento dos usuarios ndo tem sido adotadmsiduicdo de uma maneira
formal, mas o especialista tem os orientado a d&@acbem o material para evitar que o
produto ndo atenda a necessidade dele. Identifedambém que o usuario ndo pesquisa no
catalogo de materiais o produto que ele desejaigdbqorre é que ele solicita por escrito uma
compra, as vezes, até mal especificada, necessithndorrecdes posteriores apontadas pelo

pregoeiro, conforme aponta o seguinte relato:
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N&o sei. Eu acho que ndo. A parte dele (do usuarg@Ente procura mostrar
pra ele [...] como o material tem que ser, muito lmetalhado porque ele
tem que pedir aquilo que ele quer. Depois chegaexeamplo, um material e

ndo tem o detalhamento que ele quer. Ele imaginmuaoisa, ai pediu, mas
chegou e ele diz: "mas esse ndo tem aquilo, ageglécio”. Eu digo: "mas

vocé ndo pediu”. Entdo, essa parte é que nos prracgrorientar. Eu digo

"procura botar tudo que vocé quer [...], vai compuena balanca, tem

detalhes que vocé acha necessario coletar. fnjuita na internet. E esse o
aparelho que eu quero?". A gente ndo vai colocaraeca, a gente vai

colocar aquela descri¢cdo, aquele detalhamento &emleque fundamentar

porque ele quer aquele detalhamento para néo ahiEci

O fato do usuéario ndo compreender 0 seu papel ocegso eletrénico de compras,
isto €, especificar bem o0 que ele solicita, tenv@rado a sua prépria insatisfacdo, conforme

aponta o seguinte relato:

O que acontece, as vezes, é que 0s setores mardawem aquela

dificuldade. Eu ndo tenho o conhecimento porqueceuo comprador, né?
A éarea interessada técnica é que sabe o que qufrEftdo, as vezes,
acontece dele ndo detalhar e a gente achar que ggeista bem explicito,
mas nao esta. Faltou mais algum detdthe fica revoltado.

Uma questdo também importante identificada nestasa € que alguns usuarios
podem estar insatisfeitos com o pregao eletroneodd ao fato de ndo ser permitido o
direcionamento da compra para fornecedores queanentualidade superior, conforme

aponta o seguinte relato:

Dentro do possivel que a gente faz, a gente pranastrar pra eles (os
usuarios) os limites do pregdo que € justamentestdsmos Ihe dando com
véarios fabricantes. A gente ndo pode direcionaa mamelhor. Eleacaba
aceitandoe sem problema.

Apesar da constante evolucdo @omprasNet o especialista sente dificuldade de
navegar no sistema, o que indica um provavel pnoblde usabilidade, conforme aponta o

seguinte relato:

O ComprasNetsta sempre evoluindo. Ta cada vez melhor. Arfamga é
aguela coisa: Vocé usa um pouco. Daqui a pouco esgéece, ai volta. Eu
acho que as vezes falha, assim, um pouco desse pgsasso (Fez isso.
Agora faz aquilo. O préximo passo é esse). Tem mursejue voceé fica ali
perdido. Como voltar praguela situacdo. Como falsso ai, € sé com o
tempo mesmo. Agora uma pessoa que ta comecandezes, ela apanha e
0s manuais néo explicam bem néo.

O pregoeiro acredita que o catalogo de mater@mssanta falhas, uma vez que falta a

descricdo completa de alguns itens, conforme appséguinte relato:
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As vezes, o catalogo ndo detalha bem n&o. Por dagtiyemos agora uma
tentativa de compra de moéveis e 0 que nds queriastasa com o preco
bem acima e na hora do pregdo o preco ficou berxabBntdo esses
fornecedores que ganharam ndés teriamos que fazarpasguisa muito
grande antes de fechar com eles porque o preceaestaito abaixo. [...].
Pelo valor, a gente via que a composi¢cao do matéi@mera boa pra poder
botar aquele preco 14 em baixo. [...] Vocé pega omaga. O material € mdf,
nédo sei 0 que. Tudo isso especificado.

Por altimo, ja apods o final da entrevista, o esista quis fazer uma colocacéo sobre
uma fraude que ele tomou conhecimento através ilaalede uma revista especializada.

Trata-se da formacéo de cartel no pregéo eletrpoadorme relato abaixo:

Tem uma coisa que tem que ser vista. Que t4 seistln Temos ai o

Tribunal de Contas, o Ministério Publico, a CGU digam ai de olho né?

Entdo existe, dependendo do lugar, empresas qupraggamam para

participar de pregdes e ganhar né? [...] quem d&ie [...] sdo justamente
esses 0rgdo que ficam pegando os pregdes pra \gre @ que eles véem?
Eles véem aquelas empresas se repetindo no pregioama ganha, ora
outra ganha, sempre se revezando ta. E como rémdazesporadicamente,
a gente ndo percebe, mas a gente tem visto naarelidribunal de contas
gue h4 esses atrtificios [...]. Agora como quelsso & meio dificil né? Tem

gue ter um 6érgao vasculhando, levantando essadguespegando essas
empresas. Porque nds que participamos, a gentemasssa Visao né?

4.2.3 O fornecedor

Nesta secado, de forma diferente da anterior, pé@sa@ntados ao mesmo tempo 0s
dados obtidos tanto na entrevista estruturada quenéntrevista semi-estruturada.

O gestor do fornecedor que presta servigos acuusarespondeu que a empresa esta
no ramo ha cerca de 2 anos e 4 meses, mas assimoat@ com essa instituicdo publica ha
cerca de 2 anos.

Ao ser indagado sobre seu conhecimento a cercédummonamento do pregao
eletrénico, o gestor respondeu que conhece muito cmo funciona essa modalidade de
licitacdo, pois ja participou de varios pregbegmade possuir contrato com algumas

instituicées publicas, conforme apontam o segugltdo:

A gente tem varios contratos. O lbama, a FiocruzHu presto servico la na
Fiocruz ha uns dois anos. A gente tem motoristapdiza e tem a parte de

biotério.
Sobre capacitacdo, o fornecedor disse que jaulsps na area por iniciativa propria e

o governo disponibiliza um manual para fornecedm@€omprasNet mas enfatizou que
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aprendeu pouco e o aprendizado ocorreu mesmo goéatiea do dia-a-dia, conforme trecho
abaixo:

[...] j&, mas séo todos iguais (0s cursos), hdesaenta muita coisa nao.
Acho que o dia a dia é que ensina mais. Esse foirgaciativa minha. O
governo bota |4 o manual, quem quiser ler.[...Jamual 14 do fornecedor. Se
aprende mesmo € no dia a dia, participando, apdohperdendo.

O gestor do fornecedor acredita ainda que o pre&dgtodnico ndo significa uma
questao potencial de preocupacado, no seu casoyeangue as instituicdes publicas ndo sédo
0S principais compradores e responsaveis por parcehsideravel do seu negocio.

Portanto, ndo € confirmada a hipotese levantad@aloras (2010), conforme aponta o

seguinte relato:
[...]Procura sempre balancear.

Um dos beneficios do pregéo eletrénico relatadbs fornecedor € a diminuicdo dos
custos para participar da disputa em localidadgamties da sua sede. Além disso, o gestor da

empresa sente que O processo € mais rapido e drangp se comparado as outras

modalidades de licitacdo, conforme aponta os seggirelato:

Quando existia a concorréncia e a tomada de prexonais dificil para
outras empresas [...] porque tem que se locomdeeowtros Estados para
participar e isso gerava um custo alto né? [.illzag mais 0s processos.
[...] deixou de forma mais transparente.

Assim, a partir do pregéo eletrénico torna-se pessi reducdo de custos do processo
de licitacdo, tanto da AP quanto do fornecedor; umagor transparéncia nas negociagdes é
alcancgada, pois tudo pode ser acompanhauiine por qualquer cidaddo (ALVES; SILVA,
FONSECA, 2008). Alves, Silva e Fonseca (2008) esph que a verséo eletronica do pregao
encurta a distancia entre fornecedores e compra@oreduz a necessidade de infraestrutura,
ao substituir a sesséo presencial pela eletréAgsim, os beneficios do pregéo presencial sao
alavancados, uma vez que, além da reducéo de pliagaui 0s custos processuais, aumenta
a competicao e privilegia a transparéncia.

Quando indagado sobre como agiria se o pregoermlidse ndo aceitar o seu precgo
estabelecido na fase de lances, o gestor respau@endo cederia a pressao para baixar mais
0 preco, pois ja havia ganhado a fase de lanc@sda antraria com recurso administrativo

caso o pregoeiro resolvesse desclassificar suaesmponforme aponta o seguinte relato:

Quem sabe do preco da gente somos nds mesmos,macegoeiro. Cada
empresa tem 0 seu custo.
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Essa postura indica que o fornecedor ndo agiriandefé. Contudo, uma postura
diferente poderia por em risco todo o processaGelEio de compras, uma vez que 0
fornecedor poderia ceder a pressdo apenas pareerversd instituicdes publicas, mas
fornecendo, por exemplo, materiais de baixa quadidaara compensar a diminuicdo da sua
margem de lucro, mesmo havendo punicdo previstéegialacdo para as empresas que
adotam essa prética.

Sobre o seu grau de satisfacdo com pregao elatrGmpestor, no geral, ndo considera
que seja muito alto em razdo de uma questdo deematiegal (habilitacdo somente ocorre
apos a fase de abertura de propostas), e de paestomaistrativa dos agente publicos que
acabam prejudicando o fornecedor, a0 mesmo temm@o leyam a uma sensacdo de

impunidade, conforme relatos abaixo:

Na realidade o pregdo sé trouxe um problema ¢s3a abertura de
propostas antes da documentagdo néldso prejudica muito porque as
empresas [...] tem empresas que mergulham os seg paixam muito os
Seus precos, certo?, e as vezes nao tém o documedim sdo punidas né?
Entdo so fica forcando a eles a baixarem seus gregtendeu? SO que na
realidade ela esta blefando. Ela blefa la o preta, @ntendeu? Na realidade
0 Orgdo tem que punirporque vocé declara na licitacdo que cumpre todos
0s requisitos de habilitagdo, e ndo cumpEtes [os licitantes] s&o
desclassificados e fica por isso mesm®&No momento que 0 governo
comecar a condenar, vetar essas empresa, né?iissd diminuir e a
concorréncia vai ser mais leal,né? E um problem#onaério também
porqgue quando vocé [...] o primeiro colocado nog@cena proposta de
precos, ele tem 24 horas, dependendo do editah @presentar a sua
planilha adequada ao lance, né? Ai, por exempko,éeldesclassificado
porque errou no item tal. S6 que o segundo jaltérsto qual foi o erro dele,
ndo vai errar, entendeu? Isso € um problema saéndém porque tira a
oportunidade do terceiro porque o segundo ja saéroodo primeiro [...].
Na concorréncia ndo. Todo mundo entrega 0 envataphora e quem é
desclassificado ndo tem como corrigir, ndo tem rthsiso. Para a empresa
foi ruim. Para o érgao foi bom porque vai pegaremar preco.

O fato das empresas nao serem punidas nao pdifiegus abertura de proposta apos
a documentacdo, pois a maior vantagem do pregadoelrdo as outras modalidades de
licitacdo é permitir a verificacdo da habilitac@o, final, apenas do licitante que ofertou o
menor preco porque supre-se, assim, tempo predesgeendido no exame da documentagao
dos concorrentes que foram eliminados no julgamdatpropostas (MEIRELLES, 2010).
Na hipotese do licitante vencedor ndao apresentdoosmentos exigidos no edital, avalia-se a
proposta do segundo classificado e, assim, sueessive, ou seja, no pregao, os licitantes
mais bem classificados, dispdem de uma segundduoptade para reduzir 0s seus precos
(DI PIETRO, 2009; MEIRELLES, 2010; FERNANDES, 20NIEBUHR, 2011).
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Sair vencedor na fase de lances é uma questamtdgpara quem participa do pregdo
eletrénico, uma vez que o sistema encerra a etagantes de forma randdémica. Para o
fornecedor, a empresa tem que ser muito rapidagitagho dos valores, o que se torna dificil
porque o sistema nao ajuda, sendo essa a sua auecea em relacdo aGomprasNet,

conforme aponta o seguinte relato.

Eu acho muito bom o sisten@@omprasNetA gente participa de licitag&do
nas trés esferas, estadual, municipal e feder@oi@prasNeé o melhor dos
trés. O Unico problema que eu vejo nele é vocéco@geguir enxergar 0s
lances. Vocé tem que abrir outro campo l4. S6 gse as vezes ndo da
tempo de vocé alterar né? Como o encerramentcatdate pode encerar a
gualqguer momento, quando vocé clica em outro caprpover 0 menor
lance, quando voceé volta, j& acabou o pregaoE[sdrte né?

Assim, para o fornecedor, a Unica sugestao de mgadao sistema seria eliminar essa
necessidade de ter que clicar varias vezes parasvéances, motivo, pelo qual quando
indagado sobre a nota que daria para o sist@m@prasNet o gestor respondeu no
guestionario que daria a nota 8.

Contudo, esse caminho que o licitante tem queopercno sistema pode estar sendo
proposital, pois foi identificado que muitas empiestilizamsoftwarerobds para dar lances,
caracterizando, assim, uma concorréncia desleals€p esse caminho que tem que ser
percorrido pelos fornecedores ja foi uma mediddaatiopela SLTI para coibir tal pratica.

Por outro lado, a negociacdo com o pregoeiro, lgoma casos, tornou-se dificil de
ocorrer, pois os fornecedores ndo conseguem diminseu preco uma vez que ja baixou

muito o valor na fase de lances, conforme apontasygainte relato:

Na realidade com a criacdo do pregdo essa fasegieiacao ficou muito
dificil, pois como as empresas baixam muito os gewexos sem ter
documento. E isso que eu te falei, entendeu? Foommutros demais a
baixarem. Ninguém quer perder, ai vai baixandobaaiando, vai baixando,
né? Entdo quando chega no final e o pregoeiro ptagee quer negociar,
geralmente o pessoal sO negocia para arredondaregp.pBaixar um

centavo, dez centavos. Ja chegou no limite delg H.os pregoeiros déao
Servigos para empresas assim, que estdo descumpratital, a convencao,
descumprem alguma coisa, eles dao.

Em levantamento realizado no siste@G@nprasNetpor meio das Atas de dez pregdes
realizados nos ano de 2011 e 2012 e escolhido®rdeafaleatoria nas duas instituicdes
pesquisadas, verificou-se que a média de descantase de negociacéo foi de 0,67 % , ou
seja, bem inferior a média de desconto na faserde$ que foi de 19,27 %, conforme Tabela

11:



111

Tabela 11 - Descontos praticados no pregédo eletr@oi
NUmero do Pregéo / Fase de lances Fase de Negociagao
Ano / Instituicdo. | % de desconto em relacéo aé6 de desconto em relacéo a
preco estimado. fase de lances.

