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Introducao

Michael V. Geary, CAE

Presidente e Diretor Executivo
Associagao Internacional de Gestao de
Instalagoes

A qualidade da produtividade, do desempenho e da experiéncia de uma
organizacao é resultado direto da gestao das instalagdes. Os profissionais de
FM atuam na intersecgao de todas as disciplinas relacionadas ao ambiente
construido, unindo e liderando fungdes e iniciativas essenciais para lidar com
novas realidades, preparar-se para desafios futuros e proporcionar um nivel
mais elevado de exceléncia as organizagdes em todo o mundo.

Da resposta a desastres ao planejamento de continuidade, os profissionais

de gestdo de instalages (FM) estdo na linha de frente da resiliéncia
organizacional; no entanto, eles frequentemente enfrentam grandes dificuldades
quando a lideranga encara a manutengao como um custo a ser cortado, em vez
de um investimento a ser otimizado.

0 relatério da IFMA, intitulado “Making the Case to the C-suite”, foi elaborado
para preencher essa lacuna. Ele oferece a abordagem estruturada, o foco
estratégico e a linguagem baseada em dados necessarios para transformar
a percepcgao dos executivos. Isso fornece aos gestores financeiros a
argumentacao necessaria para chamar a atencéo e garantir os orgamentos.

Este é mais do que um relatério — é um guia pratico para ajudar os profissionais
de gestdo de instalagdes (FMs) em todo o mundo a elaborar um argumento
convincente, baseado em resultados mensuraveis e em um objetivo estratégico,
que transforme um problema relacionado as instalagdes em uma solugao

clara na qual os lideres possam confiar. O FM obtém sucesso junto a alta
administragao quando as solicitagdes sao apresentadas como decisdes
empresariais. Ao utilizar as ferramentas incluidas, vocé pode mudar o foco

da conversa de “custo” para “valor”, garantindo que seus projetos recebam a
aprovacao e o financiamento que merecem.

A gestdo de instalagdes é uma disciplina que possibilita o cumprimento da
missao, protege o valor ao longo do ciclo de vida e impulsiona o sucesso dos
negoécios. Os relatérios de pesquisa e benchmarking da IFMA baseiam-se em
dados reais e em andlises de especialistas, proporcionando a visao tatica
necessaria para aproveitar as tendéncias emergentes. “Como convencer a alta
direcao” pode ajudar os gerentes de facilidades a relacionar sua fungéo e seu
impacto com o que mais importa para a lideranga executiva: os resultados
financeiros.
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Resumo Executivo

Os gestores de instalagoes tém responsabilidades essenciais a missao da empresa — continuidade operacional, gestao de

riscos, conformidade, experiéncia dos funciondarios e gestdo de custos —, mas, com muita frequéncia, enfrentam dificuldades

para obter a atengao da alta administracdo e o financiamento necessdrio. Uma pesquisa recente da IFMA descreve o perfil

emergente do analista de FM como uma mentalidade: profissionais de diversas fungbes capazes de interpretar dados

operacionais e transforma-los em agdes e resultados valorizados pelos lideres. Este relatério atende a essa necessidade ao

oferecer um método pratico e replicavel (os 5Ps) para transformar os insights de FM em casos de negdcios prontos para deciséo,

capazes de obter a aprovagao da alta administragao.

Utilizamos o modelo dos 5Ps (propésito, problema, processo,
produto e apresentacgdo) para transformar qualquer iniciativa
de FM de uma simples inten¢gdo em uma deciséo passivel de
financiamento. O método comeca pela avaliagédo do custo

da linha de base do status quo e pela definicdo das opgdes
reais (status quo, correcdo pontual e solugdo completa).

Em seguida, o relatério relaciona os resultados as metas

da empresa e mostra por que o financiamento é adequado
neste momento; para isso, o relatério inclui um modelo para
demonstrar o custo do atraso por més.

A seguir, apresentamos um conjunto de ferramentas
financeiras praticas. O Capitulo 3 mostra como construir um
modelo simples de fluxo de caixa; calcular o retorno sobre

o investimento (ROI), a taxa interna de retorno (TIR), o valor
presente liquido (VPL), o prazo de recuperagéo e o custo total
de propriedade (TCO) (e o custo anual equivalente quando
as vidas Uteis diferem); selecionar uma taxa de desconto
adequada; e explicar os resultados em linguagem simples.
E apresentado um exemplo completo de modernizacéo

de uma estagéo de dgua gelada para ilustrar a abordagem
recomendada para o caso base

Como pode haver perda de valor no processo de compra, 0
Capitulo 4 apresenta um plano de aquisigéo fundamentado:
um processo de solicitagdo de propostas (RFP) com dois
envelopes, em que o custo represente até 35% da pontuagao;
entrevistas com a equipe de execugao propriamente dita;
uso de listas de fornecedores registrados; avaliagédo do

desempenho em campo e do valor da garantia para sistemas
como coberturas; e orientagdes de arquitetura e engenharia
(A&E) alinhadas a selegdo baseada em qualificagdes (QBS).
As taticas de negociagao se concentram em proteger o

valor ao longo do ciclo de vida, e ndo em buscar descontos
aparentes que acabam se transformando em ordens de
alteragéo.

O Capitulo 5 transforma a analise em uma decisdo na
reunido: fagca uma pré-reunido com os lideres, apresente uma
narrativa em seis slides (pergunta, situagdo inicial, opgdes,
numeros, riscos e proximos passos), antecipe objegdes
comuns e finalize definindo as partes interessadas e as
datas.

Por fim, o Capitulo 7 oferece um modelo de andlise de
viabilidade de quatro paginas (resumo de decisdo, dados

de fluxo de caixa, mini registro de riscos e resumo de
compras), além de orientagbes especificas por categoria para
encanamento/eletricidade/climatizacao, telhados, zeladoria/
limpeza, software de gestéo de instalagdes, elevadores/
escadas rolantes e manutengao/renovacao geral.

O resultado é um guia pratico para tomar decisdes melhores
com mais rapidez, proteger o valor por meio das compras

e manter a confianca da lideranca em alto nivel, de modo
que os gerentes de instalagcdes se destaquem como fontes
confidveis de reducéo de riscos, eficiéncia e capacidade de
crescimento.
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Resumo Executivo

Como obter a aprovacao da alta direcao:
O Manual de Tres Paginas

Esta ferramenta resume o relatério de mais de 50 paginas intitulado “Making the Case at the C-Suite for
Facility Management” em um guia pratico. Use esta ferramenta para elaborar propostas de negécios
estratégicas e com potencial de financiamento com mais rapidez.

A Estrutura Basica e as Demonstragoes Financeiras

A metodologia central do relatério é a dos 5Ps. Use este modelo para estruturar toda a sua proposta.

Objetivo (o “porqué”)

« COMECE AQUI: De que maneira
esse projeto contribui para os
principais objetivos da organizacgao
(por exemplo, crescimento,
redugao de riscos, experiéncia dos
funciondrios e gestao de custos)?
Traduzir: Nao diga: “Troque o
resfriador”. Diga: “Garantir a
continuidade operacional e reduzir
as despesas operacionais com
energia em 20%.”

Problema (o “o qué”)
Avalie o status quo: Quanto custa
para a empresa, neste momento,
nao fazer nada? Quantifique essa
referéncia (por exemplo, “USS 1
milhdo/ano em energia adicional,
reparos e aluguéis”).
Mostre o custo do atraso: Essa é
a sua ferramenta mais poderosa
para criar um senso de urgéncia.
Calcule o valor perdido a cada més
que vocé esperar (por exemplo:
“Esperar um més custa US$ 42.000
em poupangca perdida e aumento
de custos”).

Processo (o “como”)

Plano: Apresente um plano simples
com marcos importantes. Quem

é o responsavel? Quais sao os

trés a cinco indicadores-chave de
desempenho (KPIs) essenciais
(por exemplo, porcentagem de
redugéo do tempo de inatividade,
consumo de energia por pé
quadrado)? Mostre que vocé
gerenciou 0s riscos.

Produto (o “onde”)

Apresente o produto final: Quais
sdo os resultados mensuraveis
(por exemplo, maior eficiéncia,
redugao de custos, maior
seguranga e conformidade, maior
satisfacdo das partes interessadas
[funcionarios/clientes])?

Apresentacgao (a venda)

Use a apresentacao de seis slides:
Este é o seu roteiro para a reuniao
da diretoria.

Compartilhe o resumo de uma
pagina. Entregue o resumo ao
diretor financeiro (CFO) e ao
diretor operacional (COO) antes da
reuniéo.

Como defender a gestdo de instalagdes perante a alta direcdo |
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Resumo Executivo

Acertar nos nimeros: Como a alta administragao vé o valor

Se os nimeros forem fracos, sua argumentagdo ndo se sustenta. Apresente sempre as trés

partes a seguir.

Apresente trés opgoes essenciais.

Nunca apresente apenas uma solugéo. Os executivos comparam as opgoes.
+ Situacdo atual: O (alto) custo de ndo fazer nada (sua linha de base)
+ Corregao especifica: A solugdo provisoéria ou parcial (por exemplo, “consertar o resfriador antigo”)

+ Solugdo completa: Sua opgao estratégica recomendada (por exemplo, “modernizar toda a fabrica”)

Apresente cinco indicadores financeiros principais.

Seu diretor financeiro esta de olho nesses indicadores. Utilize o modelo deste relatério (consulte o Capitulo 7) para calcular as

métricas.

+ IRR: A taxa de juros do projeto. (Seréd que é superior a nossa taxa minima de rentabilidade de 6% ou 8%?)
+ Periodo de retorno do investimento: Em quanto tempo recuperamos nosso investimento (por exemplo, “alcanca o ponto de

equilibrio em 6,5 anos”).

+ TCO: O custo total ao longo de 10 anos (despesas de capital [CAPEX] + despesas operacionais [OPEX]).

+ ROI: Uma simples relagéo entre o beneficio liquido e o custo total.

Compartilhe um registro de riscos de uma pagina.

Mostre que vocé pensou além do cendrio ideal. Liste seus trés a cinco principais riscos. Aqui estd um exemplo de registro de risco:
+ Risco: O longo prazo de entrega dos resfriadores atrasa a transigédo para a alta temporada de verao.

« Proprietario: O gerente de projetos de FM.

+ Acdo desencadeadora: A data do teste na fabrica acaba sendo adiada em quatro ou mais semanas.
+ Plano alternativo: Inclua no orgamento o aluguel dos resfriadores e transfira a transi¢cdo para um fim de semana da baixa

temporada.

A histéria da diretoria executiva em seis slides

@

A Pergunta e Por Que Agora

“Estamos solicitando US$ 2,6 milhdes para aprovar a opgdo 2.”
“Por que agora? “A espera nos custa US$ 42.000 por més.”

®

Opcgoes e recomendacgdes

Mostre uma tabela simples comparando as trés opgdes
(status quo, corregdo especifica e solugdo completa).
“Recomendamos a solugdo completa, que agrega US$ 240.000 a
mais em valor (VPL) do que a corregéo pontual.”

®

Principais riscos e como vamos lidar com eles
Apresente os seus trés principais riscos (conforme constam no seu registro de
riscos). “Sabemos que os prazos de entrega dos resfriadores representam um
risco. “Nosso plano alternativo é..."

©)

Problema e situagao inicial
“A fabrica atual nos custa US$ 1 milhdo por ano em

falhas e energia.” Mostre um grafico simples que ilustre o
aumento dos custos de reparo ou do tempo de inatividade.

®

Os nimeros em resumo
Apresente uma tabela de resumo clara com as

cinco métricas principais (VPL, TIR, prazo de recuperagao,
TCO e ROI) para a opgao recomendada.

©®

Decisao e proximos passos
Reformule o pedido. “Se vocés aprovarem isso hoje,
nossos proximos passos serdo: (1) finalizar o processo de

aquisicao, (2) encomendar os equipamentos e (3) iniciar o projeto.”

Como defender a gestdo de instalagdes perante a alta direcdo | 7



Resumo Executivo

Modelo de Analise de Viabilidade

Va até o Capitulo 7 e use o modelo genérico ou um dos “guias” ja preenchidos para o seguinte:

+ Encanamento/eletricidade/climatizagao
+ Telhados

+ Limpeza

+ Software de FM

+ Elevador/escada rolante

+  Manutengéo geral e reforma

0 modelo contém 4 partes:

+ Parte A: Resumo da decisao

+ Parte B: Entradas de fluxo de caixa
+ Parte C: Mini registro de Riscos

+ Parte D: Visao geral das compras

Como defender a gestdo de instalagdes perante a alta diregdo | 8




CAPITULO 1

O ambiente de tomada de decisao

Um estudo de viabilidade é o documento que a equipe executiva utiliza para decidir se uma iniciativa merece receber
financiamento neste momento. O caso explica o problema e o contexto; apresenta op¢des vidveis, incluindo a manutengéao
do status quo; recomenda um caminho a seguir; e define expectativas quanto a resultados, custos, riscos e métricas. Os
casos de negdcios que causam maior impacto sdo concisos, baseados em evidéncias e estao diretamente ligados as metas
da empresa e aos resultados esperados pelas partes interessadas. A IFMA enfatiza que um estudo de caso completo deve
ponderar os beneficios e os custos; identificar os riscos e as medidas de mitigagao; e demonstrar por que a solugéo proposta
é preferivel as alternativas e ndo apenas vidvel isoladamente. Os autores de casos de negécios devem definir o problema,
alinhar sua proposta a estratégia da organizagéo, descrever opgdes e métodos, quantificar os resultados financeiros e ndo
financeiros e especificar métricas e feedback.

Primeiro, VALOR:

Que valor comercial a organizagao obtera se essa
solugao for aprovada?

Em segundo lugar, PRONTIDAO PARA A TOMADA DE DECISAO:

Estamos fornecendo informagoes e comparagoes suficientes para que se possa
tomar uma decisao informada?

Como defender a gestdo de instalagdes perante a alta direcdo | 9



Capitulo 1: O ambiente de tomada de decisédo

1.1 Como pensa a alta administragao

Os autores de casos de negécios devem definir o problema, alinhar sua proposta a estratégia da organizagao, descrever opgdes
e métodos, quantificar os resultados financeiros e nao financeiros e especificar métricas e feedback. A capacidade de chamar
a atengdo em mesas de executivos repletas de documentos depende de qudo bem vocé se prepara e informa previamente os
tomadores de decisdo. Além disso, a pesquisa “FM Analyst” da IFMA reforga a importancia disso: a medida que a gestao
de instalagbes (FM) se torna cada vez mais baseada em dados, o valor depende de dados confidveis, integragéo e da

capacidade de transformar insights em resultados que a empresa possa colocar em pratica.

CEO | Crescimento, Resiliéncia, Marca

v Preocupa-se com a composigéo da receita, a competitividade, o perfil de risco e a confianga das
partes interessadas.

v’ Apresente a adequagao estratégica, o impacto no portfélio, os marcos que conduzem aos
resultados e as evidéncias externas.

v Apresente aos clientes as comparagdes entre opgdes, o destaque sobre o custo do
atraso e o “e dai?".

Diretor Financeiro | Caixa, Retornos, Limites de seguranga

v Leva em consideragao o ROI/IRR/NPV, o tempo de retorno, o TCO, o OPEX em
comparagdo com CAPEX e acessibilidade financeira em diferentes cendrios.

v Apresentar a situacéo de referéncia, as alternativas e o status quo,
acompanhadas de tabelas de sensibilidade e dos beneficios para os
proprietarios.

v Apresente um plano de financiamento e um cdlculo explicito do custo do
atraso (valor perdido por més em caso de adiamento).

COO0 | Rendimento, Confiabilidade, Niveis de Servigo

v' Preocupa-se com risco operacional, continuidade, capacidade, acordos de
nivel de servigo e curva de adogéao.

v Apresente o plano de implementacao, os recursos necessarios, a gestdo de
mudancas e os pontos de verificagédo de prontidao.

CIO/CTO/CDO | Integragao, Seguranga, Dados

v Preocupa-se com integragéo, seguranca cibernética, padrdes, qualidade
dos dados e riscos relacionados a fornecedores.

v Apresente a adequacao da arquitetura, a justificativa para a escolha entre
comprar ou desenvolver, o plano de agéo e os produtos de dados mensuraveis.

CHRO | Resultados em Pessoas

v Preocupa-se com competéncias, produtividade, adogéo, retengdo e seguranca.

v Apresentar o plano de treinamento, os impactos nas fung¢des e os principais
indicadores de adogéo.

CS0O/CCO | Seguranca e Conformidade

v' Prioriza a prevencao, a detecgao, a resposta, a rastreabilidade e a responsabilidade.

v' Apresentar o conjunto de controles, a cadéncia dos testes e como o risco residual é acompanhado até o
responsavel.
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Capitulo 1: O ambiente de tomada de decisédo

1.2 As evidéncias que realmente sao aceitas

Os executivos geralmente procuram quatro aspectos inter-relacionados. O primeiro € um problema concreto e um ponto de
partida. Descreva a situagao atual em termos simples, apresente linhas de tendéncia sempre que possivel e quantifique o risco
caso nada mude. Avaliagdo do custo do status quo torna o argumento concreto e destaca a urgéncia sem exageros. Os materiais
da IFMA recomendam apresentar desde o inicio “o motivo, o problema, as partes interessadas e o valor esperado”; isso garante
que a narrativa comece com fatos, e ndo com caracteristicas.

