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I-A. Introducao a Norma de Gestao de Contratos”

A Norma de Gestao de Contratos™ foi
atualizada e reafirmada por meio de um
rigoroso processo global que envolveu as
partes interessadas e significativamente
afetadas com o intuito de ampliar sua
relevancia no mercado internacional.

No plano conceitual, o processo se baseou no devido processo,

o qual foi estabelecido por meio de consenso, abertura, auséncia
de dominancia e equilibrio de interesses. Especificamente, tal
processo incluiu uma pesquisa de anéalise de atribuicGes, redacao
técnica por especialistas, revisao por pares e validacao das
contribuicGes publicas.

+ Trata-se de uma norma global projetada e desenvolvida
considerando o contexto mundial para garantir que os processos
apresentados por meio de atribuic¢oes, competéncias e dominios
sejam internacionalmente adequados, confiaveis e de alta
qualidade, além de aplicaveis a todas as jurisdicoes e todos
os mercados.

- Euma norma de consenso voluntario desenvolvida ou
adotada por 6rgaos normativos de consenso voluntario usando
um processo de desenvolvimento caracterizadopor abertura,
equilibrio, devido processo, consenso e direito ao recurso.
A inclusao e a integridade do processo das normas ANS
incentivam a participa¢do da mais ampla gama de especialistas
no assunto, resultando em normas de alta qualidade que
protegem o publico e promovem a equidade no comércio
e a inovagao.

Uma gestao de contratos eficaz pode produzir contratos que
sirvam como capacitadores estratégicos para promover a inovacgao
empresarial, a colaboracao e a criacdo de valor a longo prazo. O
sucesso das partes compradoras e vendedoras pode ser avaliado
nao apenas por meio da interacao direta (como nas negociagoes e
na execucao dos contratos), mas também quando ndo ha interacgio
direta entre as partes (como no planejamento). Nao é provavel
que o sucesso de uma parte ocorra sem o sucesso da outra. E mais
provavel que a gestdo de contratos seja bem-sucedida quando
ambas as partes entendem claramente todas as atribuigoes,

as competéncias e os entregaveis.
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I-A.1 Objetivo

O objetivo da Norma de Gestao de Contratos' " € descrever a
gestdo de contratos em termos de processos e relacionamentos
com as partes interessadas criados pela integracao e interacao das
atribuicOes e competéncias e das finalidades a que servem.

™ £
e

1-A.2 Escopo

0 escopo da Norma de Gestdo de Contratos™ inclui todos os
processos de gestao de contratos e relagdes comerciais necessarios
para desenvolver estratégias de compra, desenvolver estratégias
de venda, formar contratos, executar contratos e finalizar
contratos para o fornecimento de bens ou servicos. Os principais
participantes desse processo sdo a parte compradora e a parte
vendedora na disciplina de gestao de contratos. A norma também
inclui a colaboragio da parte compradora e da parte vendedora
com partes interessadas como as areas de engenharia, estimativa,
finangas, juridica, logistica, precificagao, gestao de projetos,
desenvolvimento de exigéncias, gestdo da cadeia de suprimentos,
controle de qualidade, clientes e outros.

1-A.3 Aplicabilidade
A Norma de Gestio de Contratos™ é aplicavel a:

1. Todas as aquisicoes, acordos-quadro, subvengoes,
arrendamentos, licencgas, pedidos, contratacoes, compras,
subcontratos e quaisquer outros tipos de contratos juridicamente
vinculantes — desde compras simples com cartao de crédito até
aquisicoes complexas;

2. Qualquer organizacdo que trabalhe com qualquer tipo de
contrato [por exemplo, um governo (jurisdicional, nacional/
federal, estadual e local), um setor (entre empresas, de empresas
para o governo, grandes empresas, médias empresas, pequenas
empresas), partes subcontratadas (todos os niveis)];

3. Qualquer atividade de supervisdo que envolva conformidade
processual, regulatéria e estatutaria de contratos (como,

por exemplo, recursos, arbitragem, auditorias, pareceres e
decisdes juridicas, litigios, analises de gestao de desempenho,
protestos, avaliagoes de risco, melhoria/automagio de processos
empresariais);

4. Qualquer organizacdo que desenvolva cursos e programas

de treinamento ou cursos e curriculos educacionais (por exemplo,
associacoes profissionais, universidades/faculdades, institui¢oes
de treinamento, escolas); e

5. Qualquer pessoa interessada em desenvolver e aumentar a
competéncia ou qualquer organizacao interessada em aprimorar
sua forga de trabalho e seus processos (por exemplo, concentrar
recursos escassos, como pessoal, dinheiro, equipamento, tempo
etc., para resolver lacunas de competéncia; obter certificacao;
obter resultados significativos).



I-A. Introducao a Norma de Gestao de Contratos™ (continuacao)

I1-A.4 Defini¢coes
Na disciplina de gestdo de contratos, sao comuns os termos
a seguir, com suas defini¢bes bésicas:

1. Gestao de contratos — uma disciplina que agrega
valor por meio da compra e venda através da execucao
de atribui¢oes nos moldes dos principios orientadores,
conforme definido na Norma de Gestdo de Contratos™.
Consulte Contrato (5) e Gerenciamento (11).

2. Disciplina de gestao de contratos — uma area
profissional composta por varias profissées de negocios, em
partes executadas por profissionais da gestao de contratos.

3. Profissao de gestao de contratos — a area
profissional dedicada a gestao de contratos.

4. Celebragdo — a execucdo, o consentimento ou a
aceitacdo de um contrato depois que a parte compradora
e a parte vendedora chegam a um acordo sobre os termos
e condigoes de entrega de bens e servigos.

5. Contrato — um instrumento comercial legalmente
exequivel para a venda, compra ou aluguel de bens ou servicos;
ou a construcdo, alteracdo ou reparo de bens iméveis. O acordo
é uma troca de obrigacdes e/ou direitos de agir ou abster-se

de agir de uma maneira especifica (contrato bilateral) ou uma

troca de um ato por uma obrigacao e/ou um direito (contrato

unilateral, como um pedido de compra). Para serem legalmente
exequiveis, tais acordos devem atender as exigéncias dos
sistemas pertinentes de leis, codigos, regulamentos,

tratados e acordos internacionais.

+ Os contratos incluem aquisi¢6es, acordos-quadro,
concessoes, arrendamentos, licengas, pedidos, aquisicoes,
compras, subcontratos, transacées e outros acordos
legalmente aplicaveis exequiveis e consistentes com
a descrigdo supracitada.

« Os pedidos poderao ser emitidos por celebragao do
contrato, consentimento ou aceitacio na forma de contratos
auténomos ou como um pedido feito em relacdo a um
contrato estabelecido.