013/2012/IBAMA -7,14 -1,72
005/2012/IBAMA 0,35 - 0,39
002/2012/IBAMA - 29,60 0,00
010/2011/IBAMA -11,63 0,00
007/2011/IBAMA -0,01 -4,52

09/2012/INCRA - 26,00 -0,01

08/2012/INCRA - 74,50 - 0,02

07/2012/INCRA -11,36 0,00

06/2012/INCRA - 18,20 0,00

04/2012/INCRA - 14,59 0,00

Média - 19,27 - 0,67

Fonte: Elaborado a partir do sister@@mprasNet

Os resultados da tabela 11 demonstram que engbge@ao houve negociacdo, em 2
houve apenas arredondamento de valores. E posambEm levantar as hipotéses que no
pregdo 08/2012 houve uma estimativa superdimerddonau 0 preco contratado é
inexequivel, uma vez que o percentual de descantacima de 70%, quando em média o
percentual de desconto gira em torno de 10% a 3%haioria dos pregdes realizados. No
pregdo 005/2012 o valor apos o encerramento dad@dances ficou acima do estimado,
indicando que pode ter havido uma estimativa subdgownada ou ndo houve disputa ou
fornecedores que participaram desse certame.

Na maioria das vezes o0 pregoeiro pede ao fornecgsoapenas arredonde o valor, e
além disso, alerta-o quanto a inexequibilidade dapgsta. Contudo, parece-nos que 0
especialista nem sempre checa se a proposta decémtor € compativel com os valores de
mercado, ou seja, nem sempre verifica se a progostaxequivel ou ndo, bem como nem
exige gque a empresa comprove que sua propostagéiegk conforme apontam o seguinte

relato:

Eles (os pregoeiros) ndo tentam baixar mais poetpgetem 14 uma planilha
de estimativa de custo que ele tem que fazer aetesna licitacdo. Entéao
ele ja sabe praticamente o preco que a pessoa Pette.contrario, eles
ficam alertando as empresas sobre o preco inexaduiy "Cuidado, vocé

esta baixando o seu prec¢o”. No caso a mao de olsaario € definido, os
encargos sdo definidos, o vale transporte é defingkralmente eles nem
pedem para negociar.

Neste sentido, por for¢a de dispositivo legal, itehse que o pregoeiro tem o poder-
dever de, verificada a inexequibilidade do pregtatio por determinado licitante, promover

sua desclassificacéo, declarando vencedora a peogae havia sido coberta pela empresa



112

desclassificada (DI PIETRO, 2009; MEIRELLES, 20EERNANDES, 2011; NIEBUHR,

2011).

No Quadro 8, mostra como ocorreu uma negociagaanpio da troca de mensagens,

em um pregao eletrénico realizado em dezembro #i2.20

Quadro 8 - Troca de mensagens nmmprasNet.

Troca de Mensagens

O

Data Mensagem
Pregoeiro 17/12/2012 | Bom Dia Srs. Licitantes. estamos iniciando o PreBaa Sorte
10:32:55 para todos.
Sistema 17/12/2012 O(s) Grupo(s) G1 esta(ao) em iminéncia até 10:54 de
10:49:45 17/12/2012, apos isso entrard(do) no encerramésdtdeo.
Sistema 17/12/2012 | Srs. Fornecedores, todos os itens estdo encer@eldsiniciadd
11:21:22 | afase de aceitacdo das propostas. Favor acomptrdnggs dd
consulta "Acompanha aceitagédo/habilitacdo/admigloie”
Pregoeiro 17/12/2012 | Para CERES M GALVAO - EPP - Sr. Licitante podegsar as
11:30:16 | ofertas para os itens: 6, 7 e 9. Pois estdo cqmeg®s acima d
cotado.
12.033.155/0001-0 17/12/2012 | Sr. pregoeiro, qual seria 0 prego cotado pelo ono@@ ver se
11:48:26 eu poderia chegar ao pre¢o?
Pregoeiro 17/12/2012 | Para CERES M GALVAO - EPP - Para o item 6, o vatiado
11:52:33 | foi de R$8,61, para o item 7 foi de R$0,03, paitern 9 foi de
R$0,04.
12.033.155/0001-Q] 17/12/2012 Pedimos alguns instantes que estamos verificando.
11:56:50
12.033.155/0001-0| 17/12/2012 | Sr. Pregoeiro para o item 6 podemos cotar um ¢EdR$ 8,60
12:03:30 | paraoitem 7 o valor de R$ 0,03 e o item 9 podechegar ate
R$ 0,03.
Pregoeiro 17/12/2012 Para CERES M GALVAO - EPP - OK! Aceitaremos as
12:05:50 propostas.
12.033.155/0001-0) 17/12/2012 OK!
12:06:50
Sistema 17/12/2012 | Senhor fornecedor CERES M GALVAO - EPP, CNPJ/CPF:
12:08:12 12.033.155/0001-03, solicito o envio do anexo ezfer ao
grupo G1.
Pregoeiro 17/12/2012 Para CERES M GALVAO - EPP - RETORNAREMOS AS
13:11:25 14:00HS.
Sistema 17/12/2012 Senhor fornecedor CERES M GALVAO - EPP, CNPJ/CPF:
15:10:22 12.033.155/0001-03, o prazo para envio de anex@grupo
G1 foi encerrado pelo Pregoeiro.
Sistema 17/12/2012 | Srs. Fornecedores, esté aberto o prazo para cedesintengaa
15:16:22 de recursos para os itens/grupos na situacao eiéo ac

habilitado” ou “cancelado na aceitacao’.
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Quadro 8 - Troca de mensagens nmmprasNet (continuacdo).

Pregoeirq  17/12/2012 Foi informado o prazo final para registro de innde recursos:
15:17:13 17/12/2012 as 15:38:00.

Pregoeirq  17/12/2012 Os Anexos solicitados foram entregues em méaos.
15:19:09

Fonte:ComprasNet.

Percebe-se, neste exemplo dado, que embora oemegwio tenha solicitado o
arredondamento de valores, 0 Unico parametro decieegio foi o preco estimado. Ou seja,
nao houve a comparacdo do menor lance ofertadoe(l@ncedor) com outros valores como,
por exemplo, contratos firmados por outras ingtiies publicas por meio de outros pregdes ja

realizados, para se chegar a um preco mais vaotpgoa a AP.

4.3 Analise comparativa dos casos

Os estudos de casos multiplos representam umatuomade de se fazer
comparacdes. Portanto, nesta secao, verifica-seraslhancas e diferencas existentes entre
as duas instituicbes publicas a luz do referentzéfrico e dos temas abordados nos

guestionarios e nas entrevistas.

4.3.1 Entre os usuarios

No quadro 9 sdo apresentados andlises compardtisasasos para 0 sujeito usuario.
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ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

USUARIOS

CASOS

A

B

TEMAS

NIVEL DE CONHECIMENTO EM PREGAO
ELETRONICO

76, 92% compreende pouco ou razoavelmemt®0% compreende muito pouco ou um po

como funciona todas as etapas do pre
eletrénico.
16% compreende bem ou muito bem.

gacomo funciona todas as etapas do pre
eletrénico.
» 10% compreende razoavelmente.

QUALIDADE DOS MATERIAIS E SERVICOS

Em relacéo a participacdo na especificacado
materiais e servigos, 30% dos usuarios

participou da especificacdo de materiais
servigos.

85% dos usuérios enfrentou algum tipo
problema na compra. 42% dos problemas €
relacionados a demora na entrega do pro
ou servico e 33% recebeu o produto erradd
a prestacdo do servico foi de ma qualidade.
72,72% das causas relacionadas a faltg
gualidade de materiais e servicos se conce
em falhas na especificacdo e na falta
fiscalizacdo do setor competente ou do ge
do contrato para verificar se o que
contratado corresponde ao que foi recebid
especificado na compra.

doEm relacdo a participacdo na especificacdo
naanateriais e servicos, 80% dos usuarios
ouparticiparam da especificacdo de materiaig
Servigos.

@e60% dos usuarios enfrentou algum tipo
stdproblema na compra. 13% dos problemas e
dutoelacionados a demora na entrega do pro
) OWuU servigco. 25% recebeu o produto errado
prestacéo do servigco foi de ma qualidade. 2
) destd relacionado a entrega do produto
:ntrelefeito sem a substituicdo por outro. 3
deputras causas.

stoB1,25% das causas relacionadas a faltd
foi qualidade de materiais e servicos
) ogoncentram em falhas na especificacdo €
falta de fiscalizacdo do setor competente ol
gestor do contrato para verificar se o0 que
contratado corresponde ao que foi recebidd
especificado na compra.

ICO
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ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

USUARIOS

CASOS

A

B

TEMAS

PRECO DOS MATERIAIS E SERVICOS

* 54% acreditam que 0 preco tem 0 mesmo
da qualidade em uma compra. (1/2)

* 31% afirmam que o preco tem importan
menor do que a qualidade. (1/3)

» 15% consideram que 0 preco é mais imports
que a qualidade. (2/3)

» 54% estao satisfeitos com o pre¢co negociad
pregdo eletrbnico. 23% estdo insatisfeito
23% n&o souberam responder porque
tomam conhecimento de valores negociado
pregéao eletrénico.

da qualidade em uma compra. (1/2)
ce20% afirmam que o preco tem importan
menor do que a qualidade. (1/3)

menor do que a qualidade. (1/5)

Der@0% consideram a preco € mais importante
5 @ qualidade. (2/3)

NéR0%
5 Ncnportante que a qualidade. (4/5)

* 10% estdo satisfeitos com o preco negoc

50% ndo souberam responder porque
tomam conhecimento de valores negociado
pregao eletrbnico.

)es?0% acreditam que 0 preco tem 0 mesmo peso

cia

amt20% afirmam que o preco tem importancia bem

que

consideram a preco é bem mais

ado

no pregdo eletrénico. 40% estdo insatisfeitos e

nao
5 N0

CAPACITACAO EM PREGAO ELETRONICO

* 69% n&o receberam treinamento em pre
eletrénico.

 Retirando a parcela que nao soube informa
fatores relacionados a falta de treinamentd
usudrio no pregao eletrdnico, a maioria ( 33
acredita que nédo foi treinado pela inexistér
de previsdo no plano de capacitacdo

eletrénico.

reosMetade dos usuérios acredita que nédo
dotreinado em pregdo eletronico devido
%) inexisténcia de previsdo desse curso no p
cia de capacitacéo da instituicéo.

da

instituicao.

g8d0% ndo receberam treinamento em pregao

foi
a
ano




Quadro 9 - Sintese dos resultados - Usuarios (camia¢ao).
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ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

USUARIOS

CASOS

A

B

TEMAS

SATISFACAO COM O PREGAO ELETRONICO

* 92% dos usuarios se mostram pouco
razoavelmente satisfeitos com o preg
eletrdnico. 8% estdo muito satisfeitos.

e Houve equilibrio entre a maioria d
problemas que levaram a insatisfacdo
usuario (Falta de agilidade na compra, faltg
apoio as atividades do pregao, falta de
politica de treinamento para o usuario €
cultura e o clima organizacionais). A falta
recursos orcamentarios representa apenas

0ur0% dos usuarios se mostram um pouco
jaomuito pouco satisfeitos com o preg
eletrénico. 10% tem um nivel um pouco &
ps de satisfagéo.

Ima70,59% e estdo distribuidos equitativame
? a entre a falta de apdio as atividades do pre
de por parte da instituicdo, falta de uma polit

recursos orcamentarios para realizar

compra.

ou

Ao

Ito

do Dentre os seis motivos apontados para a
| deinsatisfacdo do usuario, trés representam

nte
gao
ica

b%. de treinamento para o usudrio e a escasse¢z de

a

Fonte: Elaborado pelo Autor.



4.3.2 Entre os especialistas (pregoeiros)

No quadro 10 sdo apresentados analises compardtigecasos para o sujeito pregoeiro.

Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros.
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ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

VISAO DO PROCESSO
(BENEFICIOS E ENTRAVES)

» Apresentou uma visdo ampla dos benefici
uma visdo limitada dos entraves.

* Beneficios: menor desgaste no pre
eletrdnico em relagdo as outras modalida
de licitacdo. Maior agilidade. Reducéo
fraudes. Reducéao de Custos.

» Entraves: a demora para efetuar a trocs
produtos entregues com avarias no casq
fornecedores serem de outros Estados.

D8 eOcorreu o0 contrario do caso A, ou seja, Vi
limitada dos beneficios e visdo ampla ¢
jao entraves.
idesBeneficios: reducdo de custo e ma
de transparéncia.
» Entraves: dificuldade de checar o pré
1 denegociado com 0s precos ja praticados
) deoutros o0Orgados. Pressdo do ambiente
relacdo ao tempo para comprar. Falta
resposta das empresas para as solicitacd
cotacdes. Cultura do usuario em direciong
compra para um produto especifico.

540
los

ior

2CO
por
em
de
es de
ar a

CULTURA

PROPIEDADES
INSTITUCIONAIS

* O usuéario ndo se envolve com o proce
eletrébnico de compras, razdo pela qual
especifica adequadamente a solicitacdo
compra e ndo domina as normas de licitaca
servico publico.

» Usuério sente receio de se envolver devid
histérico de fraudes e corrupgdo envolvend
area de compras.

* Pregoeiro acredita que a cultura organizacig
pode dificultar o seu trabalho de forma
pouco elevada.

ss@ usuario restringe a compra, direcional

napara um produto muito especifico, s

deenhuma justificativa aparente.

DA falta de planejamento da compra revelg
como um aspecto cultural na instituicao e

0 @mediatismo resultante dela tem gerado (

0 @ressao no setor de compras.

* Pregoeiro acredita que a cultura organizacig

bngdode dificultar o seu trabalho de forma

Umpouco elevada.

ndo
Bm

1-Se
? O
ma

pnal
m




Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros iitiouacdo).
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ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS G
ESPECIALISTA (PREGOEIRO) A B
* A instituicdo n&o possui padrbes normatizades A instituicAo n&o  possui  padroes
0 o e por isso adota 0 manual de procedimentos donormatizados e por isso adota o manual de
LLl < PADROES DE PROCEDIMENTOS  Ministério do Planejamento. procedimentos do Ministério do
2z OPERACIONAIS Planejamento.
a o O * Existe um padrdao para tramitacdo dos
g i padrdo pa ¢
= T 8 processos  administrativos de  pregao
= a b eletrénico.
8 ('7) * Nao foram identificados mecanismos |de O pregoeiro analisa as descricdes dos
a Z MECANISMOS DE CONTROLE controle administrativo. produtos para identificar possiveis vicios que
ADMINISTRATIVO possam direcionar a compra para uma

exclusividade.
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Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros fitiouacéo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

QUALIDADE DE PRODUTOS
E/OU SERVICOS

Problemas de qualidade devido
especificagbes mal feitas, provocando o
atendimento das necessidades do usuario
falta de fiscalizacdo do setor competente.
Especificacdo de materiais e servicos
feitas exclusivamente pelo setor solicitante
Problemas relacionados a demora na ent
do produto ou prestacdo do servi¢o, prodt
entregues errado ou servico de ma qualida
nao entrega do produto ou ndo prestaca
servigo contratado.