A segunda p'farte aNpresenta uma andlise das opgdes .e umé rec?mendaf;ao.
Compare a situagdo atual com uma ou duas alternativas vidveis e explique

as vantagens e desvantagens em termos de adequacao, resultados, risco, A Ascensao do Analista de FM
complexidade e tempo para obter beneficios. O objetivo é mostrar que
vocé considerou as possibilidades, e ndo sobrecarregar com permutagdes.
A IFMA recomenda explicitamente que se considerem solugdes
alternativas e as implicagdes financeiras e de risco de cada uma delas;

essas informagdes sdo exatamente o que os executivos utilizam para
comparar as opgoes.

+ 0O "Analista de FM” é uma mentalidade,
ndo um cargo; profissionais de
diversas func¢des estdo sendo
chamados a interpretar dados e
aplicar insights.

+ Os dados s6 geram valor quando
se traduzem em resultados que
importam para os lideres; a narrativa e
o enquadramento sdo essenciais.

A terceira parte trata de financas e riscos. Va além de uma simples andlise
de retorno do investimento. Apresente o custo total de propriedade; os
retornos (RO, TIR e VPL); e uma breve andlise de sensibilidade que varie
alguns fatores-chave, como a taxa de utilizag@o, mao de obra e precos de
energia. Este contelido merece a atengéo do diretor financeiro. « A maturidade da andlise de dados

costuma ser limitada por fatores
como governanga, padrdes de dados,
integracao e adogao, e nao pela
disponibilidade de ferramentas.

A quarta parte trata da implementagao, da governanga e do
acompanhamento dos beneficios. Explique como o trabalho sera
organizado, quem tem poder de decisao, quais KPIs indicam o sucesso
e como os resultados serdo analisados e ajustados. A IFMA recomenda
dividir esta segdo em premissas e métodos, sensibilidade e risco,
mensuracgéo e feedback; esse formato se alinha perfeitamente a
governancga que os executivos esperam.
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Capitulo 1: O ambiente de tomada de decisédo

1.3 Como estruturar seu resumo executivo

A primeira pagina do seu estudo de viabilidade é a porta de entrada para a decisdo. Comece pelo pedido: a decisdo que
VOCEé precisa, o valor e o prazo. Em seguida, explique por que o financiamento é necessario agora, apresentando o fator
estratégico que motivou a necessidade e o custo de adiar a decisdo, expressos em termos operacionais ou financeiros. Em
seguida, apresente um painel de op¢des conciso que compare a situagao atual com uma ou duas alternativas; destaque a
opcgao recomendada. No que diz respeito aos dados financeiros, apresente o ROI, a TIR, o VPL e o prazo de recuperacdo do
investimento em conjunto, e inclua uma linha sobre o custo total de propriedade (TCO) para que o leitor tenha uma vis&o tanto
do retorno quanto da acessibilidade. Conclua apresentando os trés principais riscos e medidas de mitigagao, indicando os
responsaveis, além de um breve mapa de marcos e KPIs para mostrar quando o valor sera gerado e como sera verificado.
Esse formato reflete a maneira como os casos bem estruturados organizam as informacdes e como os materiais da IFMA
apresentam a visdo geral executiva e os métodos; esse formato também esta alinhado com as métricas de retorno comuns
apresentadas em exemplos de casos de negocios.

1.4 Conteudo minimo que todo caso de FM deve incluir

+ Cada proposta de FM deve deixar claro seu alinhamento estratégico, sem
deixa-lo implicito. Estabelega uma relagao clara entre a iniciativa e as metas
organizacionais; em seguida, identifique os impactos nas unidades de negécios,
a fim de evitar a percepcéo de que o trabalho de FM fica a margem da estratégia
central.

+ 0 corpo do documento deve quantificar o problema e o cendrio de “inércia”,
de modo que a linha de base seja avaliada financeiramente; em seguida, deve
comparar duas ou trés opgoes e explicar a solugao escolhida.

+ Os dados financeiros devem apresentar o custo total de propriedade (TCO)

e os indicadores padrao de retorno, juntamente com uma pequena tabela de
sensibilidade, para que os lideres possam avaliar a durabilidade diante de
mudangas.

« Osriscos e a conformidade exigem um registro e um plano de testes, ndo
apenas uma lista.

+ A entrega deve definir etapas, fungdes e poderes de deciséo.

+ Adiscussédo sobre os beneficios exige métricas, responsdveis designados e
uma periodicidade de revisdo para que a organizagéo possa verificar se o valor
esta sendo gerado dentro do prazo previsto.

1.5 Lista de verificagao rapida para aumentar as
chances de aprovacgao

v Relacione as afirmagdes as métricas ja monitoradas pelos lideres.

v Avalie o custo do status quo para criar um senso de urgéncia.

v Apresente uma tabela comparativa de opgdes que o diretor
financeiro possa analisar em segundos.

v" Mantenha os elementos visuais simples: uma escala de valores,
um menu de priorizagdo, um mapa de risco.

v’ Atribua responsaveis aos beneficios e indique quando eles
serdo concretizados.
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CAPITULO 2

Os 5Ps na elaboracao de um caso de
negocios para a alta administragao

Os lideres das instalagdes obtém sucesso junto aos executivos ao apresentar suas solicitagcdes como
decisdes de negocios, e ndo como necessidades de manutengéo. Os 5Ps oferecem um caminho simples para
fazer isso. Este capitulo explica como os quatro primeiros Ps transformam uma ideia de boa intengcdo em uma

recomendacao passivel de financiamento ao (1) alinhar a ideia com a estratégia, (2) comprovar que ha um
problema significativo a ser resolvido, (3) apresentar uma maneira confidvel de implementar uma solugéo e (4)
descrever os resultados em termos que a empresa ja utiliza para avaliar seu desempenho. O Capitulo 6 aborda
detalhadamente o quinto P (apresentagao).

2.1 Objetivo (o “por qué”)

Explique por que essa questao é importante neste momento para a organizagao e nao apenas para a unidade. Comece
definindo o objetivo estratégico que sua iniciativa apoia — continuidade, gestédo de custos, seguranca, conformidade,
experiéncia ou crescimento — e as partes interessadas afetadas. Traduza a linguagem da infraestrutura em resultados para

o« " ou

a empresa: “reduzir o tempo de inatividade néo planejado”, “evitar riscos regulatérios”, “melhorar a utilizagdo do espaco de

" ou

trabalho”, “reduzir despesas operacionais”, “possibilitar um aumento de capacidade”.

Indique a decisao que vocé esta solicitando que a alta diregao tome e o prazo previsto. Em seguida, posicione a escolha
dentro de um conjunto de opgdes. A linha de base (ndo tomar nenhuma medida ou adiar) deve ser quantificada para que os
executivos percebam tanto o custo quanto o risco da inércia. Apresentar uma ou duas alternativas viaveis demonstra que sua
recomendacéo é a melhor opgao, e ndo a Unica que vocé considerou. Encerre esta segao explicando como sera avaliado o

sucesso apoés a aprovagao da sua proposta. Isso faz com que o “por qué” esteja vinculado a resultados mensuraveis, em vez de
a recursos ou preferéncias.

Imagine que vocé tenha um problema urgente com o sistema de climatizagé@o que, se ndo for resolvido, poderia causar um
tempo de inatividade significativo e um aumento nos custos operacionais. Simplesmente entrar na sala de reunides da diretoria
executiva (o que é praticamente impossivel) e expressar suas preocupagdes pode parecer uma abordagem direta, mas muitas
vezes carece da estrutura e da profundidade necessarias para apresentar um argumento convincente. Os executivos lidam com
inimeras prioridades diariamente e, sem um estudo de viabilidade bem elaborado, suas preocupag¢des podem acabar ficando
de lado em meio a agitagao.
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Capitulo 2: Os 5Ps na elaboragédo de um caso de negécios para a alta administragédo

2.2 Problema (o “o qué”)

E na descricdo do problema que a urgéncia se torna evidente. Descreva a situagdo atual de forma clara e, em seguida,
quantifique-a. Utilize tendéncias, volumes, horas de inatividade, taxas de falha, consumo de energia, utilizagao do espaco,
incidentes de seguranga, descumprimento de niveis de servigo ou indicadores de satisfagdo. Converta os impactos técnicos em
efeitos comerciais, como perda de produgao, ineficiéncia na méo de obra, multas, risco a reputacéo e gastos evitaveis.

Definir o escopo e as causas principais. Deixe claro o que estd incluido na proposta e o que ndo estd, para que os lideres
possam avaliar a adequagdo e a magnitude. Calcule o custo do cendrio de inércia em um horizonte de tempo razoavel (por
exemplo, os proximos 12 a 36 meses). Se o momento for importante, calcule o custo do atraso para mostrar o valor que se
perde a cada trimestre em que a decisdo é adiada. O objetivo ndo é dramatizar, mas estabelecer uma linha de base confidvel a
partir da qual a recomendagao trara melhorias.

Um exemplo da vida real pode ser retirado de uma unidade de salde que enfrenta altos custos de energia e problemas de
conforto. O gerente da instalagé@o constata que os equipamentos antigos de climatizagéo e a gestéo ineficaz do consumo de
energia sao as principais causas. Dados das concessionarias de servigos publicos mostram que os custos subiram para cerca
de USS$ 200.000 por ano, e pesquisas indicam que cerca de 60% dos funcionarios e pacientes relatam desconforto devido as
variagdes de temperatura. A solugao proposta pelo gerente da instalagao é substituir os sistemas de climatizagédo obsoletos por
unidades eficientes e implementar um software moderno de gerenciamento de energia para monitorar e controlar o consumo
em tempo real. Se a instituigdo ndo tomar nenhuma medida, continuara pagando contas mais altas e enfrentard problemas
continuos relacionados ao conforto e a satisfagao.
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Capitulo 2: Os 5Ps na elaboragédo de um caso de negécios para a alta administragédo

2.3 Processo (0 “como”)

O processo transforma a intengdo em um plano confiavel. Ao seguir as etapas abaixo, crie paragrafos
curtos e concretos em seu caso, e ndo longas narrativas técnicas.

@ Definir objetivos claros e KPls

Traduza a necessidade de valor em trés a cinco objetivos,
com métricas e valores de referéncia iniciais. Entre os
exemplos estdo a redugéo percentual do tempo de inatividade
nao planejado, a intensidade energética por pé quadrado, o
tempo de ciclo das ordens de servico, a taxa de concluséo de
conformidade e a porcentagem de utilizagdo. Indique quem

é o responsavel por cada métrica e quando deve ocorrer a
primeira mudanga mensuravel.

@ Elaborar um plano de implementagao

Elabore um plano de implementacao detalhado que descreva

o seguinte:

« Cronograma: Principais marcos e prazos para as fases do
projeto

+ Recursos: Alocagdo de recursos humanos, financeiros e
tecnoldgicos

+ Responsabilidades: Atribuicao de responsabilidades aos
membros da equipe; identificacdo de medidas claras de
prestacao de contas

Esse plano também deve incluir medidas de contingéncia

para lidar com riscos ou obstaculos que possam surgir

durante a implementagao.

@ Aplicar tecnologia e inovagao

Incorporar as tecnologias mais recentes e praticas inovadoras
para resolver os desafios identificados. A seguir, alguns
exemplos:
Implementar tecnologias de edificios inteligentes para uma
melhor gestdo de energia.
Utilize um software de gestdo de espago para otimizar a
disposigao dos escritérios.
Implantar sistemas automatizados para tarefas de
manutengao e seguranca.
A integracao tecnoldgica deve ser orientada por pesquisas
minuciosas e testes-piloto para garantir compatibilidade e
eficdcia. Uma pesquisa da IFMA adverte contra a tendéncia
de tratar a tecnologia como a “solu¢éo” por si s6. Mesmo com
painéis de controle, CAFM, sensores e automacao, a analise

de FM muitas vezes fica estagnada quando a qualidade dos
dados, a integragao, a governancga e a adogao pelos usuarios
sao deficientes. Elabore o plano de tecnologia em conjunto
com um plano de governancga e adogéo de dados, para que

a andlise se transforme em insights Uteis e confiaveis, e ndo
apenas em mais relatérios.

Realizar treinamentos e promover
mudangas Iniciativas de gestao

Realizar sessdes de treinamento para todas as partes
interessadas envolvidas nos novos processos; isso ajudara

a garantir uma adoc¢éao tranquila. As praticas de gestéo de
mudangas sdo fundamentais para ajudar os funciondrios e os
gerentes a se adaptarem as novas tecnologias e processos.
Essas praticas incluem comunicagao regular, ciclos de
feedback e periodos de adaptagao para que os usudrios se
acostumem as mudangas.

@ Monitorar, avaliar e ajustar

Monitorar continuamente o andamento da implementagé@o em
relacdo aos KPIs definidos. Avalie a eficicia das solugdes e
faga os ajustes necessarios na estratégia. Realize reunides de
revisao periédicas para discutir o andamento dos trabalhos,
resolver eventuais problemas e ajustar a abordagem
conforme necessario.

@ Denunciar e enviar comentarios

Essa abordagem estruturada garante que a equipe de FM
ndo apenas resolva os problemas com eficiéncia, mas
também se alinhe aos objetivos estratégicos mais amplos da
organizagao, maximizando assim o impacto das iniciativas
de FM. Cada etapa foi concebida para se basear na anterior,
criando um processo coeso e abrangente que conduz a
melhorias sustentdveis e resultados tangiveis. Desenvolver
um sistema de relatérios que forneca atualizagdes regulares
as partes interessadas, incluindo a alta administracgao, sobre
o andamento e o impacto das iniciativas de FM. Utilize o
feedback dessas sessdes para aperfeigcoar e melhorar ainda
mais os processos de FM.
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Capitulo 2: Os 5Ps na elaboragédo de um caso de negécios para a alta administragédo

2.4 Produto (o “onde”)

No contexto de um caso de negdcios para a gestdo de instalagdes (FM), o produto consiste nos resultados ou entregaveis

esperados decorrentes das iniciativas implementadas. Esta se¢do detalha o que a organizagdo pode esperar alcangar assim

que as solugdes propostas forem aplicadas com sucesso. Esses resultados ndo apenas apoiam as metas operacionais da

organizagao, mas também se alinham aos objetivos estratégicos mais amplos.

Maior eficiéncia operacional

Um dos principais resultados das iniciativas de FM é o
aumento da eficiéncia operacional, incluindo processos
simplificados, reducdo do consumo de energia e melhor
aproveitamento do espaco. Essas melhorias podem resultar
em uma economia significativa de custos e em um ambiente
de trabalho mais produtivo.

EXEMPLO:

Q A implementagéo de um sistema inteligente de
gestao de edificios pode reduzir os custos de
energia, pois ajusta automaticamente a iluminagcéo
e o funcionamento do sistema de climatizagdo com
base em dados de ocupagdo em tempo real.

Maior sustentabilidade

As solugdes de FM geralmente visam aumentar a
sustentabilidade das operacdes. E possivel melhorar a
sustentabilidade por meio da redugéo da pegada de carbono,
do aprimoramento dos programas de reciclagem e do
cumprimento das normas de construgao sustentavel.

EXEMPLO:

Q A adogdao de aparelhos e sistemas energeticamente
eficientes pode levar a uma reducdo mensuravel no
consumo de energia e nas emissées de carbono,
contribuindo para as metas de sustentabilidade da
organizagao.

Maior seguranca e conformidade

Outro resultado essencial é o aprimoramento da seguranga
e da conformidade com as regulamentagdes e normas

pertinentes. Isso é particularmente importante em setores em

que a segurancga é fundamental.

EXEMPLO:
A manutencao regular e as atualizagbes dos
equipamentos de seguran¢a podem contribuir para

melhorar a seguranca no local de trabalho e reduzir
o risco de problemas relacionados a conformidade.

Economia de custos e beneficios financeiros

Um resultado fundamental a ser considerado pela alta
administragéo é o impacto financeiro das iniciativas de FM,
incluindo a economia direta de custos decorrente do aumento
da eficiéncia das operagdes e a economia indireta resultante
da prevengao de paradas e da mitigagao de riscos.

EXEMPLO:

Q Ao implementar estratégias de manutengao
preditiva, as instalacdes podem evitar reparos de
emergéncia onerosos e prolongar a vida util de
equipamentos essenciais.

Maior satisfagao das partes interessadas

Melhorar o ambiente de trabalho por meio de uma gestédo
mais eficaz das instalagdes pode levar a um aumento da
satisfagéo entre funcionarios, locatdrios e outras partes
interessadas. O aumento da satisfagdo pode resultar em
maiores taxas de retengao de funcionarios e de renovagéo de
contratos de locagao, o que é benéfico para a reputagao e a
saude financeira da organizacgéao.

EXEMPLO:

Q A reformulagéo do layout dos escritérios para
criar espagos mais propicios a colaboragédo pode
aumentar a satisfacao e a produtividade dos

funciondrios.