Um contrato deve consistir em quatro elementos essenciais:

» Proposta;

+ Aceitacao;

+ Consideracao; e

+ Aintencdo de criar um relacionamento juridico — celebrado

pelas partes detentoras da competéncia legal para celebrar
o contrato.
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Para que um contrato seja valido, ambas as partes devem
indicar que concordam com os termos. Para que um contrato
seja vinculativo, deve ter uma finalidade legal e s6 pode ser
firmado por partes competentes.

Os contratos contam com dois componentes principais:

 Caracteristicas gerais — incluem noc¢oes como mandante
e mandatario, tipos de autoridade, elementos essenciais
de um contrato, pesquisa de mercado, concorréncia,
precos justos e razoaveis, lei aplicavel, autoridade das
partes autorizadoras e ética; e

» Termos e condigbes para tratar de assuntos especificos
do contrato — incluem componentes como escopo, entrega
(por exemplo, Termos Comerciais Internacionais —
Incoterms, seguro, cronograma), qualidade, aceitagao,
transferéncia de titulo, forca maior, alteracao na lei, risco
de perda, repidio contratual, titulos e garantias, termos de
pagamento (incluindo a moeda), alteragoes e reivindicacoes
contratuais, suspensao e rescisao.

6. Gestor de contratos — representantes profissionais ou
agentes designados para uma parte contratante que agrega
valor por meio da compra e venda através do planejamento,
execuc¢ao e/ou monitoramento da gestdo de contratos,
conforme definido na Norma de Gestao de Contratos™.

7. Partes contratantes — as duas partes que celebram
o contrato, a saber: a compradora e a vendedora

« Parte compradora — a parte contratante com a exigéncia de
bens ou servicos a serem cumpridos por uma ou mais partes
vendedoras.

- Parte vendedora — a parte contratante encarregada de
atender as exigéncias da parte compradora quanto a bens
ou Servigos.

8. Execug¢do do contrato — A execucio dos termos de
um contrato.

9. Cliente — a pessoa ou organizacao com a necessidade
identificada e que é a destinataria ou usuéria dos bens ou
servicos a serem entregues nos termos de um contrato.

10. Entrega — o ato formal de transferir mercadorias
ou prestar servicos de acordo com os termos e condic¢oes
de um contrato.

11. Gestao — a arte de conduzir os negdcios. As principais
exigéncias da gestao sdo: definir objetivos e planejar; organizar;
motivar e comunicar; medir a execugdo; e desenvolver a
competéncia individual e a capacidade organizacional.

12. Parte interessada — uma pessoa, um grupo ou uma
organizacdo com um interesse ou participacdo que influencia a
tomada de decisoes ou as atividades do contrato.



I-A. Introducao a Norma de Gestao de Contratos™ (continuacao)

I1-A.5 Estrutura
A estrutura da Norma de Gestdo de Contratos™ é composta
por cinco componentes (consulte a Figura 1):

1. Principios orientadores — esses principios se aplicam
a todas as fases do ciclo de vida do contrato.

2. Fases do ciclo de vida do contrato — as fases de um
contrato: Pré-contratual; de Celebragao; e de Encerramento.

3. Dominios — as areas em uma fase do ciclo de vida do contrato
que produzem resultados significativos na gestao
de contratos.

4. Competéncias — os processos utilizados para produzir
os resultados esperados na gestao de contratos dos dominios.
Esses processos envolvem a capacidade de realizar varias
atribuicdes, tanto simultanea quanto sequencialmente,

ao mesmo tempo em que obtém resultados significativos.

5. Atribuig¢des — as tarefas a serem realizadas com base

nas melhores praticas por profissionais da gestdo de contratos.
Essas atribuic¢des sdo processadas sistematicamente para alcancar
os resultados esperados das competéncias. Embora as atribuicoes
sejam apresentadas como listas, espera-se que os profissionais

de gestao de contratos as processem com habilidade de forma
simultinea ou sequencial, conforme apropriado, durante todo

o ciclo de vida do contrato.

Figura 1. Estrutura de componentes da Norma
de Gestdo de Contratos™
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I1-A.6 Principios globais das atribui¢des

Os principios a seguir apresentam a perspectiva e a intencao
do comité de consenso ao projetar e desenvolver as atribui¢es
para cada fase do ciclo de vida do contrato:

1. As atribui¢oes descrevem um processo e nao foram pensadas
para serem designadas ou descreverem qualquer papel, fun¢ao
ou departamento especifico de uma organizacao compradora ou
vendedora (incluindo partes interessadas, clientes, fornecedores,
ete.).

2. A parte compradora e a parte vendedora descrevem as
organizacdes que compdem o lado da compra e o lado da venda
de uma transacio.

3. As atribuicoes sdo formuladas de forma que sejam, na medida
do possivel, universalmente aplicaveis. Portanto, nao se pretende
que elas se alinhem a qualquer regido, setor, cliente ou modelo
de contratacdo especifico. Com essa finalidade, a linguagem

foi mantida clara e simples, e a terminologia foi selecionada de
modo a ser facilmente traduzida a outros idiomas e facilitar um
entendimento comum da intencao de cada atribuicfo.

4. As atribui¢des descrevem "o qué”, ou seja, as atividades
principais (de alto nivel) que sdo fundamentais para o exercicio
da disciplina de gestao de contratos globais na pratica regional
e local. As atribuigdes nao descrevem o "como”, ou seja, 0s
comportamentos, as habilidades e as expectativas colocadas nos
individuos e nas equipes que realizam as atribuic¢ées: o "como"
é abordado na se¢ao Principios orientadores.

5. As atribui¢oes podem nao ser aplicaveis a todos os setores ou
regibes. E importante observar que as atribuicdes nio devem ser
interpretadas como um processo estritamente linear; algumas
etapas podem ndo se aplicar ou podem apresentar mais
complexidade para alguns do que para outros.

6. As atribuicoes sao flexiveis em termos de aplicacdo,
adaptabilidade e acompanhamento do desenvolvimento rapido
e continuo em varios aspectos (por exemplo, tecnologia,
legislagao, transagoes, negocios etc.).



I-A. Introducao a Norma de Gestao de Contratos™ (continuacao)

A Norma de Gestao de Contratos™ é estabelecida conforme apresentada na Figura 2.

Figura 2. A Norma de Gestdao de Contratos™
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1.0 Principios orientadores

Os principios orientadores se aplicam a todas as fases do ciclo de vida do contrato.
Eles oferecem a estrutura de comportamentos e a abordagem para conduzir a gestao de
contratos por gestores de contratos ou pessoal delegado. Em termos simples, enquanto
0s processos descrevem o que profissionais da gestao de contratos normalmente fazem,
os principios orientadores descrevem de que forma a gestao de contratos deve ser
conduzida (consulte a Figura 3).

