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TOPICOS DA
AULAS

Introducao;
Processo de estruturacao de uma concessao;

Aspectos técnicos exigidos.




Vantagens

INTRODUCAO

v Permitem alavancar projetos, ultrapassando as necessidades de

financiamento publico no curto prazo;
v Aplicam-se a projetos de interesse publico e em projetos nao lucrativos;
v Incentivam a inovagao e beneficiam do know-how do setor privado;

v A abordagem de ciclo de vida da infraestrutura ou do servico conduz a

menores custos globais;
v Beneficiam da competicao entre privados;

v Investimento privado em infraestrutura publica reverte para a entidade

publica no final do periodo de concessao.




Gargalos potenciais

INTRODUCAO

Elevado custo de capital;

Dificuldades de previsao de custos e receitas;
Lacunas contratuais;

Captura contratual pelo concessionario;
Utilizacao indevida ou desadequada;

Elevados custos de transacao;
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Falta de competicao.




Fatores criticos de sucesso

Estabilidade macroeconémica, legal e institucional;
INTRODUQAO Qualidade dos estudos realizados;

Precisao, rigor na partilha de riscos;

Suporte politico e envolvimento da comunidade;
Transparéncia;

Confianca, comunicacdao e comprometimento;
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Regulacao ¢ gestao de contrato eficazes.




Processo de estruturacdo de uma concessao

Objetivos a perseguir:

 Maximizacao do valor
acrescentado;

« Cumprimento dos objetivos do
projeto;

INTRODUCAO

Montagem « Sustentabilidade do projeto;

 Atratividade;
« Concorréncia;

Contratualizacao

 Transparéncia;
+ Equidade;

Execucio + Objetividade e eficacia do
processo de licitacao publica;

 Reducao da conflitualidade;

 Reducao dos custos de
entrada e transacao;

* Minimizacao dos riscos;

+ Partilha equilibrada de riscos;
* Reciprocidade contratual,;

+ Gestdo de contratos eficaz.




PROCESSO

< 3 a b meses >

< 2 a b meses > < 3 a b meses >




Estudos Técnicos

Plano Estratégico;
Estudo de Viabilidade;

Estudo de demanda;

Avaliacdo Custo/Beneficio;

Estudo do Comparador do Setor Publico e do
value for money do projeto;

e Estudos Técnicos;
e Avaliacao Ambiental.

[ Quem? ]
l >- Montagem, Contratualizacao e Execucao

==




Preparacao do Processo de Licitacao

< 3a12 meses >




Objeto e Prazo

Racionalidade

—

Atratividade
Sustentabilidade
Riscos

Documentos de Licitacao




dlila
v ’
Prazos: i

Prazo de vigéncia — associado a vida util dos

Definicao do objeto:
Extensao territorial (definicao