A falta de fiscalizacdo do setor competenteg
do gestor do contrato tem contribuido par
aquisicdo de produtos ou servicos de
gualidade.

Catalogo de materiais e servicos ¢
equivalentes nos problemas de especifica
genéricas ou incompletas.

a A falta de planejamento ou de
, € @ qualidade dos produtos pois a realizaca
pregbes em final de exercicio financeiro t
sdo limitado o tempo para testar os materiais
gue acaba provocando a aceitacdo
regaprodutos de ma qualidade.
itos Especificacbes de materiais e servigos e {
de eem parceria com o setor solicitante.
b «doProblemas relacionados a entrega de prod
errados ou a prestacdo do servico de
ou qualidade e a entrega de produtos com de
a a sem a substituicdo foram enumerados.
ma A falta de fiscalizacao do setor competente
do gestor do contrato e a ma fé do fornece
530 tem contribuido para a aquisicdo de prod
cOesou servigos de ma qualidade.
» Catalogo de materiais € melhor do qug
catalogo de servigos.

m

nao cronograma de compras acaba influenciando

D de

em

, 0
de

eita
utos
ma
feito
ou
xdor

uto

0]

PROPRIEDADES INSTITUCIONAIS

PRECO DE PRODUTOS E
SERVICOS

O usuario € responsavel por realizar
pesquisa de pregos, ndo havendo qual
verificacdo do pregoeiro em relacéo a alg
tipo de distorgéo entre as propostas.

O pregoeiro verifica, algumas vezes, se
preco estimado na solicitagdo de cotacd
compativel os praticados no mercado e is
feito através comparando com os pre
pagos pela AP para objeto igual ou similar.

*a O especialista € que é responséavel por rea
uera pesquisa de precos.

preco estimado na solicitacdo de cotacd
2 0 compativel os praticados no mercado e is
o éfeito através comparando com o0s pre
50 épagos pela AP para objeto igual ou similar.
cos

um O pregoeiro verifica, algumas vezes, se

lizar

o
[N CD‘O

oS
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Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros fitiouacéo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

PROPRIEDADES INSTITUCIONAIS

ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO

* Pregoeiro ndo considera importante a fas
negociacdo em relacdo a fase de laf
porque existe resisténcia do fornecedor f
baixar o preco.

* Negociagdo s6 ocorre se 0 pre¢co do me
lance estiver acima do preco estimado de
a limitacao legal.

» Especialista j4 deixou de negociar por tef
que o preco fiqgue muito baixo e por iss(
fornecedor solicite logo uma repactuag
(Porém, ha impossibilidade legal de conce
reajustes antes dos prazos estabelecido
legislacéo).

» Especialista se sente desconfortavel
negociar com o fornecedor por ndo conhe
0 objeto da licitagdo, além de ndo se
conhecimentos maiores em negociacao.

* Além do valor estimado na contratag
utiliza-se como parametro de negociagad
lances ofertados.

pardnouve significativas reducbes no preco

materiais ou servicos, ou seja, apesar de

»nogificil negociar porque ja passou a fase

iddances, a negociagdo ndo deixa de
importante.

dempreco do menor lance ja esteja abaixo do p
s regstimado, ndo tenta convencer o forneced
baixar mais. Ou seja, a negociagado

scefegal (preco do menor lance superior ao p
terestimado).

» Especialista ja deixou de negociar por tel
50,que o0 preco fique muito baixo e por issd
ofprnecedor solicite logo uma
(Porém, ha impossibilidade legal de conce
reajustes antes dos prazos estabelecido
legislacao).

repactuag

p d€regoeiro da importancia um pouco alta a fase
icede negociacdo porque na fase de lances ja

dos
ser
de
ser

merEspecialista j4 teve dificuldade na negociagéo
» oalgumas vezes porque o fornecedor nag se
tdomostrou disposto a negociar, todavia s¢ o

reco
or a
é

emimportante apenas se houver uma limitacéo

eco

mer
o]

ao

der

5 Na
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Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros fitiouacéo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS
ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

PROPRIEDADES INSTITUCIONAIS

ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO
(CONTINUACAO)

Se 0 preco ndo tiver baixado muito na fase
lances, especialista se sente motivado
negociar.

Nao verificacdo da inexequibilidade de u

paradotado alguma estratégia para negociar,

mase negocia ou nao.

proposta de material. Facilidade maior #mN&o verificacdo da inexequibilidade de u

checar a inexequibilidade de uma proposta
servi¢o. (Pregoeiro ndo domina as regras
checar a (in)exequibilidade de uma proposta

1 dproposta de material. O pregoeiro confia
parpalavra do fornecedor no sentido de que
2). material e baixa qualidade serd entregue
compensar o baixo preco.

»ddNdo foi identificado se o0 especialista tém

mas

ele tem confiado na sua intuicdo para degidir

ma
na
um
para

CLIMA ORGANIZACIONAL

Pregoeiro acredita que o clima organizacic
pode afetar o bom desempenho das ativid
relacionadas ao pregéao eletrénico de formal
pouco elevada.

adgsode afetar o bom desempenho das ativid

pouco elevada.

fnalPregoeiro acredita que o clima organizacignal

ades

unnelacionadas ao pregéao eletrdnico de formal um

TREINAMENTO E
CAPACITACAO

Especialista s6 participou de um curso
pregdo porque ndo consegue se ausentg
servi¢co devido a sua alta carga de trabalho.

«deO especialista participou apenas de um ¢
ir die pregdo inicialmente porque ndo era m

fazer novos cursos. Posteriormente,
especialista disse que faltou motivacédo de

porque falta pouco tempo para se aposental

Urso
uito

solicitado e por isso ndo havia prioridade para

ido

ao cansaco pelo exercicio das atribuicbes e
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Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros fitiouacéo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

SATISFACAO

» Grau de satisfacdo razoavel devido a falta
apoio da instituicdo as atividades do pre
eletrénico, além da falta de colaboracao
usuario na especificacdo dos materiais
servicos e a falta de uma politica
treinamento na &rea de licitacao.

1 deGrau de satisfacédo razoavel devido a falta

080 apoio da instituicdo as atividades do pre

do eletronico, além da falta de valorizacéo

ou trabalho do pregoeiro e da cultura e do cl

de organizacional que atrapalha o trabalho
pregoeiro.

1 de
gao
do
ma
do

ESTRATEGIA DOS
FORNECEDORES

» Empresas de faturamento alto estay
abrindo empresas menores para obter
beneficios da legislacdo como o desempat
pregdo, mas sistema identifica essa estrat
desde 2012.

* Fornecedores tem se aproveitado
especificagbes mal feitas para ven
produtos que, embora se enquadrem
descricio do item, ndo atendem
necessidades do usuario.

am Empresas tém se aliado para dividir
osmercado (formacéo de cartéis).

e no

égia

de

der
na

as

PROPRIEDADES INSTITUCIONAIS

PRESSAO DO AMBIENTE

* Pressdo do usuario para comprar produt
servigcos de qualidade.

* Pressdo para que a entrega seja rapida,
gque pode acabar comprometendo alg
beneficios do processo eletrénico de comj
como a qualidade dos itens e a reducad
custo.

* Presséo revela falta de planejamento ou
um cronograma de compras.

D8 ePressdo para que a entrega seja rapida,
especialista ndo se sente acuado por isso,
fat@s procedimentos preparatorio do pre
unsdeverao ser atendidos independentement
prasexisténcia de pressao.
) dePressao revela falta de planejamento ol
um cronograma de compras.
de

mas
pois
jao

e da

de
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Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros fitiouacéo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

TREINAMENTO E
CAPACITACAO

Usuério ndo estd qualificado para solicitarea Treinamento do usuario ndo tem s

compra. Questdo cultural pode influencia
capacitacdo pois 0 usudrio tem receio de
envolver com licitacdo, dado o histdrico
fraudes e corrupcdo envolvendo a area
compras.
Falta de treinamento pode ser um indicio

> se tem procurado orientar 0 usuario
de especificacdo de materiais e servicos.
de Falta de treinamento pode ser um indicio

de para que o usuério aprenda a especificar

do

r a adotado na instituicdo, mas o especialista

na

de

que existe falta de preocupacao dos gestores

um

que existe falta de preocupacao dos gestoresproduto ou servico ou a elaborar um termo

para que o usuario aprenda a especificar
produto ou servico ou a elaborar um termg
referéncia.

um de referéncia.
de

PAPEL NO PROCESSO
ELETRONICO DE COMPRAS

USUARIOS

O especialista afirmou que a maioria (
usuarios desconhece o0 seu papel
planejamento da contratacdo. Ou seja,
entende que se papel € especificar bel
objeto, seja material ou servico. Na opinido
pregoeiro isso se deve ao fato do usuario

conhecer as normas e ter medo de licitag&do

los O usuario ndo compreende o0 seu pape
noprocesso eletrdnico de compras, isto

m o
do
nao

naoespecificar bem o que solicita para comprar.

no
él

SATISFACAO

O pregoeiro acredita que ndo € poss
mensurar a satisfacdo do usuario com o prg
eletrénico porque o0 usuario sequer conhec
procedimentos adotados para comprar
material ou servigo.

e oscompra para fornecedores que
o qualidade superior.

vel Insatisfacdo do wusuario com o pregéo
>gaceletronico porque néo € permitido direcionar a
tenham
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Quadro 10 - Sintese dos resultados - Pregoeiros iitiouacdo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS

ESPECIALISTA (PREGOEIRO)

CASOS

A

B

TEMAS

SISTEMACOMPRASNET

SUGESTOES DE MELHORIA NO

O especialista percebe que o catalogo
materiais e servicos dGomprasNeté mais
dificil de pesquisar do que no SIASG
acredita que esse € um aspecto que po
ser melhorado no sisten@mprasNetalém
de uma melhor consolidagdo das informag
no sistema de compras, a exemplo
documentacao do licitante.

*deEspecialista sente dificuldade de navegar
sistema (problema de usabilidade).

e

deria

oes
da

no

MATERIAIS E SERVICOS DO
COMPRASNET

SISTEMA DE INFORMACAO

CATALOGOS ELETRONICOS DE

O catdlogo de materiais e servigos nag
confiavel pois existem falhas n
especificagbes que, em alguns casos,
podem ser corrigidas pelo pregoeiro.

A deficiéncia nas especificacbes tanto
catdlogo de materiais quanto de servicos le
pregoeiro a utilizar o artificio de estabele
clausula no edital solicitando que o fornece
em caso de duvidas na especificacdo, cons

» €O catdlogo de materiais e servicos na

as confiavel pois  existem falhas n

nacespecificacbes como a falta de descrig
mais completas de alguns itens.

do

va o

cer

jor,

dere

D é

oes

0 que estd no edital e ndo no catélogo.

Fonte: Elaborado pelo Autor.



4.3.3 Entre os fornecedores

No quadro 11 sdo apresentados analises compardtigacasos para o sujeito fornecedor.

Quadro 11 - Sintese dos resultados - Fornecedor.
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ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS
FORNECEDOR

CASOS

A

B

BENEFICIOS DO PROCESSO
ELETRONICO DE COMPRAS

Relatou apenas que a mobilidade €
vantagem do pregéo eletrbnico em relaca
outras modalidades de licitacéo.

e a Diminuicdo dos custos para participar

D asdisputa em localidades distantes da sua se

* Processo mais rapido em relagdo as ol
modalidades de licitacéo.

» Maior transparéncia nas negociagoes.

ENTRAVES DO PROCESSO
ELETRONICO DE COMPRAS

TEMAS

Tempo longo para a realizacdo do pre
eletronico. Além disso, uma dificuldade relg
foi o fato do pregoeiro ndo se comunicar ¢
o fornecedor para avisar, por exemplo, sg
intervalos e prazos durante a realizacag
sessao virtual.

gao Habilitacdo somente ocorre apds a fase
ata abertura de propostas o que acaba tiran
om oportunidade de uma empresa que tiro

dadesclassificagdo do primeiro lugar, o segu
lugar ndo vai cometer o mesmo erro
primeiro, diferentemente de outr
modalidades, onde todas as empre
entregam o envelope ao mesmo tempo,
havendo, portanto, a possibilidade do segu
lugar corrigir.

» Falta de punicdo para as empresas que
cumprem com o requisitos de habilitacao |
a uma sensacao de impunidade.

bre terceiro ou quarto lugar pois se houver

da
de.
Itras

de
do a
TN
a
ndo
do
as
2sas
nao
ndo

nao
Bva

TEMA GERAL - COMHECIMENTO GERAL

CAPACITACAO

N&o j& fez cursos sobre pregdo eletron
mas 0 seu superior imediato realiz
treinamento e que o aprendizado realmg
ocorre a partir dos erros do dia a dia.

€0, J& realizou alguns cursos de pregéo eletr§
ou mas acredita que ndo ajudou muito no di
entedia e considera todos 0s cursos iguais
portanto, pouco agregam.

nico
A-a-
3 e,
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Quadro 11 - Sintese dos resultados - Fornecedor (tmuacéo).

ANALISE COMPARATIVA DOS RESULTADOS
FORNECEDOR

CASOS

A

B

VISAO DO PROCESSO DE
NEGOCIACAO

O pregoeiro ndo chama para negociar,
vezes, porque 0 preco vencedor da etap
lances j& esté abaixo do estimado.

*asA negociacdo é dificil de ocorrer porque

a deempresa ja baixou muito o0 seu preco na
de lances.

* Quase sempre a reducdo do preco na fag
negociacao € muito pequena.

« Caso ocorra impasse e

0 pregoe

entrar com recurso administrativo.

a
ase

e de

iro

desclassifigue a empresa, a alternativa é

ESTRATEGIAS PARA NEGOCIAR
PRECO

TEMA ESPECIFICO 1
PROPRIEDADE INSTITUCIONAL
(ESTRATEGIAS DE NEGOCIACAO)

TEMAS

Cauteloso para decidir sobre a s
participacdo nos pregdes eletrdnic
sobretudo, se considerar que o valor estim
em alguns casos é muito baixo, ou sejq
subdimensionado.

Cede a pressdo para baixar mais o pr
desde que o desconto solicitado p
pregoeiro ndo comprometa o lucro minimo
empresa.

stia Resisténcia para baixar o preco pois
0S, ganhou a fase de lances.

200,Resisténcia para baixar o preco

1, €decorréncia dos custos da emprg
(Presuncéo de boa fé, pois a postura de ¢
eco,a pressdo de baixar o preco indica qu
elo fornecedor ndo tem o interesse de entrg
da qualquer tipo de produto para compensa

reducao de precos).

-z

ja

om
2Sa.
eder
e 0
bgar
\r a

INFORMACAO

TEMA ESPECIFIO 2

PROBLEMAS DOCOMPRASNET

SISTEMA DE

Necessidade de se digitar letras para
lances, mesmo sendo um recurso para €
softwarerobo.