Figura 3. Os principios orientadores da gestdao de contratos
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do contrato

e Encerramento
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e fungdes
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Pré-contratual Celebragcao Execugdo




1.0 Principios orientadores (continuacao)

1.1 Conhecimento, habilidades e fun¢des

A gestdo de contratos exige o aprendizado de um conjunto
de conhecimentos, o uso de um conjunto amplo e exclusivo
de habilidades e o desempenho de varias funcoes.

1.1.1 Conhecimento

A gestao de contratos exige o aprendizado de um referencial

de conhecimento, que é um conhecimento especial obtido por
meio de pesquisa, estudo académico, treinamento, certificagio e
aprendizado continuo. A Norma de Gestdo de Contratos'" informa
o que esté incluido nesse referencial de conhecimento. Ha muitas
fontes do referencial de conhecimento sobre gestao de contratos,
incluindo governo, setor, academia, 6rgaos juridicos, associacoes
e Orgdos internacionais. Gestores de contratos aplicam o conjunto
de conhecimentos de gestdo de contratos para atingir as metas das
partes interessadas e da disciplina de gestao de contratos.

1.1.2 Habilidades

Habilidade é a capacidade de usar o conhecimento de forma
eficaz e imediata na execucdo. A proficiéncia em uma habilidade
é normalmente caracterizada por anos de experiéncia, um grau
de competéncia, os resultados alcangados e a forma de realizagao.
A gestdo de contratos requer habilidades nas areas elencadas

a seguir. As palavras entre parénteses sao alguns exemplos da
aplicac@o da habilidade e nao devem ser interpretadas como uma
lista abrangente de aplicagoes de tal habilidade:

1. Agéncia (responsabilidade fiduciaria, deveres, autoridade);

2. Orcamento (plano de gastos, receitas, despesas, alocacao
de recursos, rastreamento);

3. Captacao de negdcios (formacao de equipes, acordos exclusivos);
4. Etica empresarial (adesdo, resolucdo de &reas cinzentas);

5. Colaboragdo com outros profissionais de gestdo de contratos
(incluindo as areas de projeto, técnica, financeira, cadeia de
suprimentos, qualidade, juridica, gestao de ativos, dados,
tecnologia da informacio, etc.);

6. Comunicacao (escrita, oral, visual);

7. Conformidade com as exigéncias (legais, regulatorias,
organizacionais, contratuais);

8. Formacdo do contrato (declaracio de exigéncias do trabalho,
termos e condi¢oes, proposta, aceitacao, consideracao, finalidade
valida, legalidade);

9. Interpretacao de contratos (regras, ordem de precedentes,
jurisprudéncia);

10. Execucido do contrato (precgo/custo, técnica, entrega,
encerramento);

11. Resolucao de conflitos (interpretagao de contratos,
reclamagoes, disputas);

12. Diligéncia prévia (analise prévia, transacoes);

13. Negociagdes (boa-fé, principios, barganha por interesses);
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14. Lideranca (visdo, missao, guia, influéncia, inteligéncia
emocional, alinhamento as metas organizacionais);

15. Iniciativa pessoal (decisdes oportunas no ambito da prépria
autoridade, aconselhamento de outras pessoas com autoridade
distinta);

16. Planejamento (estratégico, operacional, contrato necessario);

17. Aprimoramento de processos (eficacia, eficiéncia, métricas,
medicao, inovagao);

18. Gestao de relacionamentos (clientes, partes interessadas,
interna e externamente);

19. Analise e avaliacdo de solicita¢oes (preco, custo, técnica,
melhor valor);

20. Solicitacdo (exigéncias do trabalho, termos e condigdes,
tipo de contrato, métodos);

21. Resposta (preco, técnica, proposta de valor, conformidade com
as exigéncias, capacidade de resposta);

22, Gestao de riscos (avaliagao, estratégias);

23. Bom juizo profissional (perspicacia, objetividade, experiéncia,
determinacoes, descobertas, justificativas, aprovacoes,
memorandos);

24. Sourcing (fazer ou comprar, pesquisa de mercado,
relacionamento comercial, responsabilidade);

25. Equipe (organizacgio, contratacdo, desenvolvimento,
treinamento, coaching, mentoring).

1.1.3 Fungoes

Gestores de contratos usam suas habilidades de gestao de
contratos para realizar as fung¢oes que lhes foram designadas.

Uma fungdo é um conjunto de responsabilidades ou deveres que

se espera que uma pessoa desempenhe em um determinado cargo
ou emprego. Embora haja alguma sobreposi¢ao entre fungoes

e habilidades, as fung¢6es definem as incumbéncias amplas do
trabalho, enquanto as habilidades especificam as capacidades.
Uma funco pode exigir varias habilidades, e uma tnica habilidade
pode ser 1til em varias fungoes.

As func6es podem ser organizadas em trés categorias amplas:

1. Funges interpessoais — estas sdo responsabilidades
relacionadas a interagdo com membros da equipe e partes
interessadas. Isso inclui a pessoa representante, a lider e a
articuladora.

2. Fun¢des informativas — esta categoria descreve as funcoes
de processamento, geracdo e troca de informacoes para atingir
as metas organizacionais. Isso inclui a pessoa monitora, a
disseminadora e a porta-voz.

3. Fungdes decisorias — estas funcdes envolvem o uso das
informacoes disponiveis para tomar decisdes estratégicas de
negocios. Isso inclui a pessoa negociadora, a solucionadora de
distarbios, a alocadora de recursos e a empreendedora.



1.0 Principios orientadores (continuacao)

1.2 Visao estratégica comercial

A visdo estratégica comercial descreve o conhecimento

do processo de governanca estratégica e supervisao dos
relacionamentos contratuais no contexto dos resultados
pretendidos pela organizacgao, dos objetivos e capacidades

da parte compradora e da parte vendedora, das condic¢ées de
mercado, da gestdo de riscos comerciais e de outros elementos
que compdem o contexto geral no qual os contratos sao formados
e gerenciados. Portanto, a visdo estratégica comercial abrange
todas as areas da préatica profissional que sio relevantes para
a pratica de atividades comerciais, na medida em que sdo de
relevancia direta para a estruturacao, o contetido e a execucao
de contratos.

O "processo comercial" é, portanto, garantir que todos os

pontos de vista das partes interessadas relevantes tenham sido
incorporados e avaliados, para garantir que as necessidades (da
parte compradora/cliente) e as capacidades (da parte vendedora

e dos subcontratados) tenham sido alinhadas, monitorando e
avaliando o desempenho de um contrato de acordo com as metas
e 0s objetivos estratégicos da organizacao e garantindo que a parte
compradora e a parte vendedora sejam capazes de entregar os
resultados pretendidos do contrato.