Os resultados e produtos finais aqui apresentados ilustram os beneficios concretos que iniciativas de FM bem planejadas e
bem executadas podem trazer para uma organizagao. Ao alcancar esses resultados, o departamento de FM ndo apenas apoia
as metas operacionais e estratégicas da organizagcao, mas também demonstra seu valor essencial para o sucesso geral dos
negoécios. Cada resultado deve ser claramente quantificado, se possivel, e acompanhado de indicadores que estejam alinhados

aos objetivos iniciais estabelecidos no estudo de viabilidade.
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CAPITULO 3

Finangas, Risco e Opcoes

Os executivos aprovam um investimento em instalagées quando podem comparar opcoes
claras, analisar nimeros confidveis e compreender como 0s riscos serao gerenciados. Este
capitulo mostra como estruturar uma histéria de forma que seja simples de revisar e facil

de manter. O objetivo nao é buscar a precisdo em detrimento da clareza. Vocé criara um
pequeno conjunto de pecas que poderao ser atualizadas a medida que os fatos mudarem.

3.1 Comece pelas opg¢oes, incluindo a linha de base

Todo caso precisa de uma linha de base visivel. Defina a situagdo atual com nimeros, ndo com adjetivos. Calcule o
custo de manter o status quo nos proximos 5 a 10 anos. Em seguida, acrescente uma opgao bdsica e uma solugao
completa. Descreva cada um deles resumidamente, em termos simples: O que estd incluido no escopo, quem é
afetado, quanto tempo levara para ser implementado, quando os beneficios comecgaréo a ser percebidos e quais séo as
obrigacdes continuas? Se a sua organizagao tiver regras relativas ao orgamento de capital e operacional, indique como
cada opgdo se encaixa nessas regras, para que o diretor financeiro possa avaliar a viabilidade financeira rapidamente.

A linha de base deve parecer uma opgao vidvel. Muitas propostas fracassam porque ndo mostram o que aconteceria se
os lideres decidissem esperar. Quando o prego da proposta inicial é definido, a vantagem de seguir em frente fica mais
clara e a conversa passa a ser uma comparagao, e nao mais uma tentativa de venda.
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Capitulo 3: Financas, Risco e Opgdes

3.2 Criar um modelo financeiro simples

Defina um prazo que corresponda a vida Util e aos termos do contrato. E comum que dure de cinco a dez anos. Se o ativo tiver
uma vida Gtil mais longa, vocé ainda pode considerar 10 anos e incluir um valor residual razoavel no ltimo ano. Coloque cada
opgdo em uma planilha separada, com a mesma estrutura de linhas, para que as comparagd&es fiquem claras.

Liste os custos Unicos no ano zero.
Esses custos geralmente incluem o seguinte:

* Design

* Equipamentos

+ Instalagao

+ Comissionamento

+ Licengas

+ Migragao de dados

+ Treinamento de usuarios
+ Suporte a migragao

Adicione uma reserva modesta que se encaixe nos seus padrdes internos. Em seguida, liste os custos operacionais anuais,
como energia, mao de obra para manutencao, pecas, contratos de manutencgéo, assinaturas de software, calibragao, testes e
monitoramento. Em seguida, liste os beneficios anuais que vocé espera obter. Esses beneficios geralmente consistem em custos
evitados, como os relacionados a energia, chamadas de reparo reativas, aluguéis, horas extras, multas ou retrabalho. Caso inclua
dados relativos a produtividade ou ao rendimento, explique como eles foram medidos e quem os verificou. Deixe de fora os itens
dificeis de comprovar ou identifique-os apenas como possiveis. A credibilidade é mais importante do que tentar encaixar mais
uma linha de beneficios.

Adicione um registro de premissas em uma aba separada. Escreva os pressupostos em linguagem simples e inclua as fontes e as
datas de vigéncia. Entre os fatores determinantes tipicos estao as tarifas dos servigos publicos e seus reajustes, os salarios e os
encargos trabalhistas, o volume de ordens de servico e o tempo por ordem, as taxas de falha e o tempo de inatividade por evento,
o numero de licengas e os pregos unitdrios, a taxa de desconto e qualquer valor residual.

Calcule as métricas padrao que todo executivo reconhece: O TCO apresenta os custos ao longo de todo o horizonte. O prazo de
retorno mostra com que rapidez o fluxo de caixa liquido se torna positivo. O RTO pode ser uma simples razdo entre o beneficio
liquido e o custo total. O VPL e a TIR refletem o valor do tempo e séo faceis de comparar com as taxas minimas exigidas. Se as
opgdes de solugdo tiverem vidas Uteis diferentes, utilize o custo anual equivalente para que a comparacéo seja justa. Coloque as
formulas nas células ao lado dos nimeros para que os revisores possam acompanhar os calculos.

Para tornar a andlise de caixa mais concreta, inclua um tnico grafico que mostre como o fluxo de caixa liquido acumulado varia
ano a ano para a opcao recomendada. Essas informacgdes ajudam os lideres de dreas ndo financeiras a identificar quando o
projeto atingira o ponto de equilibrio e quando comegara a agregar valor.
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Capitulo 3: Financas, Risco e Opgdes

3.3 Escolha uma taxa de desconto adequada

Utilize a taxa que sua equipe financeira ja utiliza para tomar
decisdes relacionadas ao capital. Se ndo houver uma taxa
definida, apresente os resultados com duas taxas, por exemplo,
5% e 7%, ou utilize o custo médio ponderado de capital da
organizacgao, caso seja conhecido. A transparéncia em relagao
as taxas selecionadas evita longas discussdes paralelas e
permite que os avaliadores se concentrem na forga relativa das
opgoes.

3.4 Explique o que os numeros significam

Relate os resultados por meio de descrigbes, e ndo apenas em
tabelas. Comece pelo resultado principal. Por exemplo: “Com
uma taxa de desconto de 6%, a solugdo completa apresenta um
VPL positivo e uma TIR acima da taxa minima de rentabilidade.”
“O retorno do investimento ocorre no 6° ano.” Entéo, explique

0 que gera esse valor. Se o consumo de energia e o tempo de
inatividade sdo os principais fatores, diga isso. Se o custo de
uma assinatura diminuir o beneficio, diga isso. Os executivos
preferem uma explicagéo sucinta sobre causa e efeito a uma
planilha cheia de detalhes.

3.5 Mostrar o custo do atraso em nimeros
simples Numeros

Os lideres precisam saber quanto custa a espera. Uma maneira
simples de apresentar essas informagoes é dividir o beneficio
liquido anual por 12 para obter um valor mensal e, em seguida,
somar qualquer aumento mensal no custo de capital. Coloque
esse valor préximo do seu prego de venda. Isso ajuda no
agendamento de discussdes e na retencao de verbas. Se o

seu programa vier a perder créditos fiscais, descontos ou
oportunidades de subsidios por causa do atraso, converta
esses valores em um valor mensal para que a contrapartida
fique clara.

@ O
O
E N
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Capitulo 3: Financas, Risco e Opgdes

3.6 Apresente uma breve visao geral dos riscos
e como Voceé os gerenciara

Elabore um pequeno registro de riscos no corpo do capitulo e
mantenha a lista completa em um apéndice. Apresente cada risco
em uma frase que indique a causa e o efeito. Atribua ao risco uma
pontuagao de probabilidade e uma pontuagao de impacto, de modo
que a pontuacéo total de risco fique clara. Indique um responsavel
para cada risco. Em seguida, acrescente dois elementos que
muitas vezes sdo esquecidos: um gatilho a ser monitorado e um
plano alternativo caso esse gatilho seja acionado. Incluir essas
informacdes demonstra que vocé nao apenas tentara evitar
problemas, mas também agira rapidamente caso eles surjam.

Os riscos comuns relacionados as instalagdes incluem longos
prazos de entrega de equipamentos, problemas de integragao

de sistemas, ampliacao do escopo, lenta adogao pelos usuarios,
rotatividade de prestadores de servigos, atrasos na obtengao de
licencas, problemas de qualidade dos dados e falhas na seguranca
cibernética. Nao inclua itens desnecessarios na lista. Cinco a dez
riscos bem descritos, com os responsaveis identificados, sdo
suficientes para o documento principal.

3.7 Teste seu caso com sensibilidade e cenarios

Vocé nao precisa de um modelo complexo para testar a resisténcia
da sua capa. Altere os dois ou trés principais fatores, um de cada
vez, e mostre como o VPL se altera. Em seguida, apresente trés
cendrios com suposi¢des especificas: conservador, basico e
otimista. Identifique claramente as premissas e explique o que
mudou. Se a proposta ainda apresentar um VPL positivo e um prazo
de recuperacao aceitavel no cendrio conservador, deixe isso bem
claro. Essa Unica frase inspira confianca.

Um gréfico de tornado simples é uma representagdo Util para
a andlise de sensibilidade. Este grafico mostra quais fatores
influenciam mais o VPL e em que medida.
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Capitulo 3: Financas, Risco e Opgdes

3.8 Juntando tudo: Exemplo pratico

Esta segdo apresenta um exemplo completo para que vocé possa ver como as partes se encaixam.
Os numeros servem apenas como exemplo, mas o formato pode ser reutilizado para seus proprios
casos de negocios.

\

CENARIO

Um gerente de instalagdes é responsavel por um

edificio sede de 400.000 pés quadrados que conta

com uma estagao de agua gelada ja bastante antiga.

Os resfriadores tém mais de 20 anos. O consumo

de energia é elevado, os reparos nao programados

sao frequentes e ja ocorreram varias reclamacgoes
relacionadas ao conforto, além de pequenas interrupgdes
no fornecimento de energia durante os periodos de pico
do verao. O gerente de instalagdes deseja elaborar um
estudo de viabilidade para a modernizagao da fabrica que
seja capaz de resistir a analise da alta administracdo e do
departamento financeiro.

@ Definir a linha de base e as opgoes

Primeiro, o gerente da instalagao avalia o estado atual. Uma analise dos dados dos ultimos trés anos indica que a estagao de
agua gelada custa cerca de US$ 1 milh&o por ano, quando se somam todos os impactos:

+ Energia para resfriadores e bombas: USS$ 550.000 por ano
Ma&o de obra e pegas de manutengdo: USS 230.000 por ano

+ Aluguel de sistema de refrigeragéo de reserva e horas extras: US$ 90.000 por ano
Perda de produtividade e reclamagdes relacionadas ao conforto: USS 130.000 por ano

0 gerente da instalacéo define, entdo, trés opgoes:

* Opg¢ao 0: Status quo. Continuar operando a usina existente com reparos reativos. Nao ha custo de capital, mas o custo total
de USS 1 milhdo por ano continua e provavelmente aumentara.

* Opcao 1: Corregdo direcionada. Substituir um resfriador e algumas bombas essenciais, manter os controles existentes
e realizar uma reformulacéo limitada da tubulagéo. Essa opgéo reduz as falhas e economiza um pouco de energia, mas
mantém o antigo sistema de controle e a maior parte da antiga instalagdo em funcionamento.

* Opcéao 2: Modernizagédo completa. Substituir todos os resfriadores e bombas primarias, instalar novos inversores de
velocidade e incorporar uma plataforma moderna de controle e andlise com monitoramento e alertas aprimorados.

0 gerente das instalacges registra quem é afetado em cada caso. As opgdes 1 e 2 afetam a equipe de FM, a engenharia no
local, a Tl (para integracéo de controles) e as principais unidades de negécios do prédio. A opgédo 2 também permite uma futura
expansao no local.
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@ Crie um modelo financeiro simples

0 gerente da instalacéo e o consultor de energia definem um horizonte temporal de 10 anos. A equipe financeira confirma que
uma taxa de desconto de 6% é adequada para decisdes de investimento desse tipo. Para cada opgéo, o gerente da instalagdo
elabora uma planilha de fluxo de caixa (ver Tabela 3.1). O beneficio liquido anual é a redugao no custo anual (e qualquer novo
valor anual comprovado) em comparagéo com a linha de base. Neste exemplo, a modernizagdo da estagdo de dgua gelada
reduz os custos totais relacionados a estagéo de cerca de USS 1 milhdo para US$S 600.000 por ano; portanto, o beneficio liquido
anual é de USS$ 400.000.

A Figura 3.1 mostra como as duas opgdes de investimento recuperam seu custo inicial ao longo do tempo. A solugao
direcionada (opgéo 1) exige menos capital e atinge o ponto de equilibrio um pouco mais cedo, enquanto a modernizagéo
completa (opgédo 2) comega com um déficit maior, mas se recupera mais rapidamente e gera um valor acumulado muito maior
até o 10° ano. O gerente das instalagdes cria uma aba de premissas que lista as tarifas de servigos publicos, os fatores de
reajuste, as taxas de mao de obra e o método utilizado para estimar o tempo de inatividade e os impactos no conforto.

Figura 3.1 Fluxo de caixa liquido acumulado por opgéo

$2,500,000
$2,000,000
$1,500,000
$1,000,000
$500,000
$0
-$500,000

-$1,000,000
-$1,500,000
-$2,000,000

-$2,500,000
-$3,000,000

e Option 1 - Cumulative Cash Flow @ Option 2 - Cumulative Cash Flow
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@ Calcular as métricas padrao

Com base nas demonstragdes de fluxo de caixa, o gerente
da instalagdo calcula os indicadores habituais, utilizando
uma taxa de desconto de 6% ao longo de 10 anos.

Opcao 1 (Correcao direcionada)

O VPL é de cerca de US$ 380.000.

« ATIRédecercade13,1%.
O retorno do investimento ocorre em pouco mais de 5,5
anos.

Opcao 2 (Modernizagao completa)

+ O VPL é de cerca de USS$ 623.000.
ATIR é de cercade 10,4%.
« O retorno do investimento ocorre em cerca de 6,5 anos.

A opgdo 1 exige menos capital e tem um retorno mais
rapido, mas gera menos valor total ao longo do tempo.

A opgao 2 requer mais capital e leva um pouco mais

de tempo para ser recuperada, mas gera um VPL mais
alto, que é a verdadeira medida do valor total agregado a
organizagao. A TIR da Opgao 2 é menor, mas esse retorno
de 10,4% refere-se a um investimento muito maior e de
maior impacto, gerando, no final das contas, mais de US$
240.000 em valor adicional em comparagao com a Opgéo
1.

Um gréfico simples do fluxo de caixa liquido acumulado
para a opgao 2 deixa a diferenga bem clara. A curva
comega com um valor negativo elevado no ano 0, sobe

a medida que os beneficios anuais se acumulam e,
finalmente, passa para o territério positivo entre o ano 6 e
oano7.
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@ Explique o que os nimeros significam

O gerente das instalagdes ndo se limita a mostrar a mesa. O rascunho do relatério destinado aos lideres apresenta o resultado em
linguagem simples. Este breve resumo orienta o diretor financeiro (CFO) e o diretor de operagdes (COO) sobre como avaliar essa
relagé@o de trade-off sem sobrecarrega-los com dados.

“Com uma taxa de desconto de 6%, ambas as opgdes de investimento
apresentam um VPL positivo e uma TIR acima da taxa minima de
rentabilidade. A solugao proposta se paga em cerca de 5,5 anos e tem um
VPL de aproximadamente USS 380.000. A modernizagdo completa se paga
em cerca de 6,5 anos e tem um VPL de aproximadamente USS 623.000. “A
modernizagdo completa também substitui integralmente os equipamentos
em fim de vida util, padroniza os controles e prepara o campus para futuras
expansodes — nada disso é feito pela solugédo pontual proposta.”

@ Mostrar o custo do atraso

0 beneficio liquido anual da modernizagdo completa é de cerca de US$S 400.000 — aproximadamente USS$ 33.000 por més. Se o
gerente da instalagéo considerar uma inflagdo anual de 4% nos custos com equipamentos e méao de obra, o custo de capital
aumenta em cerca de US$ 8.700 por més.

0O gerente da instalagdo pode agora afirmar que esperar um més custa cerca de US$ 42.000 em valor total. O custo do atraso por
més é igual ao beneficio liquido perdido mensalmente, somado a qualquer aumento mensal no custo de capital. Esse nimero
aparece na primeira pagina do estudo de viabilidade e ajuda os executivos a compreender que adiar o projeto por um ano tem
um impacto real em doélares, e ndo apenas um risco vago.

@ Criar uma visao geral dos riscos

Em seguida, o gerente da instalagéo cria um pequeno registro de riscos
para o documento principal e apresenta uma versao mais detalhada em
um apéndice. A seguir, apresentamos cinco riscos ilustrativos:

Risco 1: Os longos prazos de entrega dos resfriadores prolongam
o cronograma e fazem com que o trabalho se estenda até a alta
temporada de refrigeracao.

+ Pontuacédo de risco: Probabilidade: 4 | Impacto: 4 |
Total: 16 (alto)
« Proprietdrio: Gerente de projetos FM

Sinal de alerta a ser observado: A data do teste de fabrica sofre \ /
um atraso de mais de 4 semanas ~ \
Plano alternativo: Adicionar resfriadores alugados e tubulagao
tempordria, transferir a transigao para um fim de semana da
entressafra e aumentar o orgamento para horas extras
+ Impacto estimado: 8 semanas extras de programacg&o, USS$ 150.000
em aluguel e horas extras, além de cerca de USS 80.000 em

economias adiadas
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Risco 2: Os ocupantes do edificio enfrentam problemas
de conforto durante a colocagao em operagao, pois o
resfriamento provisério nao é adequado.

+ Pontuacgao de risco: Probabilidade: 3 | Impacto: 3 | Total:
9 (médio)

« Proprietario: Lider de operagdes de FM

+ Sinal de alerta a ser observado: Os alarmes de temperatura
ou umidade do ambiente nas zonas de resfriamento
tempordrio apresentam tendéncia a ultrapassar os limites
durante os primeiros testes de operagao

« Plano alternativo: Aumentar a capacidade temporaria de
refrigeragao, transferir os trabalhos de comissionamento
para o periodo noturno e fins de semana e disponibilizar
espago adicional para usuarios essenciais

Risco 4: Os dados de referéncia sobre energia contém erros
que distorcem as economias medidas.