Grande quantidade de telas do sistema.
Falta de informagBes consolidadas e
excesso de informagBes em uma Unica telg
contrario do sistema de compras do gove
estadual que na sua opinido possibilita v

darEncerramento aleatério na fase de lances
vitarcom que o0 elemento sorte seja determin

lances. E necessério ser muito rapido
o digitacdo dos valores e ainda, assim, iSso
), acjarante que a empresa consiga vencer.
rno Dificuldade para visualizar os lances.
ma

faz
ante

para o fornecedor sair vencedor na etapa de

na
nao

melhor analise de todo o certame.

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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E evidente que a partir da andlise de dados esfrecialista (pregoeiro) e os
usuarios, percebe-se semelhancas e diferencasuaasirttituicées pesquisadas. Da
mesma forma, é possivel encontrar semelhancaseegéiwcias entre o especialista
(pregoeiro) e os fornecedores em ambas as orgéeza®or outro lado, a analise
cruzada entre usudrios e fornecedor ndo é possivelecorréncia da falta de interagédo
entre esses dois sujeitos no pregéao eletrénico.

Por outro lado, é importante destacar que apesaespecialistas terem mais de
trés anos de experiéncia e ambos terem feito apgnasirso de pregao eletrénico, sao
notorias as diferencas de percepcéo entre esses atcerca do processo eletronico de
compras publicas.

Assim, as contradicdes existentes entre os diesesujeitos nos dois casos
analisados evidencia que @-procurement possui um elemento subjetivo,
compreendido, por vezes, de forma contraditoriagpabentes humanos nos diferentes
contextos organizacionais (MOTA, 2010).

Todavia, ndo resta duvidas de que as similitudesn&adicdes existentes entre
sujeitos e instituicdes justificam a necessidadesel@dotar um modelo que permita
tratar algumas questdes do pregao eletrénico deafanivoca. Esse modelo é discutido

no proximo capitulo.
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5 Modelos defeatures no pregao eletronico

Para gerar ageaturesde um agente inteligente que possibilite obteregg
ideal em um pregao eletrénico, aléem dos dados eupianalisados e discutidos no
capitulo anterior, foi necessaria uma nova revig@diteratura que tratasse ndo apenas
sobre 0 uso da tecnologia de agentes inteligemteaomércio eletrénico, mas também
sobre aspectos legais que permeiam o pregdo etety@ima vez que esse tipo de
procurementé muito influenciado pela legislacdo. De formaudténea a revisao, foi
realizada uma consulta ao analista de sistemasnsdypel pelo desenvolvimento do
Portal de Compras do Governo Fedem@broprasNet Por ultimo, o modelo foi

submetido a um especialista em negocios para akida

5.1 O Modelo defeatures de um agente inteligente na
etapa de negociacao

A seguir € apresentado e discutido o modelo deactenisticas de um agente
inteligente atuando na etapa de lances e negocafvegao eletrénico por meio do

sistemaComprasNet.
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Figura 23 - Caracteristicas de um agente inteligeatatuando na etapa de Lances e negociacédo do pregéetronico.

—

Grau de Granularidade Reatividade

Agente Inteligente (*)

Autonomia

Habilidade Social

Adaptabilidade Pré-atividade Aprendizagem

Agente Agente
Cognitivc Reativo

(*)Atuando no Pregéo Eletrdnico
mediado pelo Sisten@omprasNet.

CE = comércio eletrbnico

Servicos
de Engenharia Comun

5

/.>\.

Preco Ideal

AP = Administracao Public ./<>\' é Opcional <™. Ou

@ Obrigatorio <@ Alternativa

Materiais e Servigos Comuns
(com excecao de terceirizacao)

-/<?\.

< ao prego estimado < ao prego médio
na pesquisa de precgs| da AP ou CE em
até 60 dias

(Calculo do § 1, do artigd
48, da Lei 8.666/93)

> que o preco inexequivel. < ao preco médio| | <ao preco estimadg > menor preco da
da AP ou CE em na pesquisa de AP ou CE em até
até 60 dias precos 60 dias

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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O modelo representa as caracteristicas levantddasm agente inteligente
necessdrias para que a AP obtenha o preco idealcotiizacdo de um sistema de
pregéao eletrénico. O construtpréco ideal deve ser compreendido como um intervalo
de valores gque se encontra entre 0 preco inexdqu® precos praticados no mercado
por meio de valores ja negociados pelas institgigilicas ou praticados no comércio
eletronico.

A partir da analise dos dados primarios, obtidos meio das entrevistas
realizadas, constatou-se que nem sempre o preg@eifica se o preco do menor lance
€ compativel com os precos ja negociados pela APsdn, na maioria das vezes o
pregoeiro ndo compara o menor lance com os varesutados em outros pregdes
realizados em até 60 (sessenta) dias antes daaggi do seu pregdo. Essa deficiéncia
diminui, em algumas situacdes, as chances de garchaim preco mais vantajoso para
a AP, além de por em risco a propria atuacao dgoeis, uma vez que este podera vir
a ser questionado pelos 6rgdos de controle par&caxpma provavel distor¢cdo do
preco aceito em relagcdo aos produtos semelhantstzalos recentemente por outros
orgaos publicos.

A comparacao dos lances com os valores pagosAgela decorrente de uma
recomendacdo do Tribunal de Contas da Unido - TOU rpeio do Acdrddo h
265/2010 Plenéario Rel. Min. Raimundo Carreiro. Egsgdo de controle externo
recomenda que a estimativa de precos deva ser feila base em pesquisa
fundamentada em informacbes de diversas fontes ,cqoo exemplo, contratos
anteriores do proprio 6rgao, contratos de outr@@a® e, em especial, os valores
registrados no Sistema de Precos Praticados noGoEARas atas de registro de precos
da Administracdo Publica Federal, além das cotagdpscificas com fornecedores, de
forma a possibilitar a estimativa mais real podsiem conformidade com os arts, 6
inciso 1X, Alinea "f", e 43, inciso IV, da Lei na@66/1993 (BRASIL, 2013h).

Todavia, foi identificado nos casos analisados qaepratica, o pregoeiro faz a
estimativa apenas com base na cotacdo especifitdocnecedores do produto/servico
similar ao que se deseja contratar. No entantoammnos os casos, eles ndo seguem
completamente a recomendacdo do TCU de observassoparametros de precos.

Neste sentido, as instituicdes publicas deixarolder um dos beneficios @s
procurementque é a possibilidade de acompanhamento diretmnstante dos gastos
publicos por meio da realizacdo de analise comparantre a aquisicdo de produtos

semelhantes em diferentes administragdes (BOF; PREY, 2010), que ajuda a essas
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instituicbes a atingirem suas metas orcament@a@snpesmo tempo em que aumenta o
nivel de concorréncia entre os fornecedores da $éitalico (CABRAS, 2010).

Assim, recomenda-se que 0 agente inteligente, déélavar em consideracao os
valores de diversas fontes, recomendadas por eggE® de controle, leve em
consideracdo também os precos praticados no caméleirbnicoem geral, para
assegurar ainda mais que possiveis distor¢coes nopospas dos fornecedores nao
contribuam para que a estimativa ndo seja a maipossivel.

Outro ponto importante, levando em ambos os casadisados, € que o
especialista ndo realiza o calculo para constatar groposta vencedora de servicos de
engenharia é inexequivel. De acordo com um dosciedigéas entrevistado, alguns
servigos de engenharia podem ser licitados utitiaam pregéo eletronico, todavia ele
nao soube explicar como se constata a inexequib#idiessa proposta, apesar do § 1 do
artigo 48 da Lei 8.666/93, ser claro e trazer kagobjetivos para apurar se a proposta
€ inexequivel.

Logo, diminuir custos levando-se em considerac@megequibilidade de uma
proposta é uma das vantagens que pode ser alcargyada utilizacdo da tecnologia de
agentes inteligentes no pregao eletrénico, umajuezsto minimiza a possibilidade do
fornecedor n&o cumprir com o objeto licitado poo s@&r capaz de honrar o preco que
ensejou sua vitéria na etapa de lances. Assim,entagnteligente poderia fazer a
analise do lance vencedor realizando o calcul@aso de servicos de engenharia, com
base nas regras que a legislacédo determina.

Niebuhr (2011), por outro lado, explica que aafale iniciativas do pregoeiro
em solicitar que o fornecedor demonstre a exeadgdloie de sua proposta pode estar
relacionada a um desconforto que uma possivel agssfitacdo causa ao préprio
pregoeiro, pois esse especialista foi o respong@rehcentivar a reducéo de precos na
fase de lances. Outra questédo que esse autor @ guando 0s pregoeiros recebem
propostas de valores baixos tendem a, em vez dtadsifica-las ao argumento de qué
sdo inexequiveis, sentirem-se satisfeitos, preferirclassifica-las, achando que
cumpriram exemplarmente os seus deveres.

Todavia, os resultados desta pesquisa apontarasgaedeficiéncia do pregoeiro
em analisar a exequibilidade de uma proposta patiar @elacionada a falta de
treinamento. Contudo, é possivel afirmar que megugose treine esse especialista em
todas as instituices publica, isso por si sO, gdt@ante que o agente humano realize

essa andlise, devido a pressdo exercida pelo oseéri relacdo aos prazos para
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comprar, que por sua vez € fruto da falta de pdemento ou imediatismo dos usuérios,
conforme evidenciado no capitulo 4 desta dissestaca

Além disso, a pesquisa identificou que um dos ®@aligtas esta desmotivado
para realizar alguns treinamentos de pregao eletroBste achado é uma evidéncia de
gue os gestores ndo tem se preocupado em mant@toses publicos motivados e
preparados para exercer a funcdo de pregoeiron@eeque é designado para ser
pregoeiro deve agregar muitas competéncias quesanecser exercidas por agente
capacitado, experiente, que se comunique comdad#, tenha firmeza e bom senso
(DI PIETRO, 2009; MEIRELLES, 2010; FERNANDES, 20INIEBUHR, 2011). E
nesse sentido que a tecnologia de agentes integygode ajudar que, em casos
similares a este, os danos decorrentes da faltpaldicacdo e caracteristicas pessoais
necessarias para que o servidor exerca o cargaedegiro, sejam menores para a AP.

Portanto, a adocdo de um agente inteligente ggmmdautomatizar a negociacao
no e-procuremenpublico podera ser uma solucdo para minimizarssipdidade de se
aceitar uma proposta inexequivel, pois permite gpi@lcance reducdes nos precos a
partir de lances sucessivos comparando esse valaoss precos negociados
recentemente em outros pregdes ou mesmo praticalosomércio eletronico. A
proposta inexequivel afeta, excessivamente, o ipimda eficiéncia, impondo a AP
prejuizos tais como: servicos mal feitos, obras goblemas estruturais e objetos
imprestaveis que implicam rescisdo de contratossertos e a realizacdo de novos
pregdes eletrénicos (DI PIETRO, 2009; MEIRELLES1@0FERNANDES, 2011,
NIEBUHR, 2011). Outrossim, a semiautomatizacao zexlnecessidade de gerenciar 0os
fatores humanos como orgulho e cultura inseridogradedo processo de negociacdo
(BEAM & SEVEG, 1998).

Apesar do agente inteligente ser utilizado na aegéo multidimensional, ou
seja, a negociacdo que considera um grupo de satmmo tempo de entrega do
material/servico e o pagamento do fornecedor (MORGA NOGUEIRA &
SILVEIRA, 2003), ele foi aqui modelado para atuaeras na negociacao do preco.

Assim, apesar da possibilidade de substituicdagdmte humano, como afirma
Preist (1999), o agente inteligente aqui modeladéa & funcdo de apoiar o operador
humano na negociagao do preco. Alguns autores ¢rara (2004) e Barbosa (2011)
concordam que o0s agentes inteligentes tém o patepara substituir os agentes

humanos. Porém, segundo os autores, ainda é necessdongo caminho pela frente
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até que os agentes possam assumir inteiramenteeb g negociador, tomando todas
as decisdes no seu lugar.

Além disso, substituir 0 agente humano pelo agenedigente implicaria em
mudar a legislacdo sobre o processo eletrnicoodgpi@s publicas. Um vez que,
atualmente, a etapa de negociacdo tem que serciexpiente conduzida por um
pregoeiro. A modernizagéo dos procedimentos destegso, por meio das TICs, deve
levar em consideragdo o carater juridico-legal tegdio eletrénico (SANTOS, 2004;
SILVA, VALENTE e MORAES, 2007). Dessa maneira, &dsaseria adotar o agente
inteligente apenas em algumas etapas para mumggogiro de algumas informacdes
para a tomada de decisao.

Outrossim, como 0s agentes inteligentes projet@dos o comércio eletrbnico
podem incorporar as regras de negoécio (BEAM & SEVE@08), para a escolha da
estratégia de negociacdo, recomenda-se que a iempiagdo adote uma abordagem
baseada em regras, até porque a abordagem de tam@oto adaptativo € indicada
guando a negociacéo envolve muitos compradoresdederes, todos negociando uns
com o0s outros simultaneamente (PREIST, 1999), ondioeé o caso desse tipo @e
procuremenpublico.

Dentro dessa abordagem de regras, elas sdo emasoida estruturas da forma
"Se-Entdo-Sendg"tendo por objetivo representar o conhecimentodepdo ser
armazenadas em bases de regras (ou de conhecimdatojnesma forma que
informacdes sdo armazenadas em registros de baskslds (FARACO, 1998). Essas
regras costumam ser armazenadas em uma memorggparalcada situagdo que ocorra
no ambiente existe uma acao especifica (BEAM & SGVIE998) e sdo processadas
por um algoritmo denominado motor de inferénciaRALO, 1998).

Para servicos de engenharia, é recomendavel ermoafja explicado - que o
agente inteligente além de comparar o melhor laooe o preco estimado, compare
também com a média de valores contratados pela LABnocontrados no comércio
eletrénico. Assim, as seguintes regras de negdorasn especificadas para o agente

aqui modelado apés o encerramento da fase de lances



134

« R1:SE (melhorLane >precoEstipuladpENTAO
msgBox ("Solicite desconto ao fornecedor e caso o valor fidige
abaixo ou igual ao preco estimado, desclassifiqu@raposta e
chame o segundo lugar para negociar! Caso o fordeceonceda
desconto, verifigue a exequibilidade da nova pregdts

SENAO

msgBox ("Solicite desconto ao fornecedor e caso ele conceda,
verifigue a exequibilidade da nova proposta! Se f@oconcedido
desconto, aceite a proposty!

Onde:
= melhorLanceé a variavel que representa o ultimo lance apoés
o término do tempo aleatorio;
= precoEstipuladcé a variavel que representa o valor estimado
pelo pregoeiro em decorréncias das recomendacoESdp

« R2:SE (melhorLance> Call mediaValoresContratad ENTAO
msgBox ("Solicite desconto ao fornecedor, pois 0 preco eston
esta acima da média de valores pagos pela Admagdt Publica
nos ultimos 60 dias! Caso o fornecedor concedaatdsc verifique
a exequibilidade da nova proposta. Se ndo houvscatdo, analise
e decida se aceita 0 valor ou cancela o it9m

SENAO

msgBox ("Solicite desconto ao fornecedor e caso ele conceda,
verifique a exequibilidade de sua proposta. Se fukoconcedido
desconto, aceite a proposty

Onde:
= mediaValoresContratad¢s € uma funcdo que retorna a
média dos valores contratados nos ultimo 60 dias.