Nesse sentido, o contrato pode ser visto como uma ferramenta
para realizar e supervisionar a "garantia comercial" de um negdcio
ou relacionamento comerecial, e isso pode ser feito tanto do ponto
de vista da parte compradora quanto da parte vendedora.

A visdo estratégica comercial é um conjunto de habilidades
essenciais para criar e manter relacionamentos contratuais, para
executar as atribui¢Ges de gestdo de contratos e para alinhar e
atingir os objetivos estratégicos da parte compradora ou da parte
vendedora.

1.3 Etica empresarial

A ética empresarial é um principio que orienta a tomada de
decisbes. E um guia do que é certo ou errado em uma situacio
comercial. Os principios oferecem uma maneira compartilhada
de abordar situagoes de negocios. Esses principios podem ser
chamados de c6digo, norma ou pratica. A maioria dos principios
exige que os negocios sejam conduzidos com confidencialidade,
imparcialidade, abertura, respeito e confianca.

Para atingir esse objetivo, os principios geralmente abordam a
responsabilidade, a conformidade, a confidencialidade, a boa-
fé, a integridade e o profissionalismo. Os principios geralmente
especificam comportamentos proibidos. Eles também oferecem
orientacao e recursos para relatar e resolver problemas de ética
empresarial.

A gestdo de contratos exige ética empresarial porque a gestao de
contratos esta a servi¢o do interesse de outras pessoas. Gestores de
contratos atendem a sua organizagio e, a0 mesmo tempo, mantém
a confianga das partes interessadas e garantem a integridade do
processo de gestao de contratos.
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Gestores de contratos aderem a ética empresarial de sua
organizacdo, de seus contratos e de suas associa¢des comerciais
profissionais. A pessoa gestora de contratos toma decisoes e
resolve questoes éticas aplicando esses principios a situacdo em
questao.

O cbdigo de ética é um elemento essencial de qualquer profissdo. A
adesdo a ética empresarial gera confianca e preserva a integridade
do processo de gestdo de contratos. Isso também responsabiliza as
pessoas gestoras de contratos e as organizacoes contratantes por
suas agoes. A ética empresarial ajuda a evitar a perda de empregos
e negbcios, danos a reputacio e penalidades civis e criminais.

1.4 Compliance

Uma das principais habilidades da gestdo de contratos

é a conformidade com as leis apliciveis, regulamentos
governamentais, contratos, politicas e ética empresarial.
A conformidade com multiplas exigéncias pode ocorrer
durante todo o ciclo de vida do contrato.

As pessoas gestoras de contratos tém responsabilidades de
conformidade em relacdo a ética empresarial, prevencao, sistemas
de controle interno, monitoramento, auditoria, relatorios,
investigacao, exequibilidade, disciplina e agio corretiva.

Para estar em conformidade com as exigéncias, a pessoa que

gere contratos deve ter um conhecimento pratico das leis, codigos,
regulamentos, politicas e outras fontes de orientagdo que definem
o ambiente no qual a pessoa gestora de contratos trabalha. Além
disso, é fundamental que a pessoa gestora de contratos saiba
quando e como recorrer a servi¢os de consultoria juridica
especificos para apoiar os objetivos do contrato.

E essencial, ainda, que o gestor de contratos cumpra e defenda
todas as regulamentagoes de conformidade locais e internacionais,
inclusive as leis de conformidade e controle de comércio, leis de
direitos autorais, privacidade e prote¢io de dados, seguranca
cibernética e fisica e regulamentos antitruste e de concorréncia.



1.0 Principios orientadores (continuacao)

1.5 Avaliac¢ao situacional

Aproveitar as licoes aprendidas para gerir contratos atuais

e futuros é uma responsabilidade crucial na gestao de contratos.
A pessoa gestora de contratos tem sucesso quando:

1. Captura, documenta e compartilha conhecimento de forma
eficaz;

2. Aplica o que aprendeu em contratos anteriores por meio de
ligdes aprendidas documentadas;

3. Molda e gerencia exigéncias para alinha-las a visao, a missao
e as metas estratégicas da organizacao;

4. Reconhece de que forma as a¢des contratuais aparentemente
independentes impactam umas as outras no presente e no futuro;

5. Compreende os principios do ciclo de vida de produtos
e sistemas;

6. Usa técnicas de pesquisa de mercado para coletar, analisar
e implementar inteligéncia de mercado;

7. Identifica e implementa oportunidades de melhoria e otimizagao
de processos;

8. Procura especialistas no assunto para obter informacoes
e insights;

9. Garante o encerramento dos processos de gestdo de contratos
dentro dos limites de tempo definidos; e

10. Negocia termos e condi¢des contratuais significativos que
atendam as necessidades dos clientes e das partes interessadas.

1.6 Dindmica da equipe

As equipes da parte compradora e da parte vendedora combinam
as disciplinas funcionais de cada parte com a finalidade comum
de atender as necessidades de clientes. Embora as equipes da
parte compradora e da parte vendedora possam trabalhar de
forma independente na fase pré-contratual, o relacionamento

se formaliza com a celebra¢io do contrato e continua como uma
Gnica equipe até que o contrato seja finalizado. Espera-se que os
membros das equipes da parte compradora e da parte vendedora
agreguem valor desempenhando suas fung¢ées e conhecendo seus
papéis ao longo das fases do ciclo de vida do contrato.

Para ter sucesso, cada membro deve ter um conhecimento pratico
de todas as funcGes das partes interessadas na equipe. As funcoes
com as quais a pessoa gestora de contratos provavelmente
interagira podem incluir engenharia e tecnologia, vendas e
gerenciamento de contas, finangas, juridico, logistica, gestao de
projetos, compras, cadeia de suprimentos, controle de qualidade,
entre outros. As equipes de parte compradora e parte vendedora
podem incluir membros internos a sua organizacao e/ou
representantes externos.

