
Conhecimentos Básicos de 
Procurement



Objetivos

Melhorar as condições de enquadramento nas exigências do Mercado;

Fornecer ferramentas para melhorar a apresentação de uma proposta de 
concurso;

Desenvolver métodos de gestão e monitoramento eficaz de um contracto.



Conteúdo 

Procurement e Aquisição

Princípios, objetivos e fases.

Procurement para fornecedor

Intervenção do fornecedor no procurement do comprador

Documentação Básica Exigida para ser fornecedor

Apresentar uma Proposta de Concurso

Monitoria de um Contracto



Destinatário

Esta Formação destina-se a todos fornecedores.

É tão importante para todos, desde o topo a base, sabermos como podemos 
estimular a competitividade melhorando a qualidade de serviços prestados.

Para os gestores por serem eles quem desenham as estratégias e fazem o 
monitoramento e para a base por serem eles quem fazem a implementação das 

estratégias.



DITADO

“The more you know your customers the clear things become and easier it is to 
determine what you should be doing.”

John Russell, President, Harley Davidson

“Quanto mais conhecemos os nossos potenciais clientes, tudo torna-se claro e 
facilmente determinamos o que devemos fazer.”

John Russell, President, Harley Davidson



Aquisição e Procurement
Será isto a mesma coisa?



Aquisição e Procurement

O processo de aquisição

 Aquisição apenas reflete o acto de compra

 Refere-se ao processo de encomenda e receção de produtos e ou serviços de terceiros, incorporando a 
colocação do pedido, a aprovação, criação de um registo de ordem de compra e o de receção.

O “Procurement”

 Envolve atividades executadas conforme fundamentos e directivas preestabelecidas

 Procurement engloba diversos elementos da cadeia de suprimentos e dispõe de varias ferramentas para 
suporte.



Aquisição e Procurement

“Pode-se dizer que Aquisição é uma versão pobre de procurement.”

De certa forma, podemos apresentar uma equação do seguinte género:

Aquisição + Estratégias = Strategic Sourcing que é a essência do 
Procurement, logo;

Procurement – Estratégias = Aquisição



Princípios de Procurement

Princípios

Legalidade

Transparência

Eficácia

Eficiência

Consistência

Integridade

Competitividade

Justiça



Objetivos do Procurement

1. Suportar os requisitos 

operacionais

2. Desenvolver relações 

fortes com outros grupos



Objetivos do Procurement

3. Gerir o Processo de 
aquisição de forma 

Eficaz

4. Desenvolver 
estratégias integradas de 

compras



Fases do Procurement

1. Identificação das necessidades;

2. Aprovação de fundos  para aquisição das necessidades;

3. Identificação e Avaliação de fornecedores;

4. Negociação de preços e Concessão do Contracto;

5. Implementação do contracto;

6. Gestão do Contracto;

7. Avaliação do desempenho Contractual.



Porquê o fornecedor precisa entender o processo de 

procurement?



1. Para entender o processo:

 Melhor planificação – Alinhando se aos requisitos exigidos

 Consciência dos processos de avaliação

2. Conhecer as necessidades do comprador de forma a ter um preparo 
antecipado respeitante aos:

 Requisitos documentais;

 Capacidade de resposta (equipe, fundos, etc);

 Preços;

 Necessidade de parcerias;



Intervenção do Fornecedor

São 3 momentos distintos

1. No momento da manifestação de interesse.

2. Momento da apresentação da PROPOSTA.

3. Implementação do Contracto.



Manifestação de Interesse



Anuncio de Concurso



Onde Encontrar as Publicações

Jornal

Radio

Internet

Plataforma InBid

www.inbid.net

http://www.inbid.net/


Documentação básica

Alvará;

Boletim da Republica;

Certidão de quitação;

Normas e politicas da empresa;

Certidão de Registo Comercial.



Documentação básica (Continuação)

Certidão de quitação das finanças;

Certidão de quitação do INSS;

Seguro coletivo de trabalho;

Perfil da companhia;

CV de trabalhadores;

Referencia de clientes.



Apresentação da Proposta

Simples e  profissional
Abordar o que é pedido e apenas o que é pedido;

Usar consistentemente o mesmo tipo de formulação na escrita;

Ser profissional no formato e na apresentação das respostas;

Evitar abreviaturas;

Manter frases curtas;

Evitar linguagem quotidiana;

Apresentar diagramas e gráficos.



Notas Importantes

1. Leia com cuidado os documentos do concursos;

2. Garanta que respondeu a todos os requisitos exigidos;

3. Faca planos e diagramo de forma a gerir o tempo 
disponível;

4. Obtenha a compressão profunda do que se precise;

5. Reveja muito bem os termos e condições;



Notas Importantes

6. Respeite os requisitos de submissão;

7. Responda em tempo útil;

8. Pense em “ ACRESCENTAR VALOR”

9. Peca esclarecimento, se necessário;

10. Mantenha sempre registos de tudo.



Negociação de Contracto

1. Negocie com você mesmo antes de negociar com o contratante;

2. Reparta a negociação em diversas partes;

3. Aborde sempre o termo “ Peço o que é justo”;

4. Encontre pontos comuns para terminar com nota positiva;

5. Esteja abalizado nos custos abordados na proposta;

6. Aceite perder em alguns pontos para ganhar naqueles que lhe são 

realmente importantes.



Adjudicação do Contracto

Em resposta a sua proposta poderá receber a carta de não escolhido
(Letter of Regret) ou a carta de adjudicação (Letter of Award).

Através do jornal podemos também encontrar mais detalhes sobre:

Data em que o contrato foi adjudicado

Os critérios de adjudicação

O número de propostas recebidas

As faixas de preço.



Monitoria do Contracto
A monitoria do desempenho de um contracto serve para garantir que o fornecedor esta a cumprir com os 
critérios pré-estabelecidos do contracto. O plano de monitoria do contracto deve abordar:

 Mitigação de riscos;

 Desempenho e entrega;

 Gestão de relacionamentos entre as partes;

 Administração do contracto.



Requisitos exigidos por Fornecedor 
Locais



Vale de Moçambique, Lda

1. NUIT;

2. Prova de titularidade de conta bancaria;

3. Registo de Empresa ou Boletim da Republica;

4. Certificado de Registo Comercial;

5. Declaração do Inicio de Atividade;

6. Certificado de aptidão financeira atualizado (certidão de quitação);

7. Alvará;

8. Código de conduta ética assinada.

Obtenha esta informação : http://www.vale.com/EN/suppliers/become-supplier/mozambique/Pages/default.aspx