« R3:SE(melhorLance> Call mediaValorPesquisaQEENTAO
msgBox ("Solicite desconto ao fornecedor, pois seu preconasio
esta acima da média de valores praticados no e-aegnCaso o
fornecedor conceda o desconto, verifigue a exelkpaiie de sua
proposta. Se ndo houver desconto, analise e desdeceita o valor
ou cancela o itett)

SENAO

msgBox ("Solicite desconto ao fornecedor e caso ele conceda,
verifique a exequibilidade de sua proposta. Se fuiioconcedido
desconto, aceite a proposty

Onde:
= mediaValorPesquisaCE uma funcdo que retorna a média
aritmética dos valores encontrados no comeérciooslien.

Para calcular o preco inexequivel utilizando @aéto no 8§ 1, do artigo 48, da

Lei 8.666/93, a seguinte regra deve ser utilizada:
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* R4:SE (melhorLance< (0.7 xCall menorValor(precoEstipulado,
Call mediaValoresOrcadof)) ENTAO
msgBox ("Preco inexequivel. Desclassifique a propostahante o
segundo lugar para negociar!);
SENAO
msgBox ("O preco nao é inexequivel!™)
Onde:
= menorValor(X, Y) € uma funcdo que retorna o menor valor
entre dois argumentos (eX:eY);
= mediaValoresOrcado$§) € uma funcdo que retorna a média
aritmética dos valores superiores a 50% dos valorgsdos
pelo Administracédo Publica.

Por outro lado, a Lei°n8.666/93, utilizada de forma subsidiaria no pregao
define os parametros de calculo para a verificadgdexequibilidade somente para obras
e servicos de engenharia (art. 48,8€elnos Decretos’h3.555/2000 e 5.450/2005, que
regem o pregdo, ndo existem dispositivos espesiti@ando de inexequibilidade de
precos para os demais servicos e produtos comwssmApara servicos e produtos
comuns, o agente deverd utilizar a regra R5, agsida regra R4:

* R5: SE (melhorLance< menorValorPesquisaAf) OR
(melhorLance< menorValorPesquisaQEENTAO
msgBox ("Tendéncia de inexequibilidade do preco. Por favor,
solicite ao fornecedor que comprove a exequibiledad seu lance
vencedor")
SENAO
msgBox ("Nao h& tendéncia de inexequibilidade do pt&go
Onde:
= menorValorPesquisaCE a variavel que representa o menor
valor encontrado no comércio eletrénico;
= menorValorPesquisaAB a variavel que representa o menor
valor contratado pela Administracdo Publica enbétdias.

No caso de servicos de engenharia, o especi@igtavistado afirmou que
normalmente n&do se utiliza a regra de comparacao valores praticados no
comércio eletrénico. Segundo ele, esses servigpea@dsiderados complexos e 0 seu
preco normalmente ndo é confiavel quando encontradoternet.

As regras R4 e R5 fornece subsidios ao pregoan@gwlicitar que o fornecedor
comprove a exequibilidade de sua proposta, faaldteaos participantes do pregao
eletrénico a possibilidade de comprovarem a exdglade das suas propostas de
acordo com a recomendacdo do TCU por meio do Ao6nda.100/2008 - Plenario
Rel. Min. Marcos Vinicios Vilaca (BRASIL, 2013f).
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Sobre os servicos de terceirizacao, Niebuhr (2@fifha que a constatacdo de
que o preco ofertado ndo cobre os custos podealsetificada por meio das planilhas
que descrevem todos os custos embutidos no pregavig, ainda segundo o autor, a
comprovacao da inexequibilidade quando se tratmaterial e outros servicos € mais
dificil, pois o fornecedor pode empregar tecnolsgiainvestir no aprimoramento de
seus produtos, passando a oferecer a AP propoatavamtajosas.

Logo, as regra R4 e R5 minimizam as chances debss uma proposta
inexequivel, mas é recomendavel que apds a etap@ndes o pregoeiro solicite ao
fornecedor que comprove a exequibilidade de su@ogta pois, segundo Niebuhr
(2011), existe uma linha ténue entre as proposiasequiveis e as excepcionais. O
Quadro 12 mostra os beneficios proporcionados pada regra de negdécio

especificada:

Quadro 12 - Beneficios das regras de negocios em pnegao eletrénico.

Regra Beneficios

Aumentam as chances da AP chegar a um preco maigjaso, pois além de levar
em consideracdo o preco inicialmente estimado, emtagcompara os valores flo
lances com os pregos de outros contratos firmados & AP ou encontrados mo
comércio eletrdnico. Na prética, a informacdo @ipecada de um banco de dados
interno e externo (agente de informacdo); As reggstimulam o processo de
negociacdo, pois ficara registrado que o agent&cdndas providéncias que |0
pregoeiro deve adotar. A ndo execucdo do processoedociacdo pode acarrefar
problemas futuros ao pregoeiro.

R1,
R2 e
R3

Retira a tarefa do pregoeiro de ter que fazer @ut@leliminando o risco dessa tarefa
ndo ser realizada. A realizacdo desse célculo poagente reativo simples eliming o
risco da AP firmar contrato com fornecedor queexfeu preco inexequivel, evitando,
portanto, os prejuizos que a AP poderia ter dectasede aceitar uma proposta
inexequivel que afeta o principio da eficiéncigs tmo: servigcos mal feitos, obras
com problemas estruturais e objetos imprestaveisrgplicam rescisdo de contratos,
consertos e a realizacdo de novos pregdes eladniDl PIETRO, 2009
MEIRELLES, 2010; FERNANDES, 2011; NIEBUHR, 2011).

R4

A comunicagdo do agente inteligente com o preggmra informar sobre tendéngia
de inexequibilidade obriga o agente humano a $alica comprovagao de
exequibilidade, minimizando, portanto, os riscosAdafirmar contrato que tragam
prejuizos para os 6rgdos publicos

R5

Fonte: Elaborado pelo Autor.

Destaca-se que 0 agente inteligente proposto temivel baixo de inteligéncia.
Um nivel médio ou alto € opcional uma vez que &a e um problema estruturado e o
agente apenas apoiara o0 pregoeiro no processéngbetrde compras, utilizando para
isso, regras de negocios. Ou seja, trata-se degemteareativo simples. O nivel baixo
de inteligéncia é quando o agente ndo apresentapacidade de aprendizado e
desempenham atividades rotineiras, disparadasveotas externos (ARTERO, 2009).

Assim, neste caso, 0 eventos externos sao o lalue$ornecedores e a atividade é
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considerada rotineira porque 0 agente compara @@ munir o pregoeiro de uma
informagéo para a tomada de deciséo.

Neste sentido, de acordo com Hayzeldeal. (1999), o grau de granularidade
permite classificar um agente em reativo ou cogmitSegundo esse mesmo autor, 0s
agentes reativos sdo caracterizados pelo nivebldéxinteligéncia. Logo o grau de
granularidade é uma caracteristica obrigatéria apasta para um agente reativo, dado
o nivel baixo de inteligéncia que o agente possui.

Além dessas duas caracteristicas obrigatériaser{dizagem e grau de
granularidade), o agente inteligente devera teorewmia como uma caracteristica
obrigatéria porque age sem a intervencdo do serahanou de outros agentes
(HAYZELDEN et al, 1999; HUANGet al, 2010), uma vez que seriam realizadas
comparacdes entre 0 menor lance (vencedor da @talpaces) com valores contratados
pela AP ou encontrados no comeércio eletronico, alémefetuar o calculo do preco
inexequivel. Isto significa que softwareexecutaria essas tarefa sem a intervencao do
pregoeiro.

O agente também percebe seu ambiente e responigengm habil as mudancas
que podem ocorrer a fim de satisfazer os seusivigetie projeto (HAYZELDENet
al., 1999; WOOLDRIDGE, 2009), ou seja, a reatividaden#a caracteristica também
obrigatéria.

Como a adaptabilidade é conceituada por Hayze&deal. (1999) como a
flexibilidade adaptacéo e facilidade com que o tgena suas proprias metas com base
em seu propodsito implicito (interesses), e as mefas adaptadas a cada pregdo
realizado, essa € uma propriedade também obriggiara o agente proposto.

A habilidade social também € caracteristica obdigm pois existe a
necessidade de se utilizar a comunicacdo parazsinaiformacdo ao agente humano
(HAYZELDEN et al, 1999; WOOLDRIDGE, 2009), conforme se evidencia peio
das mensagens que o sistema exibiria ao pregoeiro.

Todavia, a pro-atividade € uma caracteristicaanatiporque 0 agente apenas
responde as mudancas no seu ambiente (ofertaaislancessivos), sem se antecipar a
situacdes futuras e sem provocar mudancas ben@ficaso ambiente (HAYZELDEN
et al, 1999). Outrossim, a pro-atividade € incompatigem o nivel baixo de
inteligéncia que o agente proposto apresenta.

De acordo com a Figura 8, pode-se ainda classiisse agente cont@opher

estatico e agente deterface
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E importante frisar que em 2012 as compras e atagfies de bens e servigos
realizadas pelos 6rgaos publicos federais movimamtecerca de R$ 72,6 bilhdes,
sendo o mais alto ja registrado, com 231,8 mil ggeos licitatérios para a aquisicao de
itens como caminhdes, micro-6nibus, ambulanciasjasahospitalares, alimentos e
também servi¢os para a manutencgéo e reforma p(8RASIL, 2013b).

Portanto, o Departamento de Logistica e Servicesi& do Ministério do
Planejamento tem como prioridade ndo apenas abast@ganter os 6rgaos da AP, mas
também utilizar o poder de compra do Estado a fdaosociedade, garantindo, dentre
outras questdes, a eficiéncia do gasto publico (BIRA2013b).

Neste sentido, GomprasNee capaz de incentivar diversos setores da economia
como, por exemplo, micro e pequenas empresas (BRAXI13b), mas o modelo
proposto neste estudo, se for implementado coresgtian contribuira para diminuir a
despesa do Estado com a producdo de bens e acpoesta servicos com vistas a
satisfazer as necessidades da coletividade, ar mitiuma mudanca no sistema
ComprasNetque passaria de um sistema de processamentanda¢éo - SPT para um

sistema especialista - SE.

5.2 Uma proposta de sistema multiagente no
comprasNet

O presente estudo ndo sO conseguiu identificamaescteristicas de um agente
inteligente para atuar na fase de negociacao dgapreletrénico por meio do sistema
ComprasNetcomo também identificou gargalos em duas areasideradas criticas
por muito estudiosos da areaedprocurementa qualidade dos materiais e servigos e as
fraudes.

Neste sentido, embora a busca do menor precoratmacia pelo pregdo mereca
énfase num pais de grandes caréncias e fortesveissgdciais, nunca se pode olvidar
que 0 menor preco € apenas uma das expressfegdémeieno sentido da licitagdo:
procedimento para a busca da proposta mais vaatfiS8RAES; SLOMSKI, 2006).

A Figura 24 mostra uma proposta de sistema melitgg e, em seguida, &

discutido o modelo.



Figura 24 - Proposta de um sistema multiagente atnao no comprasNet.
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SMA (%)

I

Publicidade

Preco Ideal

Qualidade
Catalogo de Catalogo de
Materiais Servigcos
(CATMAT) (CATSER)

< ao preco de outros

Combate as Fraudes

<ao preco > que 0 preco - Formac&o de Utilizacdo de
i inexequivel pregoes o ao menor Aj SoftwareRobds
estimado q valor praticado no Cartéis
e-commerce
Fixagéo de Rodizio Diviséo do Excluséo de Restricdo
Precos Mercado Concorrentes de Oferta
Consumidor

(*)Atuando no Pregéo Eletrénico mediado pelo Sist@omprasNet.

L Obrigatorio 4. Alternativa

Opcional

AN

Ou

Fonte: Elaborado pelo Autor.
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E bastante comum a necessidade de se usar adldngslde diferentes agentes
para resolver problemas complexos como um agloroatagroblemas menores, e essa
tem sido uma estratégia bastante usada na pr&iRa8HRO, 2009). Segundo Artero
(2009) a adocéao de sistemas multiagentes podeeapaesnaior rapidez na resolucao
de problemas, por causa da obtencdo do paralelislm da modularidade obtida,
porque quando o sistema nao consegue resolver eteaninada tarefa, geralmente, é
mais simples projetar e incluir um novo agente iatesia do que substituir o sistema
inteiro. Assim, a proposta é adotar um agenteiggete em cada uma das quatro
funcdes (catalogo eletrénico, publicidade, pregai@ combate as fraudes).

A proposta de um agente inteligente para dar gidalile ao pregéo eletrénico
decorre do beneficio proporcionado pelo uso dessaologia tanto na reducédo de
precos pelo acirramento da disputa entre um mdioreno de fornecedores, quanto na
diminuicdo dos possiveis impactos que uma poskaugdle gere ao processo eletrénico
de compras, como, por exemplo, a formacao de saésim, é na funcdo publicidade
que o agente seria responsavel por divulgar azegd@lo de pregbes aos potenciais
fornecedores do objeto de compra, baseando-sepefiaano SICAF, mas também na
participacdo dessas empresas em outros preg@siados por meio dGomprasNet

Neste sentido, Fariat al. (2010) recomenda que a AP crie estratégias para
melhorar o sistema de informacéo para divulgac&osdos processos licitatérios, pois
além de conseguir reduzir substancialmente o grago nas negociag¢des por causa da
maior publicidade, se cumpre a obrigacdo de geagwrmransparéncia nas licitacoes.

A importancia de um agente inteligente realizaessa funcdo deve-se ao fato
de que nem todos os fornecedores acompanham det@ra publicacéo de editais no
Diario Oficial da Unido e avisos ndomprasNetEssas publicacbes devem continuar
existindo para garantir a possibilidade de todotigg@arem, mas o agente inteligente
executando a tarefa de divulgar editais de pregli#gdnicos aos fornecedores que ja
venderam a alguma instituicdo publica, evidentemeatmenta a possibilidade de
participacdo de um numero maior de empresas e Imias chances de uma licitacdo
deserta, isto €, sem participantes.

Apesar da ma qualidade so ser percebida a partisd dos materiais e servicos,
muitas vezes estando relacionados a calibracagupagnentos, qualidade do suporte
técnico da empresa, vida util (durabilidade), emnéros, sabe-se que esse problema

pode ser minimizado com descricbes mais compl@iais, evita-se que produtos ou
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servicos de terceira categoria, ou até mesmo itadids, sejam adquiridos pelas
instituicdes publicas.