A familiaridade com cada func¢ao ajuda a equipe a trabalhar
de forma coesa, identificando lacunas ou sobreposic¢oes de
responsabilidades e garantindo operacoes continuas.
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As equipes da parte compradora e da parte vendedora devem ser
capazes de:

1. Conduzir uma colaboracao significativa para tomar decisoes
precisas e em tempo hébil ao resolver problemas complexos de
contratacdo e formar um relacionamento contratual eficaz;

2. Identificar oportunidades de melhoria e otimizagao de
processos; e

3. Coletar e registrar as licdes aprendidas.

1.7 Comunica¢ao e documentacao

1.7.1 Comunica¢ao

A comunicacao eficaz entre todas as partes afetadas é fundamental
para garantir os resultados da gestao de contratos. A comunicagao
deve:

1. Minimizar o efeito de vieses pessoais;
2. Maximizar a probabilidade de resultados precisos; e

3. Facilitar a comunicacgao entre as partes afetadas.

1.7.2 Documentacg¢ao

As pessoas gestoras de contratos facilitam a comunicagéo por
meio de documentacdo clara e concisa e processos inequivocos. A
documentacao é frequentemente preparada, registrada e mantida
em sistemas apropriados, independentemente do meio, para
apoiar as decisoes tomadas e as agbes executadas. Exemplos de
topicos a serem documentados incluem, entre outros:

1. Contratos e a estratégia de planejamento que leva ao contrato;
2. Trocas verbais e nao verbais;

3. A justificativa usada na tomada de decis6es e no juizo comercial;
4. Expectativas mutuamente acordadas;

5. Eventos planejados e ndo planejados;

6. Problemas de desempenho e responsabilidade;

7. Conflitos e suas resolugoes;

8. Alteracdes e solugbes propostas;

9. Gestao e mitigagdo de riscos;

10. Desenvolvimento e execucao de oportunidades;

11. Conformidade contratual e qualidade da execucio;

12. Programas de gestao de relacionamento com a parte
compradora e a parte vendedora; e

13. Conhecimento adquirido e li¢des aprendidas.
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I-B. Introducao as fases do ciclo de vida do
contrato

Os contratos tém um inicio e um fim distintos, e o ciclo de vida do contrato define esses
parametros. O ciclo de vida do contrato geralmente consiste em trés fases do contrato:
2.0 Pré-contratual, 3.0 de Celebracao e 4.0 de Execucao e Encerramento.

Os processos de gestao de contratos executados pelas pessoas
gestoras geralmente se enquadram em cinco dominios dentro das
trés fases do ciclo de vida do contrato. A Figura 4 ilustra como os
dominios se relacionam com as fases do ciclo de vida, e a Figura 5
ilustra os dominios e seus resultados. Cada fase e dominio do ciclo
de vida do contrato tem competéncias especificas e atribui¢des
que, juntas, sao chamadas de "processos".

Figura 4. Fases do ciclo de vida do contrato com dominios associados

O ciclo de vida do contrato

1.0
Principios orientadores

3.0

4.0
Execugdo
e Encerramento

2.0

Celebragao

Pré-contratual do contrato

2.1 2.2 3.1 4. 4.2

Desenvolvimento
da estratégia
de compras

Desenvolvimento
da estratégia
de vendas

Formagéao
do contrato

Os cinco dominios

Figura 5. Dominios da gestdo de contratos e seus resultados

Execuc¢ao
do contrato

Finalizagcao
do contrato
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2.0 Fase pré-contratual do ciclo de vida do

contrato

A fase pré-contratual é a primeira fase do ciclo de vida do contrato. O processo da
fase pré-contratual envolve as incumbéncias da gestao de contratos no ambito do
"planejamento de contratos" e inclui os processos comerciais para que as partes
compradoras produzam solicitacoes e as partes vendedoras preparem as propostas.

H4 dois dominios na fase pré-contratual do ciclo de vida:

2.1 Desenvolvimento da estratégia de compras — as
competéncias da parte compradora para esse dominio sdo
“Planejamento da estratégia de compras" e “Preparacao de
propostas".

2.2 Desenvolvimento da estratégia de vendas — as
competéncias da parte vendedora para esse dominio sao
“Planejamento da estratégia de vendas" e “Preparacio da
proposta”.

Os processos na fase pré-contratual do ciclo de vida interagem
entre si e se integram continuamente aos principios orientadores.
Além disso, os processos pré-contratuais tém um impacto

direto no desempenho e nos resultados das fases de celebracio

e de execucao e encerramento do ciclo de vida. Os dominios,

as competéncias e as tarefas comuns do trabalho na fase pré-
contratual do ciclo de vida sdo apresentados na Figura 6 (parte
compradora) e na Figura 77 (parte vendedora).

2.1 Desenvolvimento da estratégia de compras

O desenvolvimento da estratégia de compras corresponde
principalmente ao dominio da parte compradora. Esta figura
contém os processos de descri¢do de todos os elementos das
exigéncias do cliente (técnicos, comerciais, regulatorios etc.)

para as partes vendedoras. O valor agregado por esse dominio é

a apresentacdo precisa das exigéncias do cliente por meio de uma
estratégia de compra que leva a propostas responsivas e resulta em
uma execu¢do bem-sucedida do contrato.

2.1.1 Planejamento da estratégia de compras

O planejamento da estratégia de compras é o processo pelo qual
os esforcos de todo o pessoal responsavel pela aquisicao de bens
ou servicos sao coordenados e integrados por meio de um plano
abrangente para atender as necessidades do cliente em tempo
hébil e a um prego razoavel. Isso inclui o desenvolvimento da
estratégia geral para gerenciar o processo de compra.

2.1.2 Solicitagao de propostas

A solicitagdo de propostas € o processo de implementacao do
plano, solicitando respostas das partes vendedoras para atender

a uma necessidade do cliente. Essa competéncia produz uma
estratégia de compras clara e concisa que comunica de forma eficaz
todos as exigéncias da parte compradora e permite que as partes
vendedoras apresentem propostas abrangentes e responsivas.
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2.2 Desenvolvimento da estratégia de compras

O desenvolvimento da estratégia de compras corresponde
principalmente ao dominio da parte vendedora. Essa competéncia
contém os processos de aplicacdo de praticas comerciais e
desenvolvimento de estratégias para buscar e obter a celebracao
do contrato. O valor agregado por esse dominio esta no
desenvolvimento de uma proposta com a intencao de firmar

um contrato sujeito a quaisquer altera¢des que surjam durante

o dominio de formacgao do contrato.

2.2.1 Planejamento da estratégia de vendas

O planejamento da estratégia de vendas é o processo de

entender as necessidades da parte compradora alinhadas as

metas organizacionais da parte vendedora, avaliar o mercado
(incluindo possiveis parceiros, fornecedores e concorrentes),
determinar o modelo de governanca da proposta (contratante
principal, consoércio, joint venture etc.) e organizar as atividades de
pré-venda relacionadas a proposta para planejar a sua preparagao.

2.2.2 Preparac¢ao da proposta

A preparacdo da proposta é o processo de execucao da estratégia
de vendas por meio do desenvolvimento de uma proposta
convincente com o objetivo de ganhar o contrato. A aplicacdo
habil de atribui¢bes comuns na preparacdo de uma proposta
aprimorara a gestao de riscos e a capitalizacdo de oportunidades,
demonstrando claramente a capacidade da parte vendedora, a
conformidade com as exigéncias e termos e quaisquer suposicoes
ou dependéncias.
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2.0 Fase pré-contratual do ciclo de vida do contrato (continuacio)

Figura 6. Competéncias e atribuicoes comuns para o dominio de desenvolvimento da estratégia de compra

2.0
Pré-contratual

| |

2.1
Desenvolvimento
da estratégia
de compras

|

|

2.1.1
Planejamento
da estratégia

de compras

2.1.2
Solicitacao
de propostas

Atribui¢coes da parte compradora:

1. Formatar as exigéncias

a. Considerar a analise dos resultados
b. Realizar avaliacdo das necessidades
c. Delinear exigéncias e escopo
d

. Identificar as partes interessadas internas, conforme a
matriz RACI: responsaveis pela execug¢do, responsaveis
finais, consultadas e informadas.