+ Pontuacgéo de risco: Probabilidade: 2 | Impacto: 3 | Total:
6 (médio-baixo)

« Proprietario: Gerente de energia

+ Sinal de alerta a ser observado: As verificagdes dos
medidores e a validagé@o dos dados revelam meses
ausentes ou inconsistentes no periodo de referéncia

+ Plano alternativo: Reconstruir a linha de base com os dados

corrigidos dos medidores, utilizar a média de trés anos,
documentar os ajustes no plano de medicao e verificagéo e
revisar com o departamento financeiro

+ Impacto estimado: Tempo adicional para analise; a
incerteza nas economias medidas é maior, mas ainda se

+ Impacto estimado: Varios dias de conforto reduzido, mantém dentro da faixa acordada

possivel perda de produtividade
Para cada risco, o gerente da instalagéo registra uma

Risco 3: A adogao de novas ferramentas analiticas pela pontuacao de probabilidade, uma pontuagao de impacto,
equipe de FM esta ocorrendo mais lentamente do que o um responsavel, um gatilho a ser monitorado e um plano
planejado, reduzindo os beneficios no primeiro ano. alternativo. Por exemplo, o fator desencadeador do primeiro

risco é um atraso nas datas de teste do resfriador; o plano

+ Pontuacgao de risco: Probabilidade: 4 | Impacto: 2 | Total: . . - . . ~
alternativo consiste em adicionar um sistema de refrigeragédo

8 (médio . . .
( . ,). _ alugado e ajustar a janela de transigéo.
+ Proprietério: Engenheiro-chefe
+ Sinal de alerta a ser observado: Menos de 50% dos Essas informacdes dao aos executivos a confianga de que o
mecanicos e operadores continuam usando painéis de gerente das instalagdes pensou além do cendrio comum.

controle ou alertas apos trés meses

+ Plano alternativo: Incorpore breves sessoes de orientagao
durante as reunides de seguranga, designe superusuarios
em cada turno e simplifique os painéis de controle para se
concentrar nos cinco principais alarmes e KPIs

+ Impacto estimado: A economia no primeiro ano

foi reduzida em cerca de 20%, ou aproximadamente

USS$ 80.000 <
A N
~ /ﬁ )
@ Sensibilidade dos testes e cenarios

c
_

Por fim, o gerente da instalagdo avalia o grau de sensibilidade do projeto em relagdo a estimativa de economia para a
modernizagao completa.

« Numa estimativa conservadora, o beneficio liquido anual é 20% menor, totalizando US$ 320.000 por ano. No entanto, o projeto
apresenta um VPL ligeiramente positivo e uma TIR um pouco acima da taxa de desconto de 6%.

+  Numa hipétese otimista, o beneficio liquido anual é 20% maior, totalizando USS$ 480.000 por ano. Nesse caso, o VPL sobe para
cerca de US$ 1,2 milh&o, e a TIR ultrapassa 14%.

Esses resultados permitiram ao ministro das Financas chegar a uma conclusdo muito simples: O projeto continua valendo a pena
ser concluido mesmo que a economia seja menor do que o esperado, e se torna uma iniciativa de excelente desempenho se a

economia for maior.
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Etapa 8: Apresente a opgao

Quando chega a hora de conversar com a alta dire¢ao, o gerente de instalagdes apresenta uma comparagao de uma pagina
entre as trés opgdes e um slide breve com os principais indicadores das duas opgdes de investimento. O prego da linha de base
ja foi definido, a relagdo de custos e beneficios entre a op¢ao 1 e a opgéo 2 esta clara, o custo do atraso é visivel e as avaliagcoes
de risco e sensibilidade estao prontas, caso surjam duvidas.

Este exemplo mostra que a matematica ndo precisa ser perfeita para ser util. O que importa é que o gerente de instalagdes
defina a linha de base, crie opgdes reais, elabore um modelo simples e transparente e explique os resultados em linguagem
acessivel, de forma que se alinhe a maneira como os executivos tomam decisoes.
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Aquisicoes e Selecao de Fornecedores

Otimos projetos fracassam na fase de aquisicdo quando o processo é lento, opaco ou tendencioso
em favor do menor precgo de tabela. Os projetos prosperam quando a concorréncia € ampla, os
critérios de avaliagao distinguem os simuladores dos especialistas e as negociacdes protegem o
valor, em vez de apenas buscar economizar alguns délares que aparecem na primeira pagina. Este
capitulo oferece aos gestores de instalagdes um guia pratico, baseado em pesquisas de campo e
ferramentas replicaveis, para planejar e conduzir processos de compras que inspirem confianga na
alta administracao.

Nos capitulos 2 e 3, vocé apresentou os argumentos a favor do investimento. Este capitulo aborda o tema das compras. Otimos
projetos fracassam na fase de aquisi¢cdo quando o processo é lento, opaco ou tendencioso em favor do menor preco de tabela.
Os projetos prosperam quando a concorréncia é ampla, os critérios de avaliagéo distinguem os simuladores dos especialistas e
as negociagdes protegem o valor, em vez de apenas buscar economizar alguns ddlares que aparecem na primeira pagina. Este
capitulo oferece aos gestores de instalagdes um guia pratico, baseado em pesquisas de campo e ferramentas replicaveis, para
trabalhar com equipes de compras, equipes juridicas e fornecedores, de modo que vocé possa planejar e conduzir processos de
compras de forma a garantir que a alta administragao confie tanto nos nimeros quanto na maneira como vocé selecionou seus
parceiros.

4.1 Equidade, abertura e transparéncia sao os alicerces das compras publicas

Todo processo de compras eficaz se baseia em trés principios fundamentais: equidade, abertura e transparéncia. No que diz
respeito as compras, “justo” significa que todos os fornecedores qualificados estao sujeitos as mesmas regras e sdo avaliados
com base nos mesmos critérios publicados, e ndo em preferéncias informais. “Aberto” significa que vocé convida o maior
numero possivel de concorrentes qualificados que o mercado possa suportar, em vez de restringir discretamente o nimero

de participantes. Transparéncia significa que os fornecedores podem ver o que vocé esta solicitando, como vocé avaliara as
propostas e como a adjudicagdo sera feita. Quando vocé trabalha dessa forma, os melhores e mais experientes fornecedores
se dispdem a competir; eles mobilizam sua equipe de ponta e oferecem pregos mais competitivos, e vocé pode demonstrar
claramente por que o fornecedor selecionado é a escolha certa, e ndo apenas o mais barato ou o mais conhecido.
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4.2 Entenda o mercado antes de comprar

Processos de aquisi¢cao de alto desempenho comegam muito antes de a solicitagao de propostas

ser divulgada. Quanto mais vocé entender como os fornecedores percebem suas necessidades, riscos
e orgcamento, mais facil sera elaborar um escopo, um cronograma e um plano de

avaliacdo que atraiam os concorrentes certos.

Realizar pesquisas de mercado estruturadas

Substitua as solicitagdes de informagdes abertas por uma solicitagcdo concisa sobre as necessidades, na qual se pergunte aos
fornecedores exatamente quais informagdes eles precisam para definir um prego preciso (por exemplo, condi¢des atuais, lacunas
nos dados, fatores de risco) e o que vocé deve incluir ou omitir no escopo do trabalho. O uso de uma solicitagdo de necessidades
agiliza a elaboragao e melhora a comparabilidade das propostas.

@ ASSISTA: Como elaborar perguntas melhores para as solicitacées de proposta (RFP) destinadas aos nossos fornecedores

Realize uma reuniao preparatoria util

Realize uma reunido prévia a proposta para orientar (objetivos, riscos, como serd feita a avaliagdo) e para evitar erros
administrativos comuns; inclua as respostas as perguntas relevantes em um adendo por escrito.

@ ASSISTA: Organize uma reuniao incrivel com fornecedores antes da proposta

Divulgar o Orgamento

Divulgar o orgamento é uma das maneiras mais simples pelas quais um gerente de instalagdes pode reduzir os riscos de um
projeto e obter propostas melhores. Na verdade, a maioria dos projetos tem um orgamento apertado: Vocé esta pedindo mais
do que pode arcar. Quando o orgamento fica oculto, seu maior risco permanece invisivel para as pessoas mais bem preparadas
para gerencia-lo. Fornecedores de alto desempenho nao conseguem ajustar o escopo, o0 cronograma ou o licenciamento para se
adequarem as suas restri¢gdes; por isso, 0s pre¢cos variam enormemente; seguem-se frustra¢des e histérias de culpa atribuida ao
licitante; e cresce a tentagao de cancelar o projeto, reduzir o escopo ou forgcar uma reestruturagao de valor de ultima hora, o que
desperdica tempo e gera problemas futuros.

Divulgar o orgamento real (e ndo apenas uma faixa aproximada) inverte essa dinamica. Fornecedores de alto desempenho podem
usar sua experiéncia para ajuda-lo a minimizar os riscos orgamentarios em suas propostas, oferecendo ideias de reducao de
custos especificas para o projeto, alternativas de escopo e sequenciamento que o mantenham o mais préximo possivel de sua
meta. Compartilhar o orgamento real também ajuda a equipe a compreender a intengéo do seu escopo dentro da realidade dos
seus recursos e lhe proporciona informagdes mais precisas para compartilhar com a lideranga quando o mercado indicar que o
orcamento é realmente insuficiente.

Convidar solugdes criadas por fornecedores (opcional)

Para determinadas compras complexas, inclua um anexo com a solugao proposta pelo fornecedor, que ndo sera avaliado.
Este anexo permite que os fornecedores proponham uma estrutura contratual ou um modelo de entrega mais adequado,
que vocé podera adotar durante as negociagdes sem influenciar a avaliagdo pontuada. Estudos de caso mostram que o
valor do material muda quando a solugéo criada pelo fornecedor é bem elaborada.
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4.3 Elabore uma solicitagao de proposta (RFP) agil e que facilite a pontuagao
Ao elaborar uma solicitagdo de propostas (RFP) agil e que permita a pontuagao, seu objetivo é a rapidez e o diferencial — exigindo o

minimo de informagdes necessarias para se chegar a uma selegéo justificavel. Para elaborar essa solicitacao de propostas, siga as
dicas a sequir:

+ Limite seus critérios. Utilize um conjunto padronizado: custo, histérico de desempenho, abordagem e entrevistas/demonstracgoes.
E melhor ter poucas perguntas abertas do que dezenas de micro perguntas.

« Utilize formularios e limites de paginas. A exigéncia de modelos em branco/anénimos (sem logotipos), formularios padronizados
e um total de 8 a 12 paginas por fornecedor agiliza a analise e garante condi¢des equitativas.

+ Mantenha os custos separados (um sistema de dois envelopes). Avalie as qualificagdes antes de analisar o custo, a fim de reduzir
o viés; divulgue o orgamento e o cronograma para que o custo tenha significado.

+ Mantenha o custo em 35% ou menos da pontuagéao total. Matematicamente, quando o prego ultrapassa 35%, o custo passa a ser
o fator determinante na lista de finalistas, o que, na pratica, transforma sua solicitagdo de proposta (RFP) em uma aquisigdo
baseada na proposta de menor prego. Manter o custo em 35% ou abaixo disso é uma pratica recomendada pelo Centro de
Exceléncia em Compras.

Ao avaliar produtos de construgéo, como sistemas de cobertura, procure informagdes sobre o desempenho comprovado em campo
e o valor da garantia, e ndo apenas as alegacdes dos folhetos ou os resultados de testes de laboratério.

Para projetos que envolvam painéis de controle, sensores, CMMS/IWMS ou contratos baseados em desempenho, exija a entrega de
dados: (1) um dicionario de dados para os principais KPIs, (2) um plano de integragdo e as responsabilidades de seguranca, (3) quem
serda o responsavel por cada conjunto de dados apds a entrada em operacgédo e (4) um plano de exportagdo/restituicdo para que vocé
nao fique preso a um Unico fornecedor.

Os gerentes de campo devem analisar cuidadosamente os dados de desempenho em campo e as garantias, quando for o caso. No
caso de sistemas prediais, como telhados, pisos e equipamentos de grande porte, o gerente de instalagdes pode tornar a solicitagdo
de propostas (RFP) muito mais sélida ao avaliar dados de desempenho em campo, em vez de se basear em argumentos de marketing.
Uma maneira de fazer isso é solicitar dados resumidos e padronizados de pesquisas sobre o desempenho anterior, fornecidos por
clientes proprietdrios reais nos quais o sistema proposto ja tenha sido instalado. A empreiteira e o fabricante poderiam coletar
questionarios preenchidos pelos proprietarios que apresentassem informag6es bésicas sobre o projeto (tipo de sistema, tamanho,
idade, localizagdo); indicassem se, por exemplo, o telhado j& apresentou vazamentos e se apresenta vazamentos atualmente; e
fornecessem uma nota de satisfagéo de 1 a 10. E possivel transformar esses dados em uma pontuagao simples que valorize telhados
mais antigos, maior satisfagdo e uma baixa porcentagem de telhados com vazamentos.

Faca o mesmo com as garantias. Nao conceda a pontuagdo maxima apenas porque um proponente imprime “garantia de 30 anos”

na primeira pagina. Solicite uma cépia do modelo de garantia e uma lista de exclusdes e, em seguida, avalie o valor efetivo da garantia.
Os produtos com desempenho comprovado ao longo do tempo e menos exclusdes vao se destacar, e essas informacgdes sdo
exatamente o que interessa a sua alta administragdo quando ouve falar em “vazamentos no telhado” ou “paradas néo planejadas”.

Dicas praticas para adicionar critérios de desempenho em campo

+ Exija que as referéncias sejam proprietdrios ou usuarios finais, e ndo outros fornecedores ou consultores.

- Solicite sistemas que sejam adequados ao seu projeto (tipo de telhado semelhante, tamanho minimo, clima semelhante ou
localizados dentro de uma determinada distancia do seu local).

+ Dé preferéncia a instalagdes mais antigas para demonstrar a verdadeira durabilidade, mas limite o nimero de telhados para
que a analise continue sendo viavel.

« Se um fornecedor ndo enviar nenhum questionario, ndo o desqualifique automaticamente. Em vez disso, atribua uma
pontuagdo padrao baixa (por exemplo, uma classificagdo de satisfagdo média, idade reduzida e porcentagem de vazamento
mais alta), de modo que o fornecedor continue qualificado, mas seja menos competitivo do que os fornecedores que
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4.4 Entrevistar a equipe em si

Entreviste as duas a quatro pessoas com quem vOCe vai se reunir
(gerente de projeto, superintendente, engenheiro-chefe etc.) e ndo os
executivos de vendas. Os resultados de 122 licitagbes nas areas de
arquitetura e engenharia (A&E) indicam que as solicitagdes de propostas
(RFPs) com dois envelopes, quando bem conduzidas, resultam em
selegbes equilibradas (o fornecedor mais qualificado é escolhido em
55% das vezes; o0 de menor valor em 49% das vezes; e os dois primeiros
colocados em ambos os critérios, em 57% das vezes). Em resumo, é
possivel selecionar produtos de qualidade de forma competitiva, sem
inflar os custos.

A seguir, apresentamos algumas sugestdes para perguntas em
entrevistas:

+ Quais sdo os trés principais riscos em nosso escopo de trabalho e
como vocé os mitigara?

+ 0 que vocé retiraria ou acrescentaria para melhorar o valor ao longo do
ciclo de vida?

+ “Expliqgue-nos como sera do primeiro ao quarto semana. Quem faz o
qué?

4.5 Negociar para proteger o valor (Nao para

“ganhar” um desconto)

Evite taticas de negociagao agressivas. Exigir mais por menos faz com
que os fornecedores inflem os custos iniciais, recuem nas altera¢des e
designem pessoas menos qualificadas, o que aumenta o custo total e
diminui a confianga. Adote uma abordagem de negociagao que priorize o
talento, esclarecendo o escopo, eliminando atritos e agilizando a entrega.

Deixe os riscos bem claros antes de assinar. Conduza uma negociagao
paralela do plano de mitigagao de riscos e identifique as preocupagdes
ou riscos, os gatilhos e os planos alternativos para itens que estejam fora
do controle do fornecedor. Se o planejamento de riscos for bem feito, os
fornecedores poderao se adaptar sem o drama das ordens de alteragédo
quando ocorrer algo inesperado.

Resolva rapidamente as surpresas. Recorra a reunides estruturadas de
esclarecimento; caso novos fatos alterem o escopo do trabalho, faga
uma pausa e trate dessas questdes antes da adjudicagdo. Em um projeto
complexo de construgao de laboratério, a transparéncia desde o inicio
evitou um atraso de 14 a 18 meses e custos excedentes de USS 8 a 12

milhdes em comparagao com a abordagem tradicional.