Mota e Rodrigues Filho (2010) alertam para a paade se trabalhar junto com o
setor solicitante para descrever e avaliar os mageolicitados ja que, este trabalho em
conjunto ndo € pratica habitual, pois em algumgsroracbes evidencia-se que nem
todos os usuarios envolvidos eeprocuremenndo o entendem por completo, o que
prejudica as especificacdes dos produtos e senpaoe fundamental para obtencéo da
qualidade. Ou seja, a falta de preocupacdo dess&imres no momento da descricéo
contribui para a obtencao de produtos e servicosalgualidade.

Assim, é na funcdo Qualidade que o agente intekganalisaria a especificacdo
do bem ou servico solicitado pelo usuario no cgtaleletronico através de
comparacdes entre a requisicdo do usuario e dadostaas fontes na Internet, ou ainda
de outras compras realizadas por outras institajc8agerindo modificacdes ao
usuario/pregoeiro, caso se constatasse que a fsgEm € genérica ou incompleta.

Neste sentido, a utilizacdo de um agente de irdQ&m torna-se pertinente, pois
esse tipo de agente inteligente tem sido utilizadorecuperacdo de informacdes e
filtragem na Internet (NWANA; NDUMU, 1998; BRENNERZARNEKOW e
WITTIG, 1998).

Esse agente poderia ainda sugerir ao setor redminpelo cadastramento,
inclusGes ou alteracdes no catalogo de matera&ST-MAT e no catalogo de servicos -
CATSER, visando a constante melhoria de ambostakgas ndComprasNet

Para se ter idéia da importancia da qualidadeahasaginar a compra de
produtos cientificos, principalmente equipamenédmiatoriais e hospitalares. Pelo que
se pdde observar nos resultados da pesquisa, add’gstar comprando materiais de
qualidade bem inferior que, neste exemplo dadogemodomprometer o ensino e a
pesquisa nos laboratérios de universidades e ssiEalnicas federais ou até colocar em
risco vidas humanas.

Assim, a busca pela qualidade deve ser um objetiger perseguido pelos
gestores publicos e uma preocupacdo para a aréeca@ogia da informacéo, pois
muitas empresas que estdo acostumadas a vendetgsra@ke primeira linha, podem
estar passando a fornecer produtos de pior qualiqad tenham precos mais baixos
para continuar fornecendo para os 0rgaos publdada a disputa que ocorre no leildo

reverso.
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Uma outra questao diz respeito as fraudes, umawezalgumas empresas tém
utilizado software"robd" para dar lances no lugar do agente humea@cterizando,
assim, uma concorréncia desleal, conforme apom&dato do analista de sistemas do

ComprasNet

O uso desses dispositivos se caracteriza pelaetiaidade com que
um determinado licitante apresenta seus lancessteorma frente aos
lances dos demais concorrentes, ou seja, os latmdss pelos
dispositivos eletrénicos acontecem em um intenddotempo que
seria supostamente impossivel de ser conseguidm@iar de lances
manuais.

Apesar de ter sido adotadas algumas medidas pdla @ra combater tal
pratica, parece-nos que ainda sao insuficientegpnne apontam os relatos do analista

de sistemas junto &@omprasNet

O SIASGLComprasNetimpede, atualmente, que um licitante ofereca
lances em intervalos de tempo muito curtos. Oselrdados com
pequenos intervalos sdo descartados e essa acafrénaida ao
usuario. Além disso, algumas modificacdes foramlizadas no
sistema buscando a possivel identificagdo dessepodiiivos
eletrdnicos para envio de lances.

Logo, uma outra funcdo do agente poderia ser iftamt e combater essa
pratica, pois tal artificio frustra o beneficio aapla concorréncia proporcionado pelo
uso doe-procuremenpor parte das instituicdes publicas brasileiras.

Por outro lado, ndo é dificil imaginar que possiati, se € que ja nao existe,
licitantes que contratetmackersque impecam a conexao de outro licitante conctaren
ao ComprasNetou que, tornem a conexao dele ruim o bastante ggaapalhar o seu
desempenho durante a realizacdo do pregdo. Assilesadavel também que o agente
inteligente possa impedir esse tipo de fraude,ngado, assim o principio da ampla
concorréncia no pregao eletronico.

A formacéao de cartéis por meio do pregao eletdfocum outro achado desta
pesquisa. Neste sentido, a mineracédo de dadosseodelotada na funcédo de combate
aos cartéis para permitir identificar tendénciadatmacdo desses acordos que visam
obter maiores lucros para os fornecedores, emipoeflo bem estar do consumidor,
que neste caso, é a Administracdo Publica. Essg@idudo agente objetiva apoiar a
investigacdo dos 6rgao de controle interno e eatdem AP na identificacdo desse tipo

de fraude, bem como ajudar no trabalho do Cons@ltministrativo de Defesa
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Econdmica - CADE, 6rgédo responsavel pela aplicad@amultas as empresas que
formam cartéis.

Por outro lado, a Secretaria de Direito Econbmi&DE, érgdo vinculado ao
Ministério da Justica ja promoveu inclusive cama@b aos pregoeiros sobre a
formacao de cartéis nas licitagbes publicas (BRA3013c). O combate aos cartéis em
licitagbes € uma das prioridades da SDE, a exermplague tém feito autoridades
concorrenciais em outros paises, pois trata-serdgrave ilicito, que transfere recursos
publicos para empresas que, em conluio, fraudarrdter competitivo das licitacdes,
fazendo com que o Estado brasileiro pague mais quetgora de insumos (BRASIL,
2013c). Estudos da Organizagcdo para Cooperacdosenii@vimento Econdmico-
OCDE apontam que o sobrepreco resultante da ac@ocalwéis em licitagbes €
expressivo, sendo de 20% acima do preco competiiyem alguns casos, até mais
(BRASIL, 2013c).

A divisdo do mercado consumidor por areas geagafie clientes (6rgaos
licitantes), a fixagdo de precos, a restricdo datafe a exclusdo de concorrentes tem
sido as quatro estratégias mais comuns adotadas pattéis (BRASIL, 2013c). O
rodizio, ou seja, os licitantes se alternando ceemcedores dos certames também € um
dos mecanismos empregados por cartéis para frhcitiegdes (BRASIL, 2013c).

Esses mecanismos usados pelos fornecedores padarfro pregédo eletrénico,
podem ser identificado a partir do uso deftware inteligente que recuperem
informacdes, especialmente de banco de dados ezteQu seja, a partir do uso de
agentes inteligentes como ferramenta de mineragatados (do inglégjata mining)
(TURBAN et al, 2009).

Para Turban, Aronson e Liang (2005) o objetivoddda miningé encontrar,
automaticamente, padrdes, anomalias e regras cpropdsito de transformar dados,
aparentemente ocultos, em informacdes Uteis p&enada de decisdo e/ou avaliacdo
de resultados, e, para isso, utiliza modelos sttait$ e técnicas de inteligéncia artificial
que procuram relacdes de similaridade ou discord@amtre dados. Esses autores ainda
argumentam que a mineracdo de dados pode ser pasaddentificar fraudes nas
organizacbes e é um dos temas mais modernos queeiper 0s conceitos de
inteligéncia de negdcios (do inglé&aisiness intelligenceBl) e analise de negdcios (do
inglés,business analyticsBA).

Por ultimo, pode-se adotar ao modelo propostoenestudo a arquitetura

Quadro Negro no controle desses agentes que ésasimgiles e mais usada, pois nao
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prevé uma comunicacao direta entre os agentesejautedas as comunicagbes s&o
feitas por meio de uma estrutura de dados cemjualdfo negro), que é compartilhada
por todos os agentes (ARTERO, 2009). Nessa esrtdtimbém ocorre o controle do
seu acesso pelos agentes uma vez que quando reeepemmissdo do quadro, os
agentes léem as informacdes deixadas por outroetesges, também escrevem
informag¢Bes no quadro para que outros agentesias,|léornando desnecesséria a
adocéao de algum protocolo de comunicacao entrd BREERO, 2009).

5.3 Validacdo empirica do modelo déeatures

A validacdo empirica do modelo foi realizada pagiande entrevista com o
pregoeiro e chefe de compras do Exército Brasil€rprocedimento metodolégico que
foi adotado na entrevista foi 0 encaminhamentospe@alista com uma antecedéncia
de trés dias, porém para se obter uma maior espdéale, ndo foram disponibilizadas
previamente as perguntas.

A primeira pergunta objetivou extrair a opinidaajedo especialista sobre o
modelo que representa as caracteristicas de unteagégligente atuando na etapa de
lances e negociacéo do pregéao eletrénico. Conssataue, na visdo do entrevistado, o
modelo pode apoiar o pregoeiro na funcédo de gést@rocesso de compras, trazendo
como beneficio uma garantia de aplicagdo dos pipeique regem as licitacbes

publicas como, por exemplo, o principio da econataae, conforme relato a seguir:

Um agente inteligente que informasse ao pregos&o) preco esta
inexequivel, automaticamente, é a salvacdo parplieaagdo dos
principios da economicidade. Todos os principios pcé imaginar
na parte de licitacdo e um amparo enorme ao pmegpe] realmente
0 pregoeiro s6 vai gerenciar. Ele ndo vai ter mass ficar quebrando
a cabeca, desenvolvendo outras atribuicbes, otbrdgecimentos que
nao é da funcéo dele pra ter que amparar naquekdtode decisao.
O pregoeiro tem uma responsabilidade gigantescandOelo vai
ajudar exatamente no amparo ao pregoeiro. A ghytinomento que
tem um agente inteligente fazendo esse traballhtiraaesse encargo
do pregoeiro que hoje ainda existe. Amparo e péoteg funcéo.
Direcionamento real da fun¢éo do pregoeiro qugérenciamento do
processo de compra e ndo de verificacdo de inebiédade ou ndo
de um preco.

Dentre os beneficiogue poderdo ser alcangados pelas organizacdesaxsjtse
o0 modelo proposto for implementado corretamentmailista de negécios confirma que

0 agente ira trazer maior confiabilidade ao prozegsis o calculo é feito baseado nos
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dados do sistema. O analista de negdcios concordaoanodelo porque sera possivel
saber se 0 preco estd muito acima ou abaixo ajodarehcontrar um melhor preco,

conforme aponta o seguinte relato:

Para o 6rgdo publico o beneficio é a confiabilidaée um valor
porque o agente inteligente fazendo o célculo dedaccom os dados
corretos vai gerar confiabilidade a instituicdo, isso, acarreta
economicidade ao 6rgdo. Saber se o valor esta rwiitta, aquém ou
muito abaixo e encontrar o melhor preco tambénj.gu concordo

com a idéia de um agente inteligente.

Além disso, 0 especialista afirmou que o pregogeoalmente ndo negocia
quando o preco vencedor da etapa de lances est® aloeestimado. Na opinido dele,
isso significa que o agente pode estimular o psmds negociacdo, aumentando a acao
do pregoeiro. Essas afirmacdes validaram a impcietéate se implementar o modelo,
corroborando com a analise de conteldo das ernfigvisalizadas, conforme aponta o

seguinte relato:

Muitas vezes, quando o preco ja esta abaixo dmadti, 0 pregoeiro
nao negocia muito. Ele aceita o lance, aceita @elaQuando bateu ali
um pouquinho acima ai é que ele negocia. Num preégd®0 itens, o
cara vai ficar negociando item por item num prege j& esta abaixo
do estimado? Ou seja, ele ja sabe que o precalesitéo do valor que
ele estimou para comprar aquele produto. Se coitsegn preco

abaixo, ja € aceitdvel. Ao emitir uma mensagem,gente estara
estimulando o pregoeiro a negociar. O agente vaeatar a acédo do
pregoeiro quando naquele momento ele ndo negogiarigituacao
atual.

O especialista também afirmou que o sistema at@alé dotado de nenhuma
inteligéncia o que acarreta uma sobrecarga delli@hzra o pregoeiro, conforme

aponta o seguinte relato:

O Comprasnehoje ndo tem nada de inteligente porque o qudizlé
basico como: "iniciou a fase de lances", "findofase de lances",
"intervalo”. Se vocé contar as frase deve da uniae frases. O
sistema ndo tem nenhuma inteligéncia e fica a esalga para o
pregoeiro.

O analista de negdcios concordou com o fato doetnoproposto respeitar os
ditames legais em vigor que tratam de pregdo elewp tais como: Acérdaos do
Tribunal de Contas da Unido - TCU, bem como ledeeretos que regem a matéria,

conforme aponta o seguinte relato:
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O modelo respeita a legislacdo e ndo fugiu do<ipims que regem
as compras na Administracdo Publica.

A validacdo do modelo foi feita também por meioagdicacdo do conceito das
sete caracteristica que um agente inteligente peydas regras de negocios propostas
neste estudo, de acordo com a classificacao dechiiy®et al. (1999).

Assim, no contexto da pesquisa, 0 analista de aegovalidou como
caracteristica opcional para o agente, apenasatipidade, uma vez que se trata de um

agente reativo, conforme aponta o seguinte relato:

O agente é reativo porque ele s6 vai fazer o aéloul alguma
varredura no sistema de acordo com o lance receBidoisso o

agente ndo é cognitivo. Nessa situacdo, a prddatei ndo é
obrigatéria.
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6 Consideracodes finais

Esta dissertacdo abordou a teméticeegwocurementom foco nos principais
atores envolvidos no processo eletrénico de congmlatado pelas instituicdes publicas
no ambito federal. O objetivo principal foi deselveo um modelo ddeaturesque
pudesse refletir a atuacdo de um agente inteligemtpregdo eletrébnico. O modelo
produzido foi projetado a partir de problemas idimaidos na andlise de conteudo das
entrevistas realizadas durante o desenvolvimersie dexbalho.

Visando o entendimento completo do objetivo gesal por conseguinte,
responder o problema de pesquisa, buscou-se explumalusdes a partir de cada um
dos objetivos especificos. Assim, o primeiro objetiespecifico foi contemplado
durante todo o capitulo 4, cabendo, neste mometdoer apenas algumas
consideracoes:

» Dentre os aspectos relacionados aos agentes huynagoss puderam
ser objeto de uma analise mais aprofundada commladgde e o preco
dos materiais e servi¢cos adquiridos por meio dagsso eletronico de
compras publicas;

* Algumas contribuicbes desta pesquisa como, por pikeraugerir 0 uso
de um agente inteligente que utiliza regras de cieg@ara se chegar a
um melhor prego no pregéao eletrénico, ndo foranominadas em outros
trabalhos. Isto sinaliza que os resultados alcas;pddem acrescentar a
literatura novas explicacdes para o contexto dopricado.

* Apesar dos avancos alcancados até o presente nmnerrocesso
eletrbnico de compras ainda precisa ser aperfeigdadto no aspecto
administrativo e legal quanto no aspecto tecnotbgid.ogo,
corroboramos do entendimento de Mota (2010) quenafgue o pregao
eletrbnico € um projeto inacabado.