. Verificar a disponibilidade de fundos e recursos

. Realizar pesquisas de mercado

. Identificar possiveis produtos e/ou servicos
. Identificar possiveis fornecedores

. Analisar as condi¢des de mercado

. Coletar dados sobre normas do setor, pre¢os, inovagao,
oportunidades e tendéncias

. ldentificar restricdes da cadeia de suprimentos

Q0O o9 N O

. Formular a abordagem e a estratégia da contratagao
. Realizar avaliacdo de compra ou venda
. Determinar os insumos e obrigacdes da parte compradora

. Selecionar o tipo de método/formato apropriado para
o contrato

. Finalizar as exigéncias e o escopo

e. Conduzir o contato inicial ou as comunicacdes preliminares
com o mercado

Desenvolver o registro de riscos

9. Estabelecer critérios de avaliacdo e métodos de pontuacéo
para propostas

. Considerar os documentos pré-contratuais

O T Y W O

o

. Finalizar a estratégia de compra
. Finalizar o plano de compra
. Obter aprovagdes internas

oo AN T

Atribui¢coes da parte compradora:

1. Preparar a solicitacdo de compra
a. Responder a perguntas de possiveis partes vendedoras

b. Incorporar os termos, o0 escopo e os requisitos do contrato
proposto

. Determinar a necessidade de revisao antes da proposta
. Preparar os termos e condi¢des da solicitagao

. Analisar e obter aprovac¢des da solicitacao

. Emitir solicitagdo de compra

. Determinar a necessidade de publicacdo da solicitacao
de compra

. Enviar a solicitagdo de compra para potenciais partes
vendedoras

NN OO0

o3

. Responder as comunicag¢des da parte vendedora
. Alterar a solicitacao de compra

. Coordenar e gerir a entrega para a equipe de avaliagao

N O u »

. Documentar as licdes de desenvolvimento da estratégia
de compras
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2.0 Fase pré-contratual do ciclo de vida do contrato (continuacio)

Figura 7. Competéncias e atribuicbes comuns para o dominio de desenvolvimento da estratégia de vendas

2.0
Pré-contratual

2.2
Desenvolvimento
da estratégia
de vendas

Planejamento
da estratégia

2.2.1

de vendas

2.2.2
Preparagao
da proposta

1.
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Atribui¢coes das partes vendedoras:

Fornecer informagdes relacionadas ao mercado
para atividades de pré-venda

. Criar uma equipe multifuncional para responder

a solicitacao da parte compradora

. Conduzir atividades de pré-venda

. Avaliar os relacionamentos com a parte compradora
. Preencher os requisitos de pré-qualificacdo

. Avaliar a estratégia de solucao

. Avaliar a estratégia de precificacdo

. Avaliar a estratégia de marketing

Avaliar a concorréncia

. Garantir o orcamento de pré-venda
. Avaliar a estratégia do contrato

Avaliar a estratégia comercial

. Avaliar a solicitagdo da parte compradora
. Avaliar a solicitacdo e a capacidade de entregar

as exigéncias

. Conduzir a diligéncia prévia sobre a parte compradora
. Solicitar esclarecimentos

. Propor alteracdes a parte compradora

. Determinar a estratégia de proposta ideal

Avaliar as lacunas de capacidade

. Determinar o modelo de vendas, incluindo opc¢des

de parceria

. Determinar as necessidades de subcontratacdo

. Conduzir andlise de participa¢dao ou ndo na proposta
. Decidir participa¢cdo ou ndo na proposta
. Obter aprovacodes internas

. Finalizar a estratégia de vendas
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Atribuicdes das partes vendedoras:

1.

a.
b.

OO0 ocoON

S

O 9 A W

Desenvolver um plano de execu¢ao
Compreender as exigéncias uUnicas e especiais

Avaliar a capacidade de atender a todos as exigéncias
da solicitacdo

. Desenvolver uma estratégia de gestao de riscos

. ldentificar riscos

. Avaliar riscos

. Desenvolver planos de gestdo de riscos

. Identificar os impactos do risco contratual no preco

e no custo

. Determinar o risco de incumbéncia

Aplicar a estratégia de gestdo de riscos adequada
a proposta

. Determinar a estratégia de precificacdo

. Determinar os termos do contrato
. Desenvolver os termos propostos
. Desenvolver uma resposta de conformidade aos termos

propostos pela parte compradora

5. Avaliar o desenvolvimento da abordagem técnica

TO WO 0T O O N O

do produto ou servigo

. Executar o modelo de vendas
. Participar das comunicagdes com a parte compradora

. Avaliar a pré-submissao
. Finalizar a estratégia de vendas
. Decidir apresentar a proposta

Obter aprovacgao interna para apresentar a proposta

. Finalizar a proposta
. Apresentar a proposta
. Confirmar o recebimento

14



3.0 Fase de celebracao do ciclo de vida =

do contrato

A segunda fase do ciclo de vida do contrato é a de celebracao do contrato. O processo de
celebracao envolve as funcoes de gestao de contratos conhecidas como “constituicao do
contrato"” e reflete todos os processos comerciais executados pela parte compradora e

pela parte vendedora que produzem um contrato celebrado. Alguns contratos sao muito
simples e outros sao extremamente complexos, mas a maioria se encontra em um ponto

intermediario.

Os processos na fase de celebracao do ciclo de vida interagem entre
si e s2o continuamente integrados aos principios orientadores.
Além disso, os resultados dos processos da fase de celebragao

do ciclo de vida sdo diretamente afetados pelo efeito camulativo
dos processos e resultados na fase pré-contratual do ciclo de

vida e terao um impacto direto na execucao e nos resultados dos
processos na fase de execuco e encerramento do ciclo de vida.

O dominio, as competéncias e as atribui¢oes comuns na fase

de celebracio do ciclo de vida sdo apresentados na Figura 8.

H4 apenas um dominio na fase de celebragio do contrato:

3.1 Formagdo do contrato — os processos envolvidos no
dominio de formagao do contrato produzem o contrato.

3.1 Formac¢do do contrato

A formacao do contrato envolve o processo de avaliacio
da proposta, o planejamento e a conducao de negociagoes,
a selecdo da fonte e a celebracao do contrato.