Identificar deficiéncias na documentacao antes da adjudicagdo. As
empreiteiras relatam que a maioria dos erros e omissdes é detectada
tardiamente; identifica-los e resolvé-los antes da execugao reduz
drasticamente as ordens de alteragao e os desvios em relagdo ao
cronograma.
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4.6 Aplicar as melhores praticas para programas de fornecedores registrados (grupos de
plantao)

Entreviste as duas equipes da Facility, que muitas vezes ficam sobrecarregadas com projetos de pequeno e médio porte que
ocorrem com tanta frequéncia que ndo é viavel realizar um processo completo de solicitagdo de propostas (RFP) a cada vez. Os
programas de “fornecedor registrado” (VOR) ou de plantdo sdo uma forma de se manter atualizado. Vocé pré-qualifica um grupo de
fornecedores por meio de uma solicitagédo de qualificagdes (RFQ) e, em seguida, emite ordens de servigo para esse grupo quando
surgem trabalhos. Quando bem utilizado, esse sistema permite que vocé adjudique obras com mais rapidez e menos burocracia, ao
mesmo tempo em que garante a equidade e a valorizagao. Quando mal utilizado, o sistema acaba, sem que se perceba, se tornando
uma forma de direcionar trabalhos para fornecedores preferenciais, o que gera protestos e pode levar ao encerramento de todo o
programa.

Um programa de VOR sustentavel requer mais do que apenas uma lista de fornecedores aprovados. Sdo necessdrias regras claras
de concorréncia, politicas transparentes de adjudicagdo, acompanhamento das oportunidades e indicadores de desempenho
simples que afetem a elegibilidade futura de um fornecedor. O objetivo é manter a concorréncia acirrada no mercado, dar a todos
uma chance justa de trabalho e motivar os fornecedores a terem um bom desempenho em todas as ordens de servigo, ndo apenas
nos grandes projetos.

@ ASSISTA: Visdo geral de um programa VOR

Entenda o que é um programa VOR (e quando ele ajuda a FM)
Um programa VOR é um processo em duas etapas:

Etapa 1: Pré-qualificagdo. Vocé realiza uma solicitagé@o de cotagéo, avalia as qualificagbes e cria um grupo de fornecedores
qualificados para trabalhos futuros em uma determinada categoria.

Etapa 2: Ordens de servigo. Quando surge uma necessidade especifica, vocé convida alguns ou todos os fornecedores do grupo
a apresentar cotagdes ou propostas e, em seguida, adjudica rapidamente o contrato de acordo com os termos pré-negociados.

Para a FM, os programas VOR sdo especialmente Uteis para necessidades recorrentes e nao planejadas, como manutengao de
sistemas de climatizacao e caldeiras, pequenos reparos e projetos de menor porte, testes e remogéo de materiais perigosos, além
de trabalhos com base em tempo e materiais em sistemas que estéo fora da garantia. Se a alta administragéo estiver preocupada
com o volume de trabalho que esta por vir,um VOR bem elaborado é uma proposta facil de vender: Vocé esta trocando um processo
de qualificagdo Unico por adjudica¢des muito mais rapidas nos préximos anos, sem sacrificar a concorréncia em cada obra.

Pré-qualificagao Ordens de servigo
Avaliagao das qualificagoes Convocagao de fornecedores
dos fornecedores e criagao de para apresentacao de propostas e
uma lista de candidatos adjudicagao de contratos
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Evite os modos comuns de falha
A maioria dos programas VOR que enfrentam dificuldades apresenta os mesmos trés problemas:

1. Requisitos minimos excessivamente restritivos: Os proprietarios acrescentam requisitos subjetivos ou arbitrarios que
reduzem o nimero de candidatos ou favorecem um dos ja estabelecidos. Entre os exemplos estédo a exigéncia de um
ndmero excessivo de anos de experiéncia, longos histéricos de desempenho que apenas alguns fornecedores podem
apresentar, especificagdes de marcas especificas e detalhes como “deve ter um escritério a menos de quatro milhas
do nosso campus”. Essas qualificagdes raramente estéo relacionadas a qualidade real, mas limitam a concorréncia e
prejudicam a equidade.

2. Limites rigidos para o nimero de empresas no grupo: Muitos programas decidem antecipadamente que apenas trés ou
quatro fornecedores serdo selecionados, mesmo que haja 10 ou 12 proponentes qualificados. O motivo alegado costuma
ser que administrar um grupo grande da muito trabalho ou que os fornecedores de um grupo pequeno respondem mais
rapidamente. Com o passar do tempo, limitar o tamanho da amostra costuma levar a complacéncia. O desempenho cai até
que um novo contrato seja licitado, depois dispara e, entdo, o ciclo se repete.

3. Nao haregras claras para a concessao de prémios: As perguntas mais dificeis de responder sdo: “Quem fica com o
trabalho?” e “Como mantemos um alto nivel de desempenho?” Sem regras por escrito, alguns fornecedores tém a impressao
de que nunca sao convidados ou selecionados, o que gera uma percepcao de favoritismo e um risco significativo para o
programa. Outros continuam recebendo ordens de servigo, independentemente de seu desempenho, porque ninguém esta
avaliando.

Essas questoes violam os principios fundamentais de uma licitagdo justa, aberta e transparente e sdo exatamente o que leva os
lideres ou a equipe juridica a questionar o programa.
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Aplique as quatro regras para pools de VOR sustentaveis

Nossa pesquisa e 0 uso de conjuntos de VOR em centenas de
projetos demonstraram que quatro regras simples tornam os
programas de VOR tanto justificaveis quanto eficazes:

1. Defina as regras da competicao de acordo com o
tamanho do projeto. Elabore uma politica por escrito que
defina quantos fornecedores vocé convidara com base
no volume estimado de cada ordem de servigo. A seguir,
alguns exemplos:

+ $0a$10.000 Solicite um orgamento a pelo menos uma
empresa.

+ $10.000 a $ 75.000 Convide pelo menos trés empresas
para apresentar propostas.

+ Acima de US$ 75.000: Convide todas as empresas
qualificadas que fazem parte do grupo.

Essa abordagem mantém os trabalhos menores simples e
garante que os trabalhos maiores tenham concorréncia de
verdade. Essa abordagem também da a alta administracéo a
confianga de que vocé nao est3, discretamente, direcionando
trabalhos importantes para um unico funcionario favorito.

2. Defina politicas de prémios com base no risco, e nao
no habito. Utilize regras de adjudicacao diferentes para
projetos de diferentes tamanhos e niveis de risco:

« Para obras de pequeno porte e de baixo risco, a
adjudicacdo deve ser feita exclusivamente com base no
prego.

+ Para trabalhos de maior valor ou mais complexos, a
adjudicacdo deve ser feita com base no melhor valor
global, como prego somado ao histérico de desempenho,
as capacidades atuais e as entrevistas para as tarefas de
maior porte ou mais criticas.

Esse método permite que vocé mantenha o processo
simplificado quando for necessario e mais minucioso quando
o impacto for maior, sem precisar reinventar os critérios a
cada vez.

3. Acompanhar as oportunidades com fornecedores
e estabelecer um limite para a parcela de trabalho.
Para garantir a imparcialidade do programa, é preciso
acompanhar quem esta sendo convidado e quem esta
recebendo prémios. Duas regras simples funcionam bem:

+ Alternar as adjudicagdes por fonte Unica entre as

empresas qualificadas.

« Estabelecer um limite maximo para a parcela total de
trabalho que um fornecedor pode receber (por exemplo,
25% do valor total do programa).

A aplicagdo dessas regras impede que um fornecedor favorito
acabe absorvendo discretamente a maior parte do programa
e da a cada fornecedor pré-qualificado uma chance real de
conseguir trabalho. Essas regras também protegem vocé caso
um fornecedor reclame que nao teve uma oportunidade justa.
Vocé podera se basear em dados, e ndo em opinides.

4. Avalie o desempenho e vincule-o a elegibilidade. Encerre
cada ordem de servigo com uma pesquisa contendo de
uma a trés perguntas e uma nota de satisfagao que varie
de 1 a 10. Faga com que a pesquisa seja simples para
que as pessoas realmente a preencham. Em seguida,
defina limites que afetem a elegibilidade futura. A seguir,
alguns exemplos:

+ Pontuagao média acima de 70%: Nenhuma medida;
elegibilidade total

+ Pontuagao média entre 50% e 70%: Suspensao de trés
meses para a emissdo de novas ordens de servico
enquanto as questdes forem resolvidas

+ Pontuagédo média inferior a 50%: Suspensao de 12 meses
antes que o fornecedor possa receber novos trabalhos da
lista de fornecedores

Deixe os critérios claros para os fornecedores desde o
primeiro dia. Isso faz com que o foco deles passe de
conquistar o grande contrato principal para ter um bom
desempenho em cada projeto, ja que cada trabalho afeta sua
capacidade de conseguir trabalhos futuros. Com o tempo,
vocé poderd identificar grupos bem definidos de fornecedores
de baixo risco, de risco moderado e de alto risco e podera
gerenciar o portfélio de acordo com isso.

e
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4.7 Compreender em que medida a contratagao de servigos profissionais de arquitetura e
engenharia difere da contratacao de outros servigos

Contratar servigos de arquitetura e engenharia é diferente de comprar um telhado ou um resfriador. Ao contratar servigos de
arquitetura e engenharia (A&E), vocé esta adquirindo, acima de tudo, capacidade de avaliagdo e coordenagao entre as diversas
disciplinas. Consequentemente, seu processo deve respeitar tanto o marco legal no qual vocé atua (especialmente no caso de
proprietarios publicos) quanto a forma como as equipes de arquitetura e engenharia estdo estruturadas.

Em projetos verticais (edificios), o proprietario geralmente contrata um arquiteto como contratante principal; o arquiteto, por sua
vez, recorre a subconsultores nas areas de engenharia estrutural; mecanica, elétrica e hidraulica; civil; e outras. Em projetos de
infraestrutura (estradas, pontes, servigos publicos), o proprietério geralmente contrata uma empresa de engenharia lider, que, por
sua vez, recorre a prestadores de servigcos de outras disciplinas como subconsultores. Em ambos os casos, sua equipe de compras
deve ir além do logotipo na capa e avaliar a empresa lider, bem como os principais subconsultores e profissionais que realmente
irdo elaborar seu projeto.

@ LEIA: Estudo de pesquisa sobre aquisicoes de A&E

Conheca as regras do QBS e saiba em que aspectos vocé tem flexibilidade
Para a A&E, o debate sobre a inclusdo ou nao da taxa ndo é meramente tedrico. Nos Estados Unidos, a Lei Brooks exige o QBS puro

para profissionais de design: Vocé classifica as empresas apenas com base nas qualificagdes €, em seguida, negocia os honordrios
com a empresa melhor classificada. A maioria dos estados aprovou leis semelhantes, embora os governos locais, as universidades e
os distritos especiais frequentemente tenham maior flexibilidade na forma de estruturar suas contratagdes nas areas de arquitetura e
engenharia.

A seguir, apresentamos algumas implicagoes praticas para a FM:

+  Se voceé estiver sujeito a uma exigéncia rigorosa do QBS, néo solicite taxas, tarifas por hora ou precos unitarios na solicitagao
de cotagdo. Concentre seus esforgos na definicdo de um escopo claro, em uma boa pré-sele¢@o e em entrevistas estruturadas
com os préprios membros da equipe. Aproveite a fase de negociagéo para ajustar os honordrios de acordo com o escopo e o
cronograma acordados.

+ Caso sua agéncia permita que a taxa seja avaliada, a posigao do Centro de Exceléncia em Compras é que ela s6 podera ser
incluida se for tratada de forma adequada, por meio de um processo de dois envelopes, limitando a ponderagéo da taxa, utilizando
formularios padronizados para a taxa e garantindo uma separagao clara entre a analise de qualificagdes e a pontuagao de custos.

Em 2019, pesquisadores realizaram um estudo sobre 122 licitagdes publicas para servigos de emergéncia (804 propostas), nas quais
0s orgaos licitantes utilizaram um processo de dois envelopes e limitaram a ponderacao dos custos a 10%-30% do peso total.’ Os
pesquisadores constataram o seguinte:

« A empresa mais qualificada foi selecionada em cerca de 55% das vezes.

+ A empresa com a menor taxa foi escolhida em cerca de 49% das vezes.

« Em 22% dos projetos, o vencedor foi tanto o mais qualificado quanto aquele que propds o valor mais baixo; em 57% dos projetos, a
empresa selecionada estava entre as duas primeiras tanto em termos de qualificagdo quanto de valor.

Em resumo, quando a taxa é tratada corretamente, uma solicitagcdo de proposta (RFP) com a melhor relagdo custo-beneficio para
servigos de arquitetura e engenharia funciona de maneira muito semelhante ao QBS, mas oferece a alta administragéo a garantia
adicional de que o prego foi verificado. Talvez o mais importante para a sua narrativa executiva seja o fato de que o mesmo estudo
nao encontrou nenhuma correlagéo entre notas mais altas nas avaliagdes de qualificacdo e honorarios de projeto mais elevados. Em
média, as equipes de atendimento de emergéncia mais qualificadas ndo eram mais caras. Essa constatagao refuta diretamente o
receio de que o QBS — ou a selecdo com foco na qualidade — automaticamente eleve os custos de projeto.

1. Lines, B., & Shalwani, A. (2019). Contratagdo de servigos de arquitetura e engenharia: Influéncia do custo nos resultados da selegéo e nos critérios de avaliagédo que
melhor dif erenciam a especializagdo dos consultores. Revista de Engenharia Arquitetonica, 25(1). https://doi.org/10.1061/(ASCE)AE.1943-5568.0000344
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Planeje sua avaliagao de A&E com foco nas pessoas,

sem exageros b=t $

As listas de finalistas tradicionais do prémio A&E costumam se O @ { cn—

transformar em exposi¢des de portfélio, nas quais cada escritério Y
reivindica o crédito pelo mesmo edificio emblematico. Isso diz mais )

sobre o0 marketing da empresa do que sobre a equipe de projeto da = O

empresa. A seguir, apresentamos um processo mais confiavel:

« Considere as entrevistas com a equipe de projeto propriamente
dita (os dois a quatro cargos de maior responsabilidade) como
um critério fundamental. No estudo, as entrevistas apresentaram
maior variagdo nas pontuagdes do que qualquer outro fator de
qualificagao, o que significa que foram as que melhor conseguiram
distinguir as equipes de alto desempenho das medianas.

« Elabore propostas técnicas concisas e focadas no seu projeto:

a abordagem planejada, a mitigacao de riscos e as inovagoes
especificas. Esses componentes proporcionaram uma
diferenciagdo moderada no estudo e constituem uma boa maneira
de avaliar como a equipe vé a sua instituicao, e ndo apenas os
projetos tipicos.

« Utilize o desempenho anterior e a experiéncia relacionada como
critérios minimos e de desempate, e ndo como o principal fator de
pontuacdo. No estudo, quase todas as empresas pré-selecionadas
apresentavam referéncias sélidas e listas de projetos semelhantes;
portanto, esses critérios resultaram em uma variagdo muito
pequena nas notas de avaliagao.

A implementacao desse processo geralmente implica que vocé deve
fazer o seguinte:

+ Solicite uma matriz simples com as principais fung¢des, curriculos
limitados a uma pagina e uma breve descrigao de como os
principais membros da equipe do projeto trabalhardo em conjunto.
Realize entrevistas individuais estruturadas com essas pessoas;
faca as mesmas perguntas a cada equipe.

Evite apresentagdes genéricas de portfélio e slides de marketing.

Ao explicar esse processo a alta diregao, vocé pode dizer: “No
que diz respeito aos servigos de design, estamos selecionando
pessoas, ndo marcas”. “Nosso processo avalia o arquiteto e o
engenheiro que efetivamente trabalhardao em nosso prédio, pois as

decisdes deles determinam nossos riscos e custos a longo prazo.”
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Nao reduza o orgamento e o cronograma em
detrimento da qualidade do projeto

Muitos lideres da drea de FM estdo sob pressao para reduzir os
prazos de projeto e “apertar os cintos” em relagao aos honorarios
de arquitetura e engenharia. Em todo o setor de arquitetura e
engenharia, essas medidas levaram a uma queda perceptivel na
qualidade dos documentos de projeto e a um aumento no ndmero
de erros e omissdes que surgem durante a construgao.

Para evitar esses problemas, adote as duas medidas praticas a
sequir:

Divulgar um cronograma de projeto razoavel, em vez de pedir

que as empresas concorram com base no prazo de execugao. O
principal fator que influencia os custos indiretos do pronto-socorro
é o tempo. Se vocé permitir que as empresas apresentem seus
préprios cronogramas, o valor mais baixo geralmente pressupoe

0 prazo mais curto e um proprietario mais receptivo, mas essa
abordagem pode nao ser realista. Defina seu cronograma inicial e,
em seguida, convide as empresas a comentarem sobre como elas
0 ajustariam e quais compromissos proporiam.

Evite tratar o design como uma mercadoria. Se sua avaliagao
ou negociagao se concentrar apenas em honorarios baixos

e prazos apertados, vocé estard dando a entender que as
qualificagdes e a capacidade de raciocinio ndo importam.
Consequentemente, vocé terd mais ordens de alteragao,
problemas de coordenagao e dores de cabeca com a gestao de
instalagdes mais adiante.

Para a alta administragao, relacione essa abordagem ao risco e ao valor ao
longo do ciclo de vida: “Um investimento um pouco maior no projeto, aliado

a um cronograma realista, resultara em menos ordens de alteragdo, menos
solicitagdes de informagdes e maior facilidade de execugao.” “Nosso método
de aquisigcao para o setor de emergéncias foi concebido para valorizar esse
resultado, e ndo o conjunto de desenhos mais barato.”