O segundo objetivo especifico da pesquisa tambérmdancado e apresentado
no capitulo 4, mas, em sintese, pode-se afirmaasg|peopriedades institucionais guiam
0 processo decisorio dos agentes humanos de acordoas suas experiéncias e
percepcdes a cerca do pregéao eletrbnico, e na@aseem decorréncia das normas que
regulamentam o procedimento licitatério. Outrossasipropriedades institucionais das

instituicbes publicas brasileiras afetam os redokado processo de forma positiva e
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negativa, influenciando as rotinas associadas-pwcuremen{BOLGHERINI, 2007,
MOTA; RODRIGUES FILHO, 2010).

O terceiro e ultimo objetivo especifico foi atedmlie descrito no capitulo 5.
Contudo, alerta-se para o fato de que o diagramteatarespode ser um produto
inacabado na medida que outras pesquisas podemletbemtar 0 modelo ou até
mesmo contrapor as caracteristicas apresentadasdissertacao.

6.1 Contribuicdes alcancadas

Apesar de terem ocorrido avancos com a implemaaotdo pregao eletrénico
nas compras publicas, ainda existe muito para aecav com relacdo a avaliacbes de
desempenho e melhorias do sistema (FA&IAI, 2010; NIEBUHR, 2011).

E neste sentido que se encontra a relevancia disstrtacdo, pois identificar as
caracteristicas de um agente inteligente no procedstronico de comprase-
procurement teve como finalidade contribuir para resolver prablema de interesse
pratico nas organizagdes do mundo real. Em outedgvias, os resultados desta
pesquisa objetivam a solucdo das dificuldades eramtas nas instituicbes publicas

brasileiras.

6.2 LimitacOes

Este estudo tem natureza explicativa, pois busalém de registrar, analisar e
interpretar o fendbmeno estudado, identificar saisrés determinantes e teve como
objetivo aprofundar o conhecimento da realidade RMADE, 2002). Apesar da
pesquisa ter procurado a razdo e o porqué dassca@s@ortanto, em tese, esta mais
Sujeita a erros do que a pesquisa exploratoria (RADE, 2002), o estudo apresenta
validade interna alta, devido aos cuidados metgid§ adotados tais como: a
triangulacdo entre sujeitos e entre fontes de dgdastitativos e qualitativos. Além
disso, a analise de dominio e a validagcdo empdlicanodelo foram realizadas com
especialistas de negocios.

Todavia, apontam-se como limitacfes desta digserta

 Em relacdo a estratégia de pesquisa utilizadatuol@sle caso apesar de
promover uma validacdo interna alta, dado o levaetdo em

profundidade, possui validacao externa baixa. Lagoconclusdes estao



149

limitadas aos casos investigados. Todavia, a agerdade analise de
dominio permite replicar o modelo a outros contexsimilares;

 Em relagdo aos sujeitos investigados, nao foramewestados todos o0s
atores envolvidos ne-procurementAssim, por questdes de tempo e
recurso ndo foram incluidos no estudo outros ageriggs como:o
ordenador de despesas, os auditores responsaieisopérole interno e
externo do pregao eletrénico e a assessoria jartths 6rgdos. Contudo,
além dos usuarios, fornecedores e especialistgdgir®), foi necessario
incluir também o analista de sistemas @omprasNetpara dirimir
duvidas antes de construir o modeldeturesproposto;

* Na&o se aprofundou na investigacdo os aspectosomdaos a clima e
cultura organizacional,

* A validacdo empirica foi realizada apenas com upe@alista;

* Por fim, nesta dissertacao o foco foi nas duasegras fases do processo
de Analise de Dominio, mais especificamente na magden das

features

6.3 Trabalhos futuros

A realizacdo da pesquisa abriu novas perspecti@aspesquisa a serem
exploradas em trabalhos futuros. Algumas dessasp@eivas sdo detalhadas nesta
secao.

* Um estudo sobre mineracédo de dados para identifenades no processo
eletrdnico de compras publicas. Neste sentido, 8edgor exemplo,
buscar identificar regras de negdécios que possamtiéigadas por um
agente inteligente ou por um sistema multiagentadeatificacdo de
indicios de formacdo de cartéis em licitacbes nalaiidade pregao
eletronico;

* O planejamento e execucado de um experimento queitpeavaliar, de
forma mais refinada, os impactos relativos ao usonddelo proposto
nesta dissertacdo por um numero maior de partigpaem diferentes
contextos;

* Uma pesquisa que aborde outros produtos geradadiada Analise de

Dominio, como, por exemplo, o0 Modelo de Interagfe®rocessos. Este
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Modelo enfatiza a interagdo de processos, com uspeec#dicacao
comportamental que inclui a sequéncia de trocame@®sagens entre 0s
processos dentro de um contexto, a fim de obterrrdcdes adicionais
para completar e aprimorar outros modelos anterigkeANG et al,
1990);

Um estudo que busque implementar o agente aquiogt@p Tal
implementacgédo ira possibilitar a concepcdo de upemxento real do
agente atuando na etapa de lances e negociacdeg#m @letronico.

Por ultimo, sugere-se que pesquisas futuras enwidva tematica de-
procuremente agente inteligentes possam dar continuidadesardo ou
adicionando outros aspectos e perspectivas, deafargontribuir para o

enriquecimento na area de sistemas de informac&vasa.
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APENDICE A: Questionario - Usuario

Secédo A: Nivel de Conhecimento em Pregao Eletronico

1. Vocé compreende como funciona todas as etapasptegao eletronico?

Muito Um Razoavel Bem Muito Bem
Pouco Pouco
1 2 3 4 5

Secédo B:Qualidade dos Materiais e Servicos comprados atraséle Pregao
Eletrénico

2. Vocé participou da especificacdo de algum mateti ou servico que tenha
solicitado a compra via pregao eletrénico?

Sim. A especificacao de servigo (s), pois nao gelia compra de material (ais).
Sim. A especificacao de material (ais), pois nditg a compra de servico (S).
Sim. A especificacado de material (ais) e servi¢o (s

Sim. A especificacdo apenas de servico (s), entieofa solicitado a compra de
um material (ais).

Sim. A especificacdo apenas de material (ais), eanfaonbém tenha solicitado a
compra de servico (s).

O Na&o. Embora tenha solicitado a compra de um mafais) ou servico (s).

000

®

3. Vocé enfrentou algum problema na compra solicitta através de pregao
eletronico?

QO Sim.
O Nao.

4. Se a resposta anterior foi "sim", qual foi o prdlema? (pode ser assinalada mais
de uma alternativa)

Houve demora na entrega do produto ou na presthg&ervico.

O fornecedor entregou o produto errado ou prestoservico de ma qualidade.
O produto chegou com defeito e ndo houve a sulgstdypor outro sem defeito.
O produto chegou com defeito, mas houve a suligtypor outro sem defeito.
O fornecedor néo entregou o produto ou ndo pressmivico contratado.
Outros

O ONONONONG,
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5. Vocé acredita que o material ou servigo apresem{m) problema (s) de qualidade
devido a quais fatores(pode ser assinalada mais de uma alternativa)

Q

Q

(O ONG®,

O
O

O material ou servigo sdo mal especificados ejg3o;, ndo atende a necessidade
do usuario.

Falta fiscalizacdo do setor competente ou do gést@ontrato para verificar se o
gue foi contratado corresponde ao que foi recetidespecificado na compra.

O fornecedor entrega o material com defeito pom@e verificou vicios de
fabrica.

O fornecedor entrega o material com defeito poféma

O material chega com defeito por culpa da traradora.

O produto chega na instituicio em perfeito estadas € movimentado ou
acondicionado de forma inadequada.

N&o sei informar.

Outros

Secédo C: Preco dos Materiais e Servicos Compradosavés de Pregado Eletrdnico

6. Qual a importancia gque vocé da para 0 precaos materiaisS ou servigos em
relacdo a qualidade dos mesmos?

Q

O

De 10% a 30% o preco e de 70 a 90% a qualidadejuédidade € mais
importante que o preco).

De 70% a 90% o preco e de 10 a 30% a qualidade=¢m @ mais importante que
a qualidade).

Até 10% o preco e de 90% a 100% a qualidade. (#dgda € bem mais
importante que o preco).

De 90% a 100% o preco e até 10% a qualidade. égo@ bem mais importante
que a qualidade).

50% o preco e 50% a qualidade. (o0 preco é tao iapi@r quanto a qualidade).

7. Alguma vez vocé ja ficou insatisfeito com algumeompra porque o preco ficou
acima do esperado?

(ONONONONGC,

Sim. Apenas 1 vez.

Sim. Algumas vezes.

Sim. Muitas vezes.

N&o.

N&o sei responder porque nao tomo conhecimentoatteeg negociados no
pregao eletrdnico.



8. Vocé ja recebeu algum treinamento sobre pregade&onico?

Secao D: Capacitacdo e Satisfacdo no Pregao Eletico

QO Sim. Apenas 1 vez.
QO Sim. Algumas vezes.
QO Sim. Muitas vezes.

O Nao.
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9. Se a resposta da questéo anterior foi "ndo", pogue vocé acha que isso ocorreu?

O Faltam recursos orcamentarios para capacitacao.

O O plano de capacitacao da instituicdo ndo contetngillamento de pregdo para

0S usuarios.

O Nao sei informar.
O Outros

10. Qual o seu grau de satisfacdo com o pregéao gdeico?

Muito Baixo Razoavel Pouco Muito
Baixo Alto Alto
1 2 3 4 5

11. Se a resposta da questao anterior foi de 1 agyal (ais) a (s) razédo (6es) para

esse nivel de insatisfacddqpode ser respondida mais de uma alternativa)

O Falta agilidade na aquisicdo de materiais ou naa@agao de servicos.
O Falta apoio as atividades do pregéao eletronicgpade da instituicéo.

O A cultura ou o clima organizacional atrapalha (mfampra de materiais e
servicos.

(O ONG®,

Falta uma politica de treinamento em pregéo elielndrara o usuario.
N&o consigo comprar por falta de recursos orcarmiesta
Outras:
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APENDICE B: Questionério - Pregoeiro

Secédo A: Experiéncia e Nivel de Conhecimento em o Eletrénico
1. A quanto tempo vocé trabalha como pregoeiro?

( JAmenosdelano ( )Entrele3anos ( )Acima de 3 anos

2. Vocé compreende como funciona o pregao eletrdnino aspecto processual?

Muito Pouco Um Pouco Razoavel Bem Muito Bem

1 2 3 4 5

3. Vocé conhece todas as ferramentas disponibilizasino Sistema Comprasnet?

Muito Pouco Um Pouco Razoavel Bem Muito Bem

1 2 3 4 5

Secédo B:Qualidade dos Materiais ou Servicos comprados atr&és de Pregao
Eletrénico e Ferramentas do Sistema Comprasnet

4. Vocé participa da especificacdo de materiais @ervicos?

O Sim. A especificacdo de materiais e servigos éa feixclusivamente pelo

pregoeiro.

O Sim. A especificacdo de material e servicos é feita parceria com o setor
solicitante.

O Nao. A especificacdo de materiais e servicos @ &iclusivamente pelo setor
solicitante.

5. Vocé enfrentou alguma dificuldade na compra dem material ou servigo?

O Sim.
O Nao.

6. Se a resposta anterior foi "sim", qual foi o prdolema? (pode ser assinalada mais
de uma alternativa)
Houve demora na entrega do produto ou na presth&ervico.

O fornecedor entregou o produto errado ou prestoservico de ma qualidade.
O produto chegou com defeito e ndo houve a sulgstdiypor outro sem defeito.
O produto chegou com defeito, mas houve a suligtiiypor outro sem defeito.
O fornecedor ndo entregou o produto ou ndo pressmivico contratado.
Outros

CO000O0O0
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7. Vocé acredita que o material ou servico apresearh problema (s) de qualidade
devido a que fatores(pode ser assinalada mais de uma alternativa)

Q

O material ou servigo sdo mal especificados ejg3o;, ndo atende a necessidade
do usuario.

Falta fiscalizacdo do setor competente ou do gést@ontrato para verificar se o
gue foi contratado corresponde ao que foi recetidespecificado na compra.

O fornecedor entrega o material com defeito porgée verifica vicios ou
problemas de fabrica.

O fornecedor entrega 0 material com defeito tapamzma fé.

O material chega com defeito por culpa da traradora.

O produto chega na instituicio em perfeito estadas € movimentado ou
acondicionado de forma inadequada.

N&o sei informar.

Outros

8. Qual a nota que vocé daria para o catalogo de megiais de 0 a 10?

9. Qual a nota que vocé daria para o catalogo dersigos de 0 a 10?

Secéo C: Preco dos Materiais e Servicos compraddsavés de Pregao Eletrdnico

10. E verificado se o preco estimado através dasqgpostas é compativel com os
praticados no mercado?

O

O

Q

Sim. Todas as vezes. Isso é feito através da amddigpreco cotado em relacao
aos precos ja pagos pela Administracdo Publicagigedo igual ou similar.

Sim. Algumas vezes. Isso € feito através da andbspreco cotado em relagéo
aos precos ja pagos pela Administracéo Publicagigedo igual ou similar

N&o.

11. Quem faz a pesquisa de precos para estimar demada contratagcédo?

o
o
O

Usuario.
Pregoeiro.
Usuario, mas o pregoeiro verifica se existe algpmde distorcéo.
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Secéo C: Estratégias

12. Qual a_importancia gue vocé da para a fase deegociacdodos materiais ou
servicos_em relacao a fase de lances

Muito Baixa Razoavel Pouco Muito
Baixa Alta Alta
1 2 3 4 5

13. Se a nota foi de 1 a 4, por que vocé acreditagja fase de negociacdo ndo é
muito importante?

O Por que na fase de lances ja houve significatedsgdes no preco.

O Por que na fase de negociacdo o fornecedor costdoadar descontos
significativos.

Q Por que os pregoeiros nao estao devidamente cag@€ipara negociar.

Q Outros

14. Alguma vez vocé teve dificuldade em negociapoeco com o fornecedor?

QO Sim. Apenas 1 vez
QO Sim. Algumas vezes
QO Sim. Muitas vezes
O Néo.

15. Se a resposta foi "sim" na questdo anterior, poque vocé acha que isso
aconteceu?

O Porque o fornecedor era exclusivo.

O Porque o fornecedor que ganhou a etapa de lancesen&nostrou disposto a
negociar.

O Outros

16. Se a resposta foi "sim" em relacdo a questdo ,14 que vocé fez diante da
dificuldade de negociar com o fornecedor?

O Nada. O vencedor ja tinha vencido a etapa de laneedora ndo tenha
verificado se o preco estava compativel com oscadts no mercado.

O Nada. Ele ja tinha vencido a etapa de lances eegopestava abaixo do preco
estimado ou era compativel com os prec¢os praticaglosercado.

QO Ameacei desclassificar o fornecedor caso ele perogmse relutante em baixar o
preco.