O valor agregado por esse dominio estd na mitigacao ou eliminacio
do risco de execuc¢do do contrato, determinando custos e precos
razoéaveis; avaliar as condi¢des comerciais e contratuais; negociar
precos, termos e condicdes; e selecionar

a melhor fonte.

3.1.1 Avaliagcao da proposta

A avaliacao da proposta é o processo de analise das propostas
enviadas de acordo com os critérios de avaliagio da solicitagio

de compra para selecionar a fonte com maior probabilidade

de execugdo satisfatoria do contrato. Esse processo envolve a
mitigacao do risco da parte compradora ao selecionar o proponente
com maior probabilidade de executar satisfatoriamente o contrato
e garante a parte vendedora um processo de sele¢io consistente e
justo. A parte compradora também deve avaliar 1) a harmonizacao
de clausulas e processos do contrato e 2) a coeréncia geral com
outros contratos potenciais ou existentes (por exemplo, com seu
proprio cliente, seus parceiros, seus outros fornecedores, etc.).
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3.1.2 Preparac¢ao para negociagoes

A preparacgao para negociagoes € o processo de preparagao

para a interacao entre a parte compradora e a parte vendedora

no que diz respeito a todos os aspectos da proposta e seus termos,
e geralmente envolve o esclarecimento de exigéncias e partes

que solicitam alteracGes ou a consideragdo de uma abordagem
alternativa que possa ser consistente com as exigéncias da
estratégia de compras. Esse processo envolve a selecao de
propostas para negociacao, a avaliagdo da analise das propostas,
a preparagao das negociagoes, a emissao de chamamento de
negociacoes aos proponentes e a alteracao e retirada de propostas.

3.1.3 Realizacao das negociac¢oes

A realizacgio das negociacoes é a interacgdo entre a parte
compradora e a parte vendedora no que diz respeito a todos os
aspectos da proposta e seus termos e, muitas vezes, envolve o
esclarecimento das exigéncias e a solicitacdo de alteragoes pelas
partes ou a consideragio de uma abordagem alternativa que possa
ser consistente com as exigéncias da estratégia de compras. Essa
interacdo envolve a colaboracao de ambas as partes para encontrar
um terreno comum ou chegar a um meio-termo entre suas
diferencas de quantidade, preco, entrega, qualidade, leis vigentes,
periodo do contrato ou outros fatores.

3.1.4 Celebracao do contrato

A celebracio do contrato é o processo em que a parte compradora
e a parte vendedora formalizam um contrato apos chegarem a
um acordo sobre os termos e as condicoes de entrega de bens e
servigos. Esse processo envolve a selecio da proposta vencedora,
a finalizacao da celebracdo do contrato e a gestdo de divergéncias.
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3.0 Fase de celebracao do ciclo de vida do contrato (continuacao)

Figura 8. Competéncias e atribuicoes comuns para o dominio de formag¢do do contrato
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4. Administrar divergéncias
. Apresentar impugnagdes

. Responder a impugnacdes

. Revisar proposta ndao

. Receber feedback sobre
. Documentar as licbes

. Notificar as partes

. Finalizar o orcamento

aprovados (C)

celebracdo do contrato

aprovados

proponentes

(A)

contrato (C)

(A)
e recursos (V)

€ recursos (C)

aprovada (V)
O processo
aprendidas
interessadas

de pré-venda

(C) = Parte compradora
(V) = Parte vendedora
(A) = Responsabilidade de ambos
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4.0 Fase de execucao e encerramento do ciclo

de vida do contrato

4.0 Fase de execuc¢do e encerramento do ciclo de vida

Ap6s a conclusio da fase de celebracao do contrato, inicia-se a fase
de execucdo e encerramento do ciclo de vida do contrato. Esta fase
envolve, como o nome sugere, as fungoes de gestdo de contratos
conhecidas como "execuc¢ao do contrato” e "encerramento do
contrato”. A gestao especifica das tarefas do contrato variara
muito, dependendo da complexidade do contrato. Tanto a parte
compradora quanto a parte vendedora estdo ativamente envolvidas
na execucdo do contrato para garantir um desempenho satisfatério
e concluir o contrato com éxito.

H4 dois dominios na fase de execucao e encerramento:

4.1 Execu¢ao do contrato — as atribuicOes e as competéncias
deste dominio produzem a execucao do contrato (cf. Figura 9).

4.2 Fechar contrato — as atribui¢oes e competéncias deste
dominio produzem o contrato finalizado (consulte a Figura 10).

Os processos da fase de execugio e encerramento interagem
entre si e se integram continuamente aos principios orientadores.
Os processos e resultados da fase de execugdo e encerramento
sdo diretamente afetados pelo efeito cumulativo da execucao e
dos resultados dos processos pré-contratuais e de celebragio do
contrato.

4.1 Execuc¢ao do contrato

A execucao do contrato envolve o processo de execucao das
exigéncias técnicas e ndo técnicas do contrato, a gestdo das
relacGes comerciais, a garantia da qualidade, a confirmacao
do cumprimento das obrigagdes de pagamento e a gestao das
alteracoes.

O valor agregado por esse processo estd no monitoramento
do risco, na avaliacido de seu impacto sobre a execucao do
contrato e na garantia da conformidade com os termos e
condicoOes contratuais durante a execugdo do contrato até
o encerramento ou resoluc¢ao do contrato.

4.1.1 Cumprimento do contrato

O cumprimento do contrato é o processo de gerir medidas de

corregdo e interdependéncias, manter canais de comunicagao,
processar a documentacio do contrato e gerenciar a execugio
do contrato.

Esse processo envolve a criacao e a manutencao de um
relacionamento contratual para gerenciar riscos e garantir
a conformidade com os termos do contrato, aumentando
a probabilidade de uma execucao contratual mutuamente
esperada e a realizagdo dos objetivos pretendidos*

4.1.2 Garantia da qualidade

Garantir a qualidade é o processo de planejar a execugio

e a entrega do contrato, monitorar a execu¢ao e inspecionar
e aceitar os resultados do contrato.

Esse processo envolve garantir que os bens ou servigos entregues
atendam as especificacgGes, aos termos e as condic6es do contrato.

4.1.3 Gestao de subcontratos

A gestao de subcontratos é o processo de planejamento, concessao
e gest@o de contratos acessorios determinados como necessarios
para apoiar e cumprir com €xito o contrato principal. O processo
de subcontratacao se alinha e se integra as fases pré-contratual,
de celebracdo e de execucdo e encerramento do ciclo de vida, aos
dominios, competéncias, atribuic¢Ges e aos principios orientadores
aplicaveis ao contrato principal.
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Embora a gestdo de subcontratos ocorra durante a fase de
execugdo e encerramento do ciclo de vida de um contrato,

a necessidade de subcontratacao é normalmente determinada
na fase pré-contratual.