CAPITULO 5

Apresentacao do caso

Este capitulo explica como chegar a uma resposta clara — sim ou ndao — na sala de
reunioes. Vocé preparara a decisao antes da reuniao, contara uma breve historia que reflita
sua proposta de negdcio, respondera as poucas perguntas que realmente importam e
encerrara a reuniao apresentando os préximos passos.

5.1 Preparar a decisao

Boas reunides comegam antes mesmo de a reunido comegcar. Envie um resumo de uma pagina a cada lider-chave com 24 a
48 horas de antecedéncia. Solicite uma reunido preliminar de 10 minutos com o diretor financeiro e o diretor de operagdes
para confirmar o que eles precisam ver. Identifique as preocupagdes deles e aborde-as em seus slides. Defina as fungdes da
reunido: um apresentador, um especialista no assunto (como apoio) e um secretario. Traga o resumo de uma pdgina e um
breve apéndice. Ndo cause nenhuma surpresa.

Seu documento de uma pdagina deve seguir a estrutura apresentada nos Capitulos 2 e 3:

+ 0 pedido, o valor e o prazo
Por que agora, incluindo o custo do atraso

+ Viséo geral das opgdes, com a opgdo recomendada destacada
Principais nimeros: RO, TIR, VPL, tempo de retorno e TCO

+ Principais riscos enfrentados pelos proprietarios e medidas de mitigagao
Marcos, KPIs e identificagcdo de quando o valor serd gerado

[
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5.2 Use uma apresentagao com seis slides

Limite a apresentacao aos seis slides a seguir e dedique um ou dois minutos a cada slide:

@

Titulo e Pergunta

Identifique qual decisao vocé precisa
tomar, até quando e por que agora.

©,

Opgoes e recomendagoes

Apresente a situacao atual, a correcao
pretendida e a solugdo completa.
Para cada opc¢ao, inclua uma linha
sobre 0 escopo, 0 prazo para obter

beneficios e o custo continuo. Marque

o vencedor e explique o motivo.

®

Risco e como voceé vai lidar com ele

Apresente os trés principais riscos e,
para cada um deles, os responsaveis,
os fatores desencadeantes e os
planos alternativos. Mostre que vocé
vai acompanhar e fazer os ajustes
necessarios.

©,

Problema e situagao inicial

Apresente a situacao atual em
numeros e quanto custa esperar.
Basta um grafico ou uma unica tabela.

@

Numeros em resumo

Apresente o ROI, a TIR, o VPL, o prazo

de recuperagao e o TCO para a opgao

recomendada. Se for util, apresente o
VPL por opgéao.

O,

Tomada de decisao e proximos
passos

O que acontecera nos proximos
30, 60 e 90 dias se a alta diregao
aprovar a proposta? Quem é o
responsavel? Como os beneficios
serao informados?
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5.3 Antecipar e rebater obje¢coes comuns

Enfatize o valor estratégico da FM, demonstrando como as iniciativas de FM contribuem para o desempenho geral da empresa.

Destaque exemplos em que a FM levou a redugdes significativas de custos por meio da eficiéncia energética, do melhor

aproveitamento do espaco e da gestao do ciclo de vida dos ativos. Cases de referéncia nos quais a FM contribuiu diretamente

para a geragao de receita, seja por meio da otimizagao de espagos de varejo ou da melhoria da experiéncia do cliente em areas

de atendimento.

“FM é apenas um
“centro de custo.”

“Nao temos verba
para FM.

“Nossas
instalagoes atuais

estao boas do jeito
que estao.”

Enfatize o valor estratégico da FM, demonstrando como as iniciativas de
FM contribuem para o desempenho geral da empresa. Destaque exemplos
em que a FM levou a redugdes significativas de custos por meio da
eficiéncia energética, do melhor aproveitamento do espaco e da gestao
do ciclo de vida dos ativos. Cite casos em que a FM tenha contribuido
diretamente para a geracao de receita, por exemplo, por meio da
otimizagao de espacos de varejo ou da melhoria da experiéncia do cliente
em areas de atendimento.

Apresente uma analise convincente do retorno sobre o investimento (ROI)
que detalhe a reducédo de custos e os ganhos de eficiéncia decorrentes
das iniciativas de gestdo de instalagdes (FM) propostas. Utilize dados

e referéncias para demonstrar como o investimento em FM gera
economias de longo prazo que superam os custos iniciais. Discuta os
riscos financeiros decorrentes da manutencao adiada e a possibilidade
de despesas futuras mais elevadas caso nao sejam feitos investimentos
agora.

Combata essa complacéncia, ilustrando os riscos associados a
manutencdo do status quo. Descreva cenarios como o aumento dos
custos de manutengao, possiveis paralisagdes devido a falhas nos
equipamentos e o alto custo de reparos de emergéncia. Destaque
quaisquer riscos de conformidade e possiveis multas decorrentes do
descumprimento das novas regulamentacdes. Utilize andlises preditivas
para mostrar os resultados provaveis decorrentes da falta de uma gestédo
proativa das instalacgdes.
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Capitulo 5: Apresentagao do caso
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5.4 Gerenciar a reuniao e dar continuidade as agées

Durante a reunido, aproveite bem o tempo. Use um plano 10-10-10 para orientar a reunido: cerca de 10 minutos para sua
apresentacao, 10 minutos para perguntas e 10 minutos para a tomada de decisdes e os préximos passos. Pega a decisado de
que vocé precisa antes de responder as perguntas. Por exemplo: “Estamos solicitando aprovagéo para dar continuidade a opgéao
2, no valor de X dédlares e dentro do cronograma indicado.” Em seguida, peca que fagam perguntas. Dé respostas curtas e volte a
direcionar a conversa para o que foi perguntado.

Peca a uma pessoa para fazer anotagdes sobre as perguntas e os compromissos. Conclua a leitura da decisao, dos proprietarios
e das datas. Ofereca-se para enviar um resumo de uma pdagina ainda no mesmo dia.

ApoOs a reuniao, envie o resumo em até duas horas. Inclua a decisao, eventuais condigdes e as datas dos dois primeiros marcos.
Anexe o resumo de uma pdgina para a reuniao e a apresentacao de slides. Comece a apresentar o relatério de beneficios na
data prometida, mesmo que os numeros iniciais sejam baixos. Os executivos se lembram de quem cumpre o que promete.
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CAPITULO 6

Conclusao

A area de FM obtém apoio da alta administragdo quando as solicitagcdes sdo apresentadas como decisdes de negdcios, e
nao como necessidades de manutengao. Este relatério oferece a vocé uma maneira simples de apresentar solicitagdes como
decisdes de negécios. Agora vocé dispde de um método replicavel para transformar um problema de FM em uma solugao
clara — com numeros, riscos e etapas de execugé@o — na qual os lideres podem confiar.

Comece com o basico no Capitulo 1: Defina a decisdo necessadria, avalie o custo de manter o status quo e demonstre como a
solicitagao se relaciona com a estratégia e os resultados para as partes interessadas. Em seguida, utilize os 5Ps do Capitulo
2 para transformar a intengdo em um plano passivel de financiamento: Exponha o objetivo, defina o problema em termos
mensuraveis, delineie um processo pratico e descreva o produto por meio de métricas que a empresa ja monitora.

0 Capitulo 3 mostrou como fazer com que a matematica trabalhe a seu favor. Trate todas as opgdes da mesma forma. Adote
uma perspectiva de cinco a dez anos; calcule o VPL, a TIR, o prazo de recuperacéo e o custo total de propriedade; e quantifique
o custo do atraso em ddélares por més. Inclua uma breve visao geral dos riscos e dos responsaveis correspondentes, bem
como dos fatores desencadeantes e dos planos alternativos. Seu exemplo deve demonstrar que os nimeros nao precisam ser
perfeitos para serem Uteis. O que importa é clareza, coeréncia e credibilidade.

O Capitulo 4 abordou como proteger o valor na hora da compra. Conduzir um processo de compras justo, aberto e
transparente. Compartilhe o orgcamento real quando isso ajudar os fornecedores a resolver problemas dentro das suas
restricdes. Leve em conta o que realmente importa, ndo apenas o prego. Entreviste a equipe de entrega propriamente dita.
Para trabalhos de A&E, siga seu QBS ou as regras de melhor custo-beneficio, concentre-se nas pessoas e evite sacrificar a
qualidade em troca de um desconto que chame a atengao. Ao negociar, elimine atritos e estabelega planos de contingéncia,
em vez de reduzir taxas que vocé acabara pagando mais tarde por meio de ordens de alteragéo.

0 Capitulo 5 transformou o caso em uma decisdo tomada na sala. Prepare tudo com antecedéncia para a reunido. Apresente
uma histéria em seis slides que reflita o seu modelo. Converse com o diretor financeiro (CFO), o diretor de operagdes (CO0), o
diretor de TI (CIO) e o diretor de RH (CHRO) na linguagem deles. Comece com o pedido, apresente a situagéo atual, compare
as opgoes, apresente os numeros, identifique os principais riscos e os responsdveis por eles e conclua com os préximos
passos. Dé respostas curtas e relacione cada objegdo a um nimero ou a uma tabela. Mais tarde, no mesmo dia, envie um
breve resumo por escrito.
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Capitulo 6: Conclusao

Use o plano de inicio rapido a seguir para sua préxima iniciativa:

+ Escolha uma necessidade atual e redija um resumo de uma pagina apresentando a solicitagao, o0 motivo pelo qual ela deve
ser atendida agora, as opc¢oes disponiveis, 0s principais nimeros e 0s riscos.

+ Elabore uma projegao simples de 10 anos com fluxos de caixa para a situagdo atual e duas opgdes. Acrescente o custo do
atraso.

+ Elabore uma descrigao de risco com duas linhas para os cinco principais riscos; identifique os responsaveis e os fatores
desencadeantes correspondentes.

+  Compartilhe o resumo de uma pagina com o diretor financeiro (CFO) e o diretor de opera¢des (COO0) durante uma breve
reunido preparatéria. Anote as perguntas deles.

+ Prepare uma apresentagao de seis slides e agende a reuniao de decisao.

+ Caso seja aprovado, passe diretamente para um processo de aquisi¢ao justo e que permita a atribuicao de pontuacao,
adequado ao caso que vocé apresentou.

+ Relate os resultados de acordo com o cronograma prometido, mesmo que os ganhos iniciais sejam pequenos.

Utilize este guia para tomar decisdes melhores com mais rapidez, proteger o valor por meio das compras e manter a confianga
dos lideres em alto nivel. Se vocé fizer isso, a gestdo de estoques (FM) deixa de ser vista como um centro de custos e passa a
ser considerada uma fonte confiavel de redugao de riscos, eficiéncia e capacidade de crescimento.
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Modelo de Analise de Viabilidade

Cada modelo deste capitulo tem a mesma estrutura, para que vocé possa passar
facilmente de um tipo de projeto para outro. Vocé pode usar todas as quatro paginas para
uma iniciativa de grande porte ou apenas a pagina A para decisdes menores. As se¢des a
seguir explicam o que deve constar em cada parte.

Parte A: Resumo da decisao

A pdgina A é a pagina inicial do seu processo. O conteudo deve ser claro o suficiente para que um executivo possa

|é-lo em dois minutos e compreender a decisao que precisa ser tomada.

Pergunte: Indique a decisdo necessaria, o valor e o prazo. Por exemplo: “Aprovar a opgéo 2, sem ultrapassar US$
2,6 milhdes, com as obras concluidas até o 4° trimestre do ano fiscal de 26.”

Por que agora: Apresente uma frase em linguagem simples sobre o principal fator determinante e inclua o custo
do atraso por més. Por exemplo, “Esperar um més custa cerca de USS 42.000 em perda de valor devido a reparos
adicionais e maior consumo de energia”.

Visao geral das opgoes: Apresente trés opgdes: manter o status quo, corre¢do pontual e solugdo completa. Para
cada opgao, indiqgue em uma linha do quadro o prazo para o primeiro beneficio e o custo anual. Esse formato
permite que os lideres fagam comparag¢des sem precisar virar as paginas.

Principais nimeros: Resuma os resultados financeiros da opgcao recomendada ao longo de 10 anos. Inclua o
ROI, a TIR, o VPL, o prazo de recuperagao, o TCO e a taxa de desconto que vocé utilizou. Esses nimeros sdo o que
seu diretor financeiro vai analisar em primeiro lugar.

Principais riscos: Enumere os trés riscos mais importantes, quem é o responsavel por cada um deles e o plano
alternativo caso ocorra o gatilho. Mantenha cada linha no formato “causa - efeito, responsavel, alternativa”.
Marcos e KPIs: Identifique quando os primeiros beneficios surgirdo, quais serdo os principais marcos nos
proximos 90 dias e quem serd responsavel por apresentar cada KPI. Essas informagdes explicam aos lideres
como o progresso sera acompanhado depois que eles aceitarem a proposta.
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Capitulo 7: Modelo de Andlise de Viabilidade

Parte B: Entradas de fluxo de caixa

A pégina B apresenta os calculos por tras dos nimeros principais. E o local ideal para registrar suas premissas de
custos e beneficios.

* Itens do ano 0: Liste todos os custos Unicos do primeiro ano, tais como projeto, equipamentos, instalacao,
licencas, treinamento, suporte a transi¢é@o e reservas para imprevistos.

 Itens com valor anualizado: Liste os custos operacionais anuais de cada opgéao, tais como energia ou servigos
publicos, pecas, mé@o de obra para manutengao preventiva, assinaturas de software, inspecgdes e testes, aluguéis,
garantias e contratos de manutengao

+ Beneficios anuais comprovados: Liste os beneficios que vocé pode medir e comprovar anualmente. Entre
os itens tipicos estao reparos evitados, redugao no consumo de energia, menor nimero de chamadas de
atendimento e aluguéis, multas evitadas e quaisquer ganhos em produtividade ou na prestagao de servigos que
vocé possa quantificar.

+ Valor residual e taxa de desconto: Anote o valor residual estimado no 10° ano (se houver), a taxa de desconto
utilizada para o VPL e a TIR, e onde se encontra o registro detalhado das premissas. Essas informag¢des mantém
seu modelo transparente e facil de atualizar.

Parte C: Mini registro de Riscos

A péagina C é um breve registro de riscos que deve corresponder a descrigao apresentada na pagina A. Limite-se a
cinco linhas. Para cada risco, registre as seguintes informacoes:

+ A causa e o efeito em uma frase

+ A probabilidade em uma escala de 1 a 5 (1 = muito baixa; 5 = muito alta)

+ Oimpacto em uma escalade 1a 5 (1 = leve; 5 = grave)

+ O proprietario responsavel

+ Um indicador a ser observado que sinaliza que o risco estd comegando a se concretizar

+ 0O plano alternativo que vocé utilizara caso o gatilho seja acionado

+ Uma estimativa aproximada do impacto em termos de tempo ou dinheiro caso o risco se concretize

Apresentar essas informagdes demonstra que vocé foi além do cendrio comum e tem planos concretos para lidar
com eventuais problemas, caso eles surjam.
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Capitulo 7: Modelo de Andlise de Viabilidade

Parte D: Visao geral das compras

A pégina D explica como vocé poderd realizar compras de forma a preservar o valor e a justificar suas decisoes
perante a equipe de compras, o departamento juridico e a alta administragéo. Certifique-se de descrever o seguinte:

* Maétodo: Indique o método planejado, como uma solicitagcdo de propostas (RFP) com dois envelopes, entrevistas
com a equipe de execugado para a selegao de candidatos pré-qualificados ou o uso de um grupo de fornecedores
pré-qualificados.

+ Critérios e ponderagoes: Enumere os critérios de avaliagdo e suas ponderagdes, de acordo com a categoria.
Mantenha o custo em 35% ou menos da pontuacgéo total, para que a qualidade e o risco, e ndo apenas o prego
mais baixo, sejam levados em consideragao.

* Documentos a serem apresentados: Observe o que os fornecedores devem disponibilizar e quaisquer limites de
paginas. Inclua quaisquer comprovantes especificos da categoria, como pesquisas de desempenho em campo,
garantias para telhados ou histérico de tempo de funcionamento para servigos de elevadores.

« Datas importantes e aprovagoes: Indique a data prevista para a divulgagédo da solicitagdo de propostas (RFP), o
prazo para envio de duvidas, a data de entrega das propostas, o periodo para entrevistas e a data prevista para a
adjudicagdo. Observe quem assina o contrato final ou a ordem de servigo.

As préximas segdes oferecem orientagoes especificas para cada categoria,
voltadas a seis tipos comuns de projetos de FM:

Encanamento/eletricidade/climatizacdo
Telhados

Limpeza

Software de FM

Elevador/escada rolante

Manutencgao geral/reforma.

Cada segdo mostra como preencher as partes A a D do modelo, utilizando os principais fatores

determinantes, riscos e consideragdes de aquisicao para essa categoria.
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Capitulo 7: Modelo de Andlise de Viabilidade
7.1 Recomendagoes: Resumos de decisoes

Encanamento e climatizagao / Elétrica e
climatizagao

Pergunte:

Indique a atualizag@o ou o programa que vocé deseja que seja
aprovado e os principais sistemas incluidos no escopo. Por
exemplo: “Aprovar a opgdo 2 (modernizagdo completa da estagdo
de dgua gelada) no valor méximo de USS$ 2,6 milhdes, com
conclusédo prevista para o 4° trimestre do ano fiscal de 26.”