Q Outros
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17. Alguma vez vocé deixou de negociar com o forreeor? (pode ser assinalada
mais de uma alternativa

QO Sim, pois a pressdo do usuério para receber o foranlu servico era muito
grande.
Sim, pois o preco estava abaixo do preco estimado.
Sim, pois os valores estavam proximos ao preccenyigvel.
Sim, pois a pressao do usuario para receber o foramlu servico era muito
grande e o preco estava abaixo do preco estimado.
QO Sim, pois entendi que o preco ja estava muito haxee forcasse o fornecedor a
baixar mais, ele certamente pediria logo uma repgéb de precos.
QO Sim, pois os prejuizos pela demora no recebimeatprdduto ou servico era
grande, e, portanto, ndo haveria tempo para nagocia
QO Sim. Porque o fornecedor era exclusivo.
O Na&ao. Nunca deixo de negociar.
Outros:

(O ONG®,

Secéo D: Clima e Cultura Organizacional

18. Vocé acha que o clima organizacional afeta o tnodesempenho das atividades
relacionadas ao pregao eletronico?

Muito Baixo Razoavel Pouco Muito
Baixo Alto Alto
1 2 3 4 5

19. Vocé acredita que a cultura organizacional podelificultar o trabalho do

pregoeiro?
Muito Baixo Razoavel Pouco Muito
Baixo Alto Alto
1 2 3 4 5

Secédo D: Treinamento/Capacitacdo e Satisfacdo nod@gdo Eletrdnico

20. Vocé ja recebeu algum treinamento sobre prega@betrénico?

QO Sim. Apenas 1 vez
O Sim. Algumas vezes
QO Sim. Muitas vezes

O Nao.
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21. Se a resposta da questdo anterior foi "ndo" otsim, apenas uma vez", por que
vocé acha que nao foi treinado?

o
o

(ON©;

Porque faltam recursos orgcamentérios para capaoitag

Porque o plano de capacitacdo ndo contempla tremande pregdo para o
pregoeiro.

Porque a carga de trabalho é muito grande e porfiss impedido de me

ausentar do servico.

Porque estou ha pouco tempo na area e, portantda aido surgiu um

treinamento para eu fazer.

N&o sei 0 motivo.

Outros

22. Qual o seu grau de satisfacdo com o pregao gheico?

Muito Baixo Razoavel Pouco Muito
Baixo Alto Alto
1 2 3 4 5

23. Tomando como base a resposta anterior, qual $xias razbes para esse nivel de
insatisfagdo?(pode ser respondida mais de uma alternativa)

o0 O 0000

(ON©,

Falta valorizacéo do trabalho do pregoeiro.

Falta apoio as atividades do pregao eletrénicppde da instituicao

Falta uma remuneracdo mais digna, haja vista alesidpde do trabalho.
Respondi a processo administrativo disciplinar ntesendo trabalhado em prol
da instituicao.

O usuério ndo colabora com a especificacdo dogiaiatelificultando a compra
dos mesmos.

A cultura ou o clima organizacional atrapalha (nadalho do pregoeiro

O sistemaComprasneapresenta problemas como instabilidade, lentidétalta
de ferramentas que apdem o trabalho do pregoeiro.

Falta uma politica de treinamento na area de ¢i&da

Outras:
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APENDICE C: Roteiro de Entrevista Semi-Estruturada- Pregoeiro

Tema/Titulo da PesquisalUma Proposta Baseada é&maturespara a Etapa de Lances
e Negociacdo de um Pregao Eletrénico: uma abordagemagentes inteligentes.

Objetivo: identificar e representar o conhecimento sobrexescteristicas de um agente
inteligente utilizado na etapa de lances e negaoidp processo eletrénico de compras
publicas €é-procurementpublico), a partir dos agentes humanos e das ipdaates
institucionais associadas as instituicdes publicasileiras.

Instituicdo: Universidade Federal de Pernambuco - UFPE / GelgrCiéncias Sociais
Aplicadas / Programa de P6s Administracdo - PROPAD

Pesquisador:Henrique Cezar da Silva Santos (mestrando)
Orientador: Prof. Denis da Silva Silveira (Doutor)

Entrevista n°. Data da Entrevista:

PARTE | - PERFIL DO ENTREVISTADO

Nome:
Idade:
Nivel de Escolaridade:

Instituicdo Publica:

Cargo/Funcao:

Tempo no Cargo:

Observacoes:

PARTE 2 - TEMAS DE PESQUISA

Tema Geral: Visdo do Processo

Beneficios e Entraves

Para vocé, quais sdo os beneficios efetivamenéa@ddos com a adogdo do processo
eletrdbnico de comprage-procuremente quais 0s principais entraves ou dificuldades
enfrentadas pelas instituices publicas que adotpregéo eletrénico?

Tema Especifico 1: Propriedades Institucionais

Cultura

Vocé acredita que a cultura organizacional podargaerpactos negativos ou positivos
na compra de produtos e/ou servigos? Por que?
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Tema Especifico 1: Propriedades Institucionais (cdr

Padroes de Procedimentos Operacionais

A instituicdo adota algum padrdo de procedimenpesarionais para comprar produtos
e/ou servicos atraves do pregéo eletronico? Qsla (Por quetRelatar procedimentos
adotados antes, durante e depois do pregao).

Mecanismos de Controle Administrativo

Independentemente dos mecanismos de controle adofaelos 6rgdo de controle
interno e externo (Ex.: CGU, TCU, Ministério Publica sua instituicdo adota algum
mecanismo de controle dos atos do pregéao eletrdi@emis?

Qualidade de Produtos e/ou Servicos

Vocé acha que as expectativas em relacdo a qualilagrodutos e/ou servigos tém
sido atendidas pelo processo eletrénico de confprpsocuremen®?

Preco de Produtos e/ou Servicos

Quais os cuidados que a instituicdo adota paraogpeeco estimado da contratacao
reflita os pregos praticados no mercado?

Estratégias Empresariais

Vocé adota alguma estratégia para negociar no ®egédnico? Qual (is)?

Estratégias dos Fornecedores

Vocé acha que os fornecedores adotam estratégiasopter vantagens no pregao
eletrénico? Qual (is) ?

Pressdo do Ambiente

Vocé acredita que as pressdes do ambiente podetarlms beneficios alcancados com
a adocao do processo eletronico de comprgwdcurement tais como a reducao de
custos? Por que?

Tema Especifico 2: Usuarios

Treinamento e/ou Capacitacdo

Os usuérios que solicitam a compra através do @regéirénico participam de
treinamento e/ou capacitacdo? Que tipo de treinexhen
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Tema Especifico 2: Usuarios (cont.)

Papel no Processo

Vocé acha que o usuéario compreende completamesgé® papel no planejamento da
contratacao? Por que?

Satisfacao

Vocé acha que os usuarios estdo satisfeitos camgd eletrénico? Por que?

Tema Especifico 3: Sistema de Informacéo

Vocé acredita que o sistemtmmprasNepode ser melhorado em algum aspecto? Por
que?

Vocé acha que os catalogos de materiais e serggiés atualizados e sao confiaveis?
Por que?
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APENDICE D: Roteiro de Entrevista Semi-Estruturada- Gestor do fornecedor
gue presta servigos a autarquia

Tema/Titulo da PesquisaUma Proposta Baseada €&maturespara a Etapa de Lances
e Negociacédo de um Pregéo Eletronico: uma abordagemagentes inteligentes.

Objetivo: identificar e representar o conhecimento sobrexescteristicas de um agente
inteligente utilizado na etapa de lances e negaoidp processo eletrénico de compras
publicas é-procurementpublico), a partir dos agentes humanos e das ipdaates
institucionais associadas as instituicdes publicasileiras.

Instituicdo: Universidade Federal de Pernambuco - UFPE / Gel®rCiéncias Sociais
Aplicadas / Programa de PGs Administracao - PROPAD

Pesquisador:Henrique Cezar da Silva Santos (mestrando)
Orientador: Prof. Denis da Silva Silveira (Doutor)

Entrevista n°. Data da Entrevista:

PARTE | - PERFIL DO ENTREVISTADO

Nome:

Idade:

Nivel de Escolaridade:

Nome da Empresa:

Cargo/Funcao:

Tempo no Cargo:

Observacoes:

PARTE 2 - TEMAS DE PESQUISA

Tema Geral: (Conhecimento Geral / Capacitacéo)

1. Quais os beneficios do pregéao eletronico paramesa

2. Quais os entraves ou dificuldades existentepracesso eletrénico de compras (
procurementpara a empresa?

3. Se vocé ja realizou algum curso sobre pregdoierleo, o que aprendeu sobre esta
modalidade de licitacdo?
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Tema Especifico 1: Propriedade institucional (estrizégias de negociagéo)

4. Como a empresa Vvé o processo de negociaca@gageletronico?

5. A empresa adota alguma estratégia para negweigos? Qual (is)

Tema Especifico 2: Sistema de Informacéao

6. Vocé identifica algum problema relacionado atesnaComprasNet Qual (is).
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APENDICE E: Questionario - Gestor do Fornecedor quepresta servicos as
autarquias

1. A empresa presta servigco a autarquia a quanto gpo?

2. Vocé conhece como funciona o pregao eletrénico?

Muito Baixo Razoavel Pouco Muito
Baixo Alto Alto
1 2 3 4 5

3. Vocé acredita que o pregao eletrénico pode sificar uma questao potencial de
preocupacao ja que a instituicbes publicas sdo osinripais compradores e
responsaveis por uma parcela consideravel do seugteio?

O
Q

Sim.
Nao.

4. Como a empresa reage quando o pregoeiro decidéion aceitar o preco
estabelecido na fase de lances?

O

O

Cede a pressédo para baixar o preco mesmo que coefara margem de lucro
pois 0 importante é vender para a Administracadi¢aib

Cede a presséo para baixar o preco, desde qugaepredemonstre que o valor
praticado pela empresa nao € compativel com gepmraticados no mercado.
Cede a pressao para baixar o preco, desde queaenpeal de desconto solicitado
pelo pregoeiro ndo comprometa os lucros da empresa.

Cede a presséo para baixar o preco, desde qugaepredemonstre que o valor
ndo € compativel com o precos praticados no mereatksde que o percentual
de desconto ndo comprometa os lucros da empresa.

N&o cede a presséo para baixar o preco pois ganlfeme de lances, mas entra
com recurso administrativo caso o pregoeiro desifilqse a empresa.

5. Qual a nota que vocé daria para o sistenm@omprasNet de 0 a 10?

6. Qual o seu grau de satisfacdo com o pregéao efairco?

Muito Baixo Razoavel Pouco Muito
Baixo Alto Alto
1 2 3 4 5
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APENDICE F - Termo de Consentimento Livre e Esclareido

TITULO DA PESQUISA: Uma Proposta Baseada em Features para a Etapa de
Lances e Negociacdo de um Pregdo Eletrénico: uma abordagem com agentes
inteligentes.

INSTITUICAO RESPONSAVEL : Universidade Federal de Pernambuco - Centro de
Ciéncias Sociais Aplicadas.

O Sr.(a) estd sendo convidado(a) a participar do estudo cientifico que tem
como obijetivo identificar e representar o conhecimento sobre as caracteristicas de um
agente inteligente utilizado na etapa de lances e negociacdo do processo eletronico de
compras publicas (e-procurement publico), a partir dos agentes humanos e das
propriedades institucionais associadas as instituicbes publicas brasileiras. Tal
participacao consistird em responder a perguntas em uma entrevista.

As entrevistas realizadas serdo individuais e gravadas em formato de arquivo
MP3. A identidade do entrevistado sera preservada. Os resultados do estudo serdo
divulgados em dissertacdo de mestrado, congressos, publicacdes cientificas ou outras
formas de publicacdes.

Informamos que a participacdo no presente estudo pode causar algum tipo de
desconforto diante das questdes levantadas durante as entrevistas. Pretende-se
reduzir estes efeitos mantendo-se em sigilo qualquer tipo de identificacdo pessoal do
participante. O participante também podera ter acesso prévio aos temas que seréo
abordados durante a entrevista.

A participacdo é voluntaria e pode deixar de ocorrer a qualquer momento, sem
gue isto acarrete qualquer prejuizo ao participante.

Qualquer esclarecimento necessério podera ser realizado através do contato
com Henrique Cezar da Silva Santos, autor da pesquisa, tel: (81) 8600-8170, e-mail:

cezar h@hotmail.com ou com o Prof. Dr. Denis Silva da Silveira, orientador da

pesquisa, pelo enderegco Avenida dos Funcionarios, s/n — Cidade Universitaria — CEP:
50670-901, Recife — PE — Brasil, e-mail: dsilveira@ufpe.br.

Minha participacdo esta formalizada através da assinatura deste termo em
duas vias, sendo uma retida por mim e a outra pelo pesquisador.

Pesquisador:

Participante:

Testemunha 1:

Testemunha 2:
Recife, de de 2013.
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APENDICE G - Relato por e-mail do Analista de Tl que atua junto aoComprasNet

Date: Mon, 3 Sep 2012 14:57:27 -0300

From: marcos.guimaraes@planejamento.gov.br

To: cezar_h@hotmail.com

Subject: Re: FW: Pesquisa Académica-Duvida técnica sobre o sistema Comprasnet

Prezado Henrique,

primeiramente peco desculpas pela demora em respondé-lo.

Sou Analista de TI atuando junto ao Comprasnet e vou tentar ajuda-lo.

Pelo que eu entendo de Agentes Inteligentes a resposta ao seu questionamento é "ndo". O
pregao se resume, de forma bem simpldria, a um ordenador das propostas enviadas pelos
licitantes, da menor para a maior.

Durante a fase de lances os licitantes podem enviar seus lances livremente, respeitando a Unica
restricdo de que o lance enviado deve ser inferior ao Ultimo lance enviado pelo préprio licitante.
Depois adentramos o periodo aleatério, que ndo passa de um periodo de tempo pré-
determinado antes do encerramento do pregdo. A dinamica dos lances é a mesma nessa fase.

Ao final a menor proposta é declarada vencedora.

O sistema é desenvolvido para a pplatadorma WIndows, usando ASP como linguagem e SQL
Server como banco de dados.

Se tiver mais alguma duavida, fique a vontade para nos contatar.
Atenciosamente
Marcos Vinicius Guimaraes

DLSG / SLTI / MP

Em 04/08/2012 as 13:48 horas, "Henrique Cezar Santos" <cezar h@hotmail.com> escreveu:
Prezado Coordenador Setorial de Tecnologia da Informacao,
Sr. Fernando Ant6nio Braga de Siqueira JUnior

Sou pregoeiro do INCRA e estou realizando uma pesquisa académica pela Universidade Federal
de Pernambuco sobre o pregdo eletronico.

Tenho uma duvida técnica que é a seguinte:

O Sistema Comprasnet utiliza agentes inteligentes ou o seu desenvolvimento é baseado em
outra tecnologia?
Se a resposta € sim. Que tipo de agente inteligente é usado?

Grato pela atengao.

Henrique Cezar da Silva Santos

Administrador INCRA/SR-03/PE

Matricula SIAPE 1467960

Mestrando em Administracdo pela UFPE/PROPAD

Linha de Pesquisa: Marketing, Empreendedorismo e Tecnologia da Informagdo (MTI)
(81) 8600-8170