A mesma pessoa responsavel pela gestao ou organizacao de
um contrato/subcontrato pode efetuar os processos da parte
compradora e da parte vendedora para cumprir com éxito o
contrato principal.?

4.1.4 Governanga contratual

A governanca contratual é o processo de iniciar, negociar e
implementar alterag¢oes no contrato e, a0 mesmo tempo, manter o
controle da estrutura e do desempenho do contrato de uma forma
geral.

Esse processo permite flexibilidade para fazer as alteracgées
necessarias no contrato e, ao mesmo tempo, proteger a integridade
do contrato e os resultados pretendidos.

Embora a gestao de alteragoes, medidas de corregio e disputas
ocorra durante a fase de execucdo e encerramento do ciclo de

vida de um contrato, tanto os principios orientadores como os
processos do ciclo de vida do contrato e os resultados significativos
sdo aplicaveis as modifica¢bes do contrato.

4.2 Finaliza¢ao do contrato

A finalizac¢ao do contrato é dominio tanto da parte compradora
quanto da parte vendedora. Envolve o processo de verificacdo do
cumprimento de todas as exigéncias do contrato, a resolugao de
questoes indefinidas e a conciliacdo do contrato para efetuar o
pagamento final.

O valor agregado por esse processo consiste em determinar que as
obrigacoes contratuais da parte compradora e da parte vendedora
foram todas cumpridas e que toda e qualquer responsabilidade foi
integralmente extinta por ambas as partes (cf. Figura 10).

4.2.1 Rescisao do contrato
A rescisdo do contrato é o processo que encerra um contrato
parcial ou totalmente antes da conclusdo da execucao.

Esse processo inclui a emissdo de uma notificagio de rescisao,
a liquidacao das obrigacGes contratuais e a preparacao dos
documentos de rescisao do contrato.

4.2.2 Encerramento do contrato

O encerramento do contrato é o processo de garantir a conclusao
de toda a execucao, a avaliacdo do desempenho final, a realizacio
do pagamento final e a reconciliagdo do contrato. Isso contempla
a conclusao das atividades de transicio e o cumprimento das
obrigacdes que subsistem apos o encerramento do contrato.

Esse processo envolve a conclus?o, a entrega e a aceitacdo da(s)
exigéncia(s) do contrato de acordo com os termos e condigoes.

1. O cumprimento do contrato descreve os processos necessarios para atingir a execug¢ao esperada do
contrato e os resultados pretendidos. Para isso, essa competéncia inclui os processos de gestdo de contratos
geralmente expressos como "administracao de contratos”, como o processamento de documentacgao,

a manutengdo e o armazenamento de registros, a analise de dados de desempenho, a manutencao de
rastreadores/registros e outras tarefas administrativas necessarias para facilitar as atividades diarias
necessarias para cumprir a intengdo da competéncia.

Por exemplo:

Uma contratada principal € uma parte que vende para o cliente principal.

* Quando a contratada principal emite um subcontrato, torna-se uma parte compradora para as
necessidades do contrato principal.

« Se essa parte vendedora subcontratada ndo puder entregar todas as exigéncias do subcontrato, torna-se
uma parte compradora para outra parte vendedora.

Esse efeito de subcontratagcdo em niveis continua, conforme necessario, até que todas as exigéncias do

contrato principal sejam atendidas. 17
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4.0 Fase de execucao e encerramento do ciclo de vida (continuacao)

Figura 9. Competéncias e atribuicoes comuns para o dominio de execu¢ao do contrato
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4.0 Fase de execucao e encerramento do ciclo de vida (continuacao)

Figura 10. Competéncia e atribuicoes comuns para o dominio de finalizacdao do contrato
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Atribuic¢oes:

1

a.

2.

Validar e concordar com o desempenho final do contrato (A)
Responder aos resultados das avaliacdes de execucdo

Verificar a conclusdo do contrato em relagdo as exigéncias

(A)

O N N O
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. Resolver desacordos sobre a conclusao do contrato
. Preparar documentos de conclusdo do contrato (A)

. Coordenar e finalizar as atividades de transi¢do (A)
. Gerenciar tarefas de descomissionamento e entrega
. Confirmar direitos e obriga¢cdes em transi¢do para outros

contratos

. Encerrar as contribui¢des fornecidas pela parte compradora
. Liquidar e encerrar subcontratos (v)

. Reconciliar o contrato (A)
. Conduzir auditorias (C)
. Responder a auditorias (V)

. Encerrar o pagamento/obrigac¢des financeiras (A)
. Encerrar medidas corretivas pendentes (A)

. Restituir garantias (C)

. Efetuar o pagamento final (C)

. Finalizar o contrato (A)

. Compilar e compartilhar as licoes aprendidas (A)

(C) = Parte compradora
(V) = Parte vendedora
(A) = Responsabilidade de ambos
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Sobre o Instituto

Instituto de Gestao Comercial e Contratual

O Instituto busca melhorar o mundo por meio de padroes mais
elevados para a compra e venda. Nossas pesquisas e percepgoes
rigorosas e praticas sdo relevantes e tteis e moldam as politicas

e praticas globais. N6s ajudamos a sociedade ao elevar os padroes
para a troca de bens e servicos, resultando em melhores resultados
comerciais nos setores ptblico e privado. Como uma organizagio
sem fins lucrativos, fomos fundados e somos apoiados pela World
Commerce & Contracting e pela Associagdo Nacional de Gestao de
Contratos (NCMA).

Informacoes gerais ou para a imprensa:
info@ccm.institute

Para obter mais informacgdes, consulte o site da WorldCC

Commerce & Contract
Management Institute
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Sobre os fundadores

O Instituto de Gestao Comercial e Contratual (CCM)
foi cofundado e é apoiado por:

World Commerce & Contracting

A WorldCC é uma associacdo sem fins lucrativos dedicada a
ajudar seus membros globais a alcancar relagdes comerciais
confiaveis e de alto desempenho. Com 80.000 membros de
mais de 20.000 empresas em 180 paises ao redor do mundo,
a associacgdo da as boas-vindas a todas as pessoas que tenham
interesse em melhorar processos de contratagao: lideres de
empresas, profissionais, especialistas e recém-chegados.
www.worldcc.com

c World Commerce

&Contracting
Associacao Nacional de Gestao de Contratos
A NCMA é uma comunidade préospera de mais de 100.000
profissionais de gestdo de contratos em todo o mundo. Dedicada
a promover uma profissao de gestao de contratos reconhecida
mundialmente e a fortalecer suas conexdes com as comunidades
de aquisicao correlatas, a NCMA atende a uma diversidade de
membros que abrange tanto o setor pablico quanto o privado.
www.ncmahg.org

ENCMA

NATIONAL CONTRACT MANAGEMENT ASSOCIATION N
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