Por que agora:

Esteja diretamente relacionado a interrupgdes no servico,
problemas de conforto, seguranga ou conformidade. Inclua o
custo do atraso. Por exemplo: “Atualmente, gastamos cerca de
USS$ 1 milhdo por ano com despesas relacionadas as instalagdes

»u

e aluguéis.” “Esperar um més custa cerca de US$ 42.000 em

reparos extras e energia.”

Visao geral das opgoes:

+ Situagéo atual: Utilizagéo até a quebra, reparos reativos e
aluguéis continuos

+ Correcao especifica: Substituigdes seletivas de equipamentos
ou ajustes nos controles

+ Solugéo completa: Modernizagao de fabricas ou redes de
distribuicao, controles e analises

Principais nimeros:

Certifique-se de que o VPL, o prazo de retorno e o TCO reflitam
a economia de energia, a reducao de reparos e a economia com
aluguéis.

Principais riscos:

Entre os exemplos mais comuns estao os longos prazos de
entrega de equipamentos, interrupgdes durante a transigéo,
problemas de integragdo com um sistema de automagao predial
e problemas relacionados a qualidade da agua e ao equilibrio
hidrdulico. Registre cada um como causa =, efeito, responsdvel e
alternativa.

Marcos e KPls:

+ Marcos importantes: Projeto concluido, equipamentos
encomendados, plano de transigao aprovado e primeira
operagao sazonal

« KPIs: Energia consumida pela fabrica por pé quadrado,
interrupgdes nao planejadas, horas de inatividade, volume de
reclamacdes e conformidade com a manutengao preventiva

Descreva a idade e as condigdes dos ativos; as taxas de falha;

as horas de inatividade; os gastos do ano passado com energia,
reparos e aluguéis; e quaisquer questdes relacionadas a
seguranca ou conformidade. Anote os KPIs que vocé acompanha
atualmente, como a intensidade energética e o tempo médio entre
falhas.

Telhados

Pergunte:
Indique as seg¢des do telhado incluidas no escopo e a opgao
preferida (reparo, recuperagéo ou remogéo total).

Por que agora:

Link para o histérico de vazamentos, analises de umidade,
garantias prestes a expirar ou riscos relacionados ao deck. Inclua
o custo mensal do atraso nos casos em que houver vazamentos e
danos.

Visao geral das opgdes:

+ Situagao atual: Apenas corregdes e risco continuo de
vazamento

+ Corregao especifica: Reparo ou recapeamento limitado nos
trechos em pior estado

+ Solugao completa: Substituicao completa do sistema ou reparo
com nova garantia

Principais nimeros:
O NPV a e 0 TCO devem incluir os reparos evitados em
vazamentos, os danos internos evitados e o valor da garantia.

Principais riscos:

Exemplos incluem janelas climaticas, imprevistos no deck ou no
substrato, odores em areas sensiveis, conexdoes em meios-fios
mecanicos e problemas de acesso.

Marcos e KPls:

+ Marcos importantes: Projeto e especificagdes concluidos,
verificagdo de umidade concluida, licenga aprovada e principais
etapas da cobertura concluidas

+ KPIs: Porcentagem da area do telhado sem vazamentos,
tempo de resposta a chamadas relacionadas a vazamentos,
conclusao das inspegdes de manutengao preventiva e volume
de ordens de servigo relacionadas ao telhado

Panorama inicial e principais fatores determinantes:
Descreva r as areas do telhado por tipo e idade, o histérico
de vazamentos nos ultimos anos, os resultados da analise de
umidade e a situagao atual da garantia.
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Capitulo 7: Modelo de Andlise de Viabilidade

Servigos de limpeza e manutengao

Pergunte:

Indique se vocé esta realizando uma nova licitagdo ou
reestruturando os servigos de limpeza e explique se este
projeto se trata de um novo contrato ou de uma ampliagdo
do contrato existente.

Por que agora:

Link para questdes de qualidade, reclamagdes, necessidades
relacionadas a saude e seguranga ou mudangas na
ocupagao.

Visao geral das opgoes:

+ Situagao atual: Contrato atual e escopo

+ Corregao especifica: Ajustes no escopo ou programa de
qualidade em um contrato existente

+  Solugdo completa: Nova solicitagdo de proposta (RFP)
com limpeza baseada em resultados, por zona e nivel de
risco

Principais nimeros:

Dé énfase ao custo total de propriedade (TCO) ao longo

da vigéncia do contrato, e ndo apenas as taxas por hora,
bem como a quaisquer economias ou redugao de custos
decorrentes de uma alocagao mais eficiente de pessoal ou
de melhor qualidade.

Principais riscos:

Entre os exemplos estdo a falta de pessoal, 0 aumento do
escopo devido a eventos e mudangas, atrasos na concessao
de habilitagdo de seguranga e o ndo cumprimento dos
padrdes de qualidade.

Marcos e KPIs:

+ Marcos importantes: Adjudicagao de contrato, integracao
de funciondrios, implantacédo de ferramentas de
qualidade, primeiro ciclo de garantia de qualidade

+ KPIs: Niveis-alvo da APPA por zona, pontuagdes das
inspecgdes de garantia de qualidade, tempo de resposta
a derramamentos e volume de reclamacgoées por 100.000
pés quadrados

Panorama inicial e principais fatores determinantes:
Documente a area passivel de limpeza por tipo de zona,
padrdes de ocupagao, custo atual do contrato, problemas
de qualidade conhecidos e quaisquer fatores regulatérios
(por exemplo, normas de limpeza na area da salde).

FM Software (CMMS/IWMS/EAM)

Pergunte:
Explique se vocé esté adquirindo uma nova plataforma ou
ampliando uma ja existente e quais modulos estao sendo
incluidos.

Por que agora:

Relacionar com os problemas atuais, como sistemas
duplicados, dados de baixa qualidade, trabalho manual,
falhas na conformidade ou incapacidade de acompanhar o
crescimento.

Visao geral das opgoes:

+ Situagéo atual: Ferramentas e planilhas atuais

+ Corregao especifica: Otimizagao do sistema existente ou
adicdo de um médulo

+ Solugdo completa: Nova plataforma integrada com
mddulos essenciais (gestao de tarefas, registro de
ativos, espaco, planejamento de capital, etc.)

Principais nimeros:

Apresente a economia de mao de obra em ordens de
servigo e inspegoes, a redugao do tempo necessario
para localizar dados, a eliminagao de sobreposigbes de
assinaturas e qualquer melhoria no aproveitamento do
espago.

Principais riscos:

Entre os exemplos estao erros na migragao de dados,
baixa adesdo dos usudrios, falhas de integragao, riscos
financeiros ou relacionados ao plano de desenvolvimento
do fornecedor e riscos cibernéticos.

Marcos e KPlIs:

+ Marcos importantes: Selecdo de fornecedores,
concluséo da configuracao, implantagéo do projeto-
piloto e implementagao total

+ KPIs: Adogao pelos usuarios por fun¢ao, tempo de
encerramento das ordens de servico, conformidade com
a manutengéo preventiva, integridade dos dados e uso
de relatérios

Panorama inicial e principais fatores determinantes:
Anote os sistemas atuais, o nUmero de usudrios por
funcao, os principais processos, as principais questdes
relacionadas aos dados e o custo e o tempo envolvidos no
trabalho manual realizado atualmente.
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Manutencao de elevadores e escadas
rolantes

Pergunte:

Indique se este projeto se trata de um novo contrato de
manutencao, de uma modernizagao ou de ambos, € liste
o numero e o tipo de unidades.

Por que agora:

Link para casos de aprisionamento, chamadas
de retorno, falhas em inspegdes ou prazos para
modernizagao.

Visao geral das opgoes:

+ Situagao atual: Manutengao atual e modernizagéo
lenta

+ Corregao especifica: Apenas algumas modernizagdes
ou um novo contrato de manutengao

+ Solugao completa: Manutengao baseada no
desempenho, aliada a modernizagao direcionada

Principais nimeros:

Destaque a redugéo de chamadas de retorno e de
problemas indesejados, o tempo de operabilidade e o
custo ao longo do ciclo de vida, e ndo apenas as taxas
mensais de manutencgao.

Principais riscos:

Entre os exemplos estdo controladores ou pegas
obsoletas, atrasos na obtengédo de licengas, restricoes
ao trabalho noturno e a dependéncia de um Unico
técnico ou rota.

Marcos e KPIs:

+ Marcos importantes: Adjudicagao do contrato,
entrega da rota, primeiro ciclo completo de inspegao
e marcos da modernizagao

+ KPIs: Porcentagem de tempo de operagdo, chamadas
de retorno por unidade, casos de aprisionamento,
taxa de aprovacgao na inspecgéo e tempo médio de
resposta

Panorama inicial e principais fatores determinantes:
Registre o inventario da unidade, a idade e o tipo de
tecnologia, o tempo de funcionamento atual e as
estatisticas de retorno de chamada, os resultados
das inspegdes e quaisquer problemas de segurancga
conhecidos.

Manutencao Geral/Reforma

Pergunte:

Indique se este projeto é uma atualizagdo, uma
melhoria no cédigo ou uma renovagdo completa e
quais areas estdo incluidas no escopo.

Por que agora:

Relacdo com questdes de seguranga, normas,
desgaste natural, adequagao do espago ao uso atual
ou oportunidades de integragdo com projetos de
maior porte.

Visao geral das opgoes:

+ Situagdo atual: Apenas solugdes provisérias de
curto prazo

+ Corregao especifica: Reparos limitados ou uma
renovagao em areas-chave

+ Solugao completa: Reforma planejada com etapas
e escopo alinhados ao uso a longo prazo

Principais nimeros:

Some o custo de reparo evitado, o risco operacional
evitado, qualquer economia de energia e qualquer
impacto na receita ou na utilizagao.

Principais riscos:

Entre os exemplos estdo condigdes ocultas (por
exemplo, amianto, problemas estruturais), atrasos no
licenciamento e nas inspegdes, ruido ou poeira nas
proximidades dos ocupantes e ampliagdo do escopo a
medida que os usuarios solicitam alteragdes.

Marcos e KPlIs:

+ Marcos importantes: Projeto concluido, licengas
emitidas, plano de etapas aprovado e conclusdo
substancial

+ KPIs: Desvio em relagao ao cronograma, taxa de
ordens de alteragao, tempo de pendéncia da lista
de pendéncias e satisfagdo dos ocupantes

Panorama inicial e principais fatores determinantes:
Descreva a situagao atual, o historico de reparos,
as reclamacdes recentes, quaisquer problemas
relacionados a cddigos e os fatores comerciais que
motivam a reforma (por exemplo, novo programa,
crescimento ou consolidacg&o).
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7.2 Recomendacgoes: Dados de fluxo de caixa

Encanamento e climatizagao / Eletricidade e
climatizagao

Itens do Ano 0:

Incluir o projeto, a engenharia, o licenciamento, os
equipamentos e materiais, a integracédo dos sistemas de
controle, a instalagé@o e o comissionamento, o resfriamento ou
a energia temporarios, o treinamento e o plano de contingéncia.

Itens com valor anualizado:

Inclua energia e combustivel, mao de obra de manutengao
preventiva, pecas e materiais, contratos de manutencgéo,
assinaturas de monitoramento ou analise, inspegoes e testes,
além de quaisquer aluguéis que vocé pretenda evitar.

Beneficios anuais comprovados.

Concentre-se na redugao do consumo de energia, na
diminuicdo do numero de chamadas de emergéncia, na
prevengao de horas extras e aluguéis, na prevengao de
multas ou sinistros de seguro e na melhoria da confiabilidade
— fatores que permitem que vocé converta o tempo de
inatividade em custo.

Valor residual e taxa de desconto:
Anote o valor residual do ativo em 10 anos e confirme a taxa de
desconto com a equipe financeira.

Telhados

Itens do Ano O:

Incluir projeto e testes, remogao, novo sistema e isolamento,
rufos e acessorios, seguranga e controle de odores,
guindastes e elevadores, plataformas de trabalho, inspegdes e
contingéncias.

Itens com valor anualizado:

Incluir as inspe¢des de manutengao preventiva, pequenos
reparos, atendimento a vazamentos, drenagem e limpeza, além
dos custos com inspegdes de garantia.

Beneficios anuais comprovados:

Concentre-se na redug¢édo do nimero de chamados e reparos
por vazamentos, na diminui¢cao dos danos internos e dos
reparos associados, na prevencao da necessidade de aluguel
de veiculos ou paralisa¢des e na redugao do tempo que a
equipe dedica ao atendimento a vazamentos.

Valor residual e taxa de desconto:
0 valor residual refere-se a vida util apds o periodo de 10 anos.

Servigos de limpeza e manutengao

Itens do Ano 0:

Incluir custos de transigao, integracéo e verificagédo de
antecedentes, novos equipamentos e carrinhos, materiais iniciais
e configuracdo de ferramentas digitais de inspecao.

Itens com valor anualizado:

Inclua o servigo basico por zona, supervisao, materiais de
consumo (se estiverem incluidos no escopo), inspegdes de
garantia de qualidade, manuseio de residuos e reciclagem e
servigos especiais.

Beneficios anuais comprovados:

Concentre-se na redugao do retrabalho, no menor nimero de
reclamacdes e chamadas de atendimento, no aumento da
retencéo e da satisfagdo e em possiveis redugdes em outros
custos (por exemplo, redugdo de danos ou derramamentos).

Valor residual e taxa de desconto:

0 valor residual pode ser insignificante (valor do equipamento);
aplique a taxa de desconto conforme determinado pela equipe
financeira.

FM Software (CMMS/IWMS/EAM)

Itens do Ano 0:

Inclua assinaturas ou licengas de software, taxas de parceiros
de implementagao, trabalhos de integragéo, limpeza e migracao
de dados, treinamento e gestao de mudancas, configuracdo

e testes.Inclua assinaturas, suporte e hospedagem, um
orgamento para pequenas melhorias e quaisquer.

Itens com valor anualizado:
Inclua assinaturas, suporte e hospedagem, um orgamento para
pequenas melhorias e quaisquer taxas por usuario ou por médulo.

Beneficios anuais comprovados:

Foco na economia de tempo de trabalho por ordem de servigo
e por inspegao, redugao da carga administrativa, menos erros,
melhor planejamento que evita horas extras ou trabalhos
apressados e possivel redugao no nimero de ferramentas
especificas.

Valor residual e taxa de desconto:

0 valor residual consiste principalmente na capacidade continua;
utilize a mesma taxa de desconto empregada em outras decisdes
de natureza patrimonial.

Como defender a gestdo de instalagdes perante a alta diregdo | 49



Capitulo 7: Modelo de Andlise de Viabilidade

Manutencao de elevadores e escadas
rolantes

Itens do Ano 0:

Incluir a instalagdo do novo programa de manutengao,
pacotes de modernizagéo (controladores, equipamentos
de portas, acionamentos, etc.), atualizagdes de cddigo,
barreiras e sinalizagéo, além de medidas de contingéncia.

Itens com valor anualizado:

Incluir manutengao basica, atendimentos de emergéncia
e horas extras, taxas de monitoramento remoto e taxas de
inspecao e teste.

Beneficios anuais comprovados:

Concentre-se na redug¢é@o do niumero de chamadas de
retorno e de casos de aprisionamento, em um melhor
tempo de funcionamento, em menos multas ou créditos
aos locatdrios e na possivel redugédo dos gastos totais
com manutengao.

Valor residual e taxa de desconto:
0 valor residual reflete unidades modernizadas com maior
vida (til restante.

Manutencao Geral/Reforma

Itens do Ano 0:

Incluir o projeto, as licengas, a remocgao de residuos
(se necessdrio), a construgao, as etapas e 0s espagos
provisérios, os custos de mudanga e realocacgéo, o
comissionamento e o encerramento do projeto.

Itens com valor anualizado:

Incluir alteragdes relacionadas a servigos publicos,
limpeza, pequenas manutengdes e quaisquer novos
contratos de prestagéo de servigos vinculados a novos
sistemas.

Beneficios anuais comprovados:

Concentre-se na reducdo de reparos e intervengoes
reativas, possivelmente na redugédo do consumo de
servigos publicos, no aumento da utilizagdo do espago e
na melhoria da satisfacdo dos ocupantes ou clientes.

Valor residual e taxa de desconto:

0 valor residual costuma ser considerado como uma
reducdo nas necessidades futuras de investimento em
capital ou como um prolongamento da vida til.
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7.3 Recomendacgoées: Registro de Riscos

Encanamento e climatizagao / Eletricidade

e climatizagao

A seguir, apresentamos alguns riscos tipicos a serem
considerados:

+ As datas de entrega dos principais equipamentos
sofreram atrasos, adiando a transicéo para a alta
temporada.

A integracéo dos controles falha na primeira tentativa,
causando um tempo de inatividade prolongado.

Os servigos tempordrios sao insuficientes e causam
problemas de conforto ou de processo.

0 tratamento ou o equilibrio da dgua nao estao corretos
apos as alteragdes.

A adogdo de novas ferramentas de monitoramento pela
equipe de FM esta ocorrendo mais lentamente do que o
planejado.

« Utilize o registro para designar proprietarios, definir
gatilhos claros e registrar alternativas, como unidades
de aluguel, fases alternativas e suporte adicional para o
comissionamento.

Telhados

A seguir, apresentamos alguns riscos tipicos a serem
considerados:

0 mau tempo prolongado causa atrasos nas obras e
aumenta os custos com prote¢des temporarias.

Danos ocultos no deck ou isolamento molhado aumentam

o escopo do projeto.

0 odor ou o ruido incomodam os moradores mais
sensiveis.

Ocorreram incidentes de seguranga em altura.

Servigos de limpeza e manutengao

A seguir, apresentamos alguns riscos tipicos a serem
considerados:

0 fornecedor subestima a necessidade de pessoal, e a
qualidade é prejudicada.

Obras ou imprevistos acarretam servigos de limpeza
adicionais ndo incluidos no escopo basico.

A rotatividade de pessoal ou problemas de seguranga
prejudicam a cobertura.

considerados:

A migracao de dados leva mais tempo e deixa lacunas.
+ Asintegragbes com sistemas de recursos humanos,

financeiros ou de identidade falham ou deixam de

funcionar.

A equipe de campo resiste ao novo processo ou o adota

apenas parcialmente.

O fornecedor altera o plano de desenvolvimento ou os

pregos.

Manutencgao de elevadores e escadas
rolantes

A seguir, apresentamos alguns riscos tipicos a serem
considerados:

A modernizagao ou os reparos revelam problemas maiores

do que o esperado.

As janelas de desligamento sdo muito curtas ou nao sao
respeitadas, o que prolonga o tempo de inatividade.
Mudancas na equipe do fornecedor afetam o tempo de
resposta.

As alteragdes no cédigo ao longo do projeto modificam o
escopo.

Manutencao Geral e Reforma

A seguir, apresentamos alguns riscos tipicos a serem
considerados:

+ Condigdes ocultas sdao descobertas e aumentam o
escopo e o custo.

+ As licengas ou inspe¢des demoram mais do que o
esperado.

+ O trabalho préximo a areas ocupadas gera problemas
de seguranga ou ruido.

+ O desvio de escopo ocorre quando as partes
interessadas acrescentam tarefas durante a
construgéo.
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7.4 Recomendacgoes: Aquisi¢cao

Encanamento e climatizagao / Eletricidade
e climatizagao

Normalmente, a melhor abordagem é utilizar um processo
de solicitagdo de propostas (RFP) com dois envelopes,
incluindo listas de candidatos pré-selecionados e
entrevistas com a equipe do projeto ou, para trabalhos
menores, recorrer a um grupo de prestadores de servigos
mecanicos ou elétricos pré-qualificados. Os critérios de
selegdo habituais sdo adequados, mas considere realizar
uma analise detalhada do plano de comissionamento do
fornecedor.

Telhados

Utilize uma solicitagdo de proposta (RFP) com dois
envelopes ou uma ordem de servigo VOR para projetos
de telhados nos modelos “projeto-licitagdo-construgéo”
e “projeto com assisténcia”. Certifique-se de solicitar
relatérios de desempenho anterior relativos a telhados
existentes que sejam semelhantes em tipo e localizados
em um clima semelhante. Avalie também a garantia e as
exclusdes relativas as amostras, o plano de etapas e de
acesso, o plano de seguranca e a tabela de honordarios.

Servigos de limpeza e manutengao
Utilize um processo de solicitagédo de propostas (RFP)
com dois envelopes. Recomenda-se revisar (antes da
assinatura do contrato) a matriz de pessoal por zona e
turno, o plano de treinamento, a descrigao do processo
de garantia de qualidade, exemplos de relatérios de
inspecao, referéncias e o formulario de taxas.

FM Software (CMMS/IWMS/EAM)
Normalmente, utilize uma solicitagdo de proposta (RFP)
com demonstragdes programadas e um projeto-piloto ou
prova de conceito. Os documentos a serem apresentados
podem incluir uma tabela simples de conformidade

com os requisitos, um questionario de seguranga e a
abordagem do projeto. Consulte o relatério da IFMA
intitulado “Guia do Gestor de Instalagdes para a Aquisigao
de Tecnologia” para obter ferramentas, modelos e outras
informacdes praticas relacionadas a aquisi¢do de software
de gestdo de instalagdes.

Manutengao de elevadores e escadas
rolantes

Utilize uma solicitagdo de proposta (RFP) ou uma ordem
de servigo VOR para manutenc¢ao e modernizag@o

e entreviste o mecanico de rota e o supervisor. Sua
avaliagdo do desempenho do contrato poderia incluir

o tempo de operatividade e o histérico de retorno de
chamadas, o plano de alocagéo de pessoal e 0 mapa

de rotas, o plano de modernizagao e as estatisticas de
seguranga.

Manutencgao Geral e Reforma

Utilize uma solicitagdo de proposta (RFP) ou um

QBS (QBS) em uma abordagem de contratagdo com
empreiteiro ou gerente de obras com responsabilidade
pelo risco; muitas vezes, é vantajoso realizar entrevistas
com a equipe do projeto. E importante observar que
muitos projetos de manutengéao de elevadores e
escadas rolantes se encaixam perfeitamente em um
programa VOR.
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7.5 Modelo de analise de viabilidade BAIXE 0 DOCUMENTO DO WORD

MODELO DE ANALISE DE VIABILIDADE 7
Parte A &

PARTE A: RESUMO PARA DECISAO

Solicitagao (ldentifique a deciséo, o valar e o prazo.)

Por que agora (Qual é o custo de adiar a projeto?)

Visédo geral das opgdes (Resuma o escopo, o prazo até o primeiro beneficio e o custo recorrente de cada opgéo.)

Situagao atual Corregio pontual Solugao completa

Principais indicadores financeiros (Apresente uma perspectiva de 10 anos.)

ROI TIR VPL Prazo de retorno TCC Taxa de desconto

Trés principais riscos e planos de contingéncia

Risco

Probabilidade | Impacto Plano de
(1-5) (1-5) Responsavel Gatilho contingéncia

Marcos e KPIs

Periodo/Data Marco ou KPI Meta/Medida Frequéncia dos
Responsavel pelos | relatorios {Mensal /
dados Trimestral)

30 dias

60 dias

90 dias

Etc.

Panorama da linha de base e principais fatores
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Parte B

PARTE B: DADOS PARA O FLUXO DE CAIXA

Itens doano 0

Item Situacao atual
Projeto g engenharia

Correcéo pontual Solucao completa

Equipamentos/materiais

Treinamento e transferéncia de
responsabilidades

Transic8o operacional / Servicos tempordrios

Reserva para contingéncias

[Outros itens]

Itens de custo anual recorrente

Item Valor anual da opgao recomendada
Energia/senicos publicos

Méo de obra de manutengédo
preventiva

Pscas/materiais

Contratos de servico / suporte

[Outros itens]

Valor residual e taxa de desconto

Item Valor / Observagoes
Valor residuat no ano 10

Taxa de desconto utilizada pars o VPL

[Link para as premissas detalhadas,
com fonte, responsavel pelos dados &
data da titima atualizagéo]
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PartesCeD

PARTE C: REGISTRO DE RISCOS

Probabilidade
(1-5)

Plano de
Responsavel Gatilho contingéncia

Impacto
(1-5)

PARTE D: VISAO GERAL DA CONTRATAGCAO

Método (Comao o fornecedor serd selecionado?)

Critérios de selecéo e pesos

Critério Peso*
Custo / preco total

Abordagem técnica / questies relativas ao projeto
Entrevistas

Desempenho anterior [se aplicavel]

TOTAL= | 100%

*Atribua no maximo 35% a cada critério.

Principais datas e aprovagodes (Inclua as etapas de aprovagéo interna caso afetem o cranograma.)

Atividade Prazo
Finalizagéo do escopo
Divulgagéo da RFQ/RFP
Reunido prévia a apresentagio
das propostas

Apresentagéo das propostas
Avaliagbes finais das propostas
Entrevistas / demonstragéo
Data de adjudicagéo
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A&E (arquitetura e engenharia).
Servigos de projeto (prestados
por arquitetos e engenheiros), tais
como a elaboragao de plantas e
especificagdes e a coordenagao
entre as diferentes disciplinas.

Niveis de APPA. Padrdes de
qualidade de limpeza e manutengao
utilizados para definir metas de
limpeza (nivel 1 = limpeza impecavel
e organizada; nivel 5 = negligéncia e
desordem).

Registro de pressupostos.

Uma breve lista dos fatores que
determinam o modelo (taxas, custos
unitdrios, volumes), com indicagao
da fonte e da data, utilizada para
manter a transparéncia do modelo
financeiro.

Sistemas de automagao predial
(BAS, na sigla em inglés). Controla
uma plataforma (climatizagao,
iluminagao, alarmes) que automatiza
e otimiza os sistemas do edificio.

Linha de base/status quo (cendrio
de inagao). A situagdo atual, com
0s respectivos custos, que vocé
enfrentaria caso nenhuma medida
fosse tomada; utilizada como
referéncia para os beneficios.

Sele¢ao com a melhor relagao
custo-beneficio. Método de licitagdo
que avalia conjuntamente as
qualificagdes/abordagem e o prego
para selecionar a melhor proposta
em termos de valor global; ao prego
é atribuida uma ponderagé@o menor.

Lei Brooks. Lei dos EUA que exige a
selegdo com base nas qualificagdes
para servigos de arquitetura e
engenharia; determina que as

empresas sejam classificadas de
acordo com suas qualificagdes e

que a negociagao do prego ocorra
posteriormente).

Gastos de capital (CapEx).
Investimento Unico em ativos.

Alterar a ordem. Modificacao,
apos a adjudicacgao, do escopo, do
preco ou do cronograma (também
conhecida como “Variagdes” em
algumas jurisdicoes).

Gerente de obras com
responsabilidade financeira. Método
de entrega para gerenciamento de
obras; geralmente prevé um prego
maximo garantido.

Sistemas computadorizados de
gerenciamento de manutengao
(CMMS, na sigla em inglés).
Software que gerencia ordens
de servico, cronogramas de
manutencgao preventiva, pecas e
histérico de manutencao.

Custo do atraso. O valor em ddlares
perdido por periodo quando uma
decisdo é adiada. Custo mensal do
atraso = (beneficio anual liquido

+ 12) + reajuste mensal do custo

de capital (+ eventuais incentivos/
descontos mensais perdidos).

Mudanca de sistema. A transigao
planejada de um sistema antigo
para um novo, incluindo servigos
temporarios e suporte para manter
as operagoes.

Custo anual equivalente. Calculo do
custo médio anual; utilizado quando
as opgdes tém vidas Uteis diferentes,
permitindo uma comparagéo justa
entre elas.

EAM (gestao de ativos
corporativos). Software com
alcance mais amplo do que um
sistema informatizado de gestédo de
manutengao; gerencia todo o ciclo
de vida dos ativos, as atividades, o
estoque e, as vezes, o planejamento
de investimentos.

Ambiental, social e de governanca.
Areas de desempenho n3o financeiro
sobre as quais muitas organizagoes
prestam contas; os projetos de

FM costumam afetar os aspectos
ambientais (energia/emissoes) e
sociais (saude/seguranca).

Pesquisa de desempenho em
campo. Um questionario curto e
padronizado, preenchido por clientes
proprietarios sobre instalagdes reais
(idade, vazamentos, satisfagdo);
utilizado como evidéncia além dos
folhetos.

Solugao completa. Aborda o sistema
de forma holistica para garantir
resultados de longo prazo.

Governanga. Fungdes, poderes de
decisdo e frequéncia das revisdes
que orientam um projeto e verificam
os beneficios ap6s a aprovacao.

Entrega. Treinamento/
documentacgéo e transigéo da fase
de execugdo do projeto para a fase
operacional.

Taxa minima de rentabilidade.

Retorno minimo aceitavel (limite
de TIR/VPL) definido pela equipe
financeira para os investimentos.

TIR (taxa interna de retorno). A taxa
de desconto na qual o VPL de uma
opcgao é igual a zero; é vantajoso que
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ela seja superior a taxa minima de
rentabilidade.

Operar os sistemas de gestao
integrada do local de trabalho
(IWMS, na sigla em inglés).
Conjunto de softwares que
normalmente inclui planejamento
de espago, mudangas, imoveis,
manutenc¢ao e investimentos.

Indicadores-chave de desempenho
(KPIs). Pequeno conjunto de
indicadores que mostram se os
resultados foram alcangados

(por exemplo, % de tempo de
operagao, intensidade energética,
conformidade com as normas de
poluigdo atmosférica).

Prazo de entrega. Tempo entre o
pedido e a entrega; os longos prazos
de entrega dos equipamentos
aumentam o risco de atrasos no
cronograma.

Medicao e verificagao. Método para
calcular e verificar economias (por
exemplo, de energia) em relagéo a
uma linha de base documentada.

Marcos. Etapa ou entrega com
data especifica (equipamento
encomendado, comissionamento
concluido, etc.).

VPL (valor presente liquido). O
valor atual, em ddlares, de todas as
entradas e saidas futuras de caixa,
descontadas a taxa selecionada;
um VPL positivo representa um
acréscimo de valor.

OPEX (despesas operacionais).
Custos continuos com a operagao e
manutencgao dos ativos.

Periodo de retorno do investimento.

Tempo necessdrio para que o fluxo
de caixa liquido acumulado se torne
positivo.

Projeto-piloto/prova de conceito.
Teste em pequena escala para
validar a adequacao, a aceitagao

e os beneficios antes da
implantagao total; pratica comum na
implementagéo de software.

Manutengao preventiva.
Manutengao programada, realizada
de acordo com um cronograma para
evitar falhas.

Garantia de qualidade. Programa de
inspegdes e verificagdes utilizado
para avaliar a qualidade do servigo;
comum em contratos de limpeza.

QBS (selegdo com base em
qualificagbes). Método de

selecdo que classifica empresas

de arquitetura e engenharia
exclusivamente com base em suas
qualificagdes e negocia o prego com
a empresa melhor classificada; em
conformidade com a Lei Brooks.

Valor residual. Valor estimado de
um ativo no final do periodo de
analise (por exemplo, ano 10).

RFP (solicitagao de propostas).
Método de licitagcdo que avalia a
proposta técnica e as qualificagdes,
bem como o prego. Em uma
solicitagcdo de proposta (RFP) com
dois envelopes, as qualificagbes sédo
avaliadas antes (ou separadamente)
do prego.

RFQ (solicitagado de qualificagoes).
Método de licitagdo que avalia
apenas as qualificagdes;
frequentemente utilizado para
criar um grupo de candidatos pré-
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qualificados.

Registro de riscos (mini registro).
Compilagéo de todos os riscos
identificados, analisados e avaliados
no processo de avaliagéo de

riscos, incluindo informacgdes

sobre o registro de riscos, que
abrange dados sobre probabilidade,
consequéncias, medidas de controle
e responsaveis pelos riscos. (ISO
18788:2015 e IS0 22300:2025)

Fator desencadeador de risco.
Indicador antecipado de que

um risco esta se concretizando
(por exemplo, o atraso de quatro
semanas na data do teste na
fabrica).

ROI (retorno sobre o investimento).
Récio simples; calculado neste
documento como (beneficios totais
- custos totais) + custos totais ao
longo do periodo de analise.

Analise de cenarios. Compara
os resultados sob um pequeno
conjunto de conjuntos de
suposigoes especificos (por
exemplo, conservador, basico e
otimista).

Andlise de sensibilidade. Mostra
como os resultados (por exemplo,
o VPL) variam quando um fator

de influéncia muda de cada vez;
geralmente é visualizado por meio
de um grafico em forma de tornado.

Acordo de nivel de servigo.
Compromisso formal com uma meta
de desempenho (tempo de resposta,
tempo de disponibilidade, etc.).

Escopo do trabalho. Trabalho
definido cuja entrega é de
responsabilidade do fornecedor.



TERMOS, ABREVIACOES E DEFINICOES

Acordo de nivel de servigo.
Compromisso formal com uma meta
de desempenho (tempo de resposta,
tempo de disponibilidade, etc.).

Escopo do trabalho. Trabalho
definido cuja entrega é de
responsabilidade do fornecedor.

Modelo de garantia/exclusées
da garantia. O texto da garantia
apresentado junto a proposta; as
exclusdes limitam a cobertura
efetiva e sdo avaliadas quanto ao
valor.

Correcao direcionada. Aborda uma
parte do problema (substitui¢cdes
selecionadas ou escopo).

TCO (custo total de propriedade).
Custo total de propriedade e
operagao ao longo do horizonte
(CAPEX + OPEX + efeitos no final do
prazo menos valor residual).

Taxa de transferéncia. Volume

de trabalho ou producéo que

uma operagao pode gerar em um
determinado periodo; prioridade do
diretor de operagdes.

Tempo de atividade. Porcentagem do
tempo em que um sistema/elevador
esta disponivel e em funcionamento.

Fornecedor registrado (VOR)/equipe
de plantao. Lista de fornecedores
pré-qualificados utilizada para
adjudicar ordens de servico
recorrentes de forma rapida, de
acordo com regras definidas.

Tempo de ciclo da ordem de
servigo. Tempo médio entre a
criagdo da ordem de servico e sua
conclusao; indicador-chave de
desempenho comumente utilizado

na manutengao.

Por que agora? Uma frase que
transmita urgéncia, combinada com
o custo do atraso; usada na pagina A
do modelo.

Como defender a gestdo de instalagdes perante a alta diregédo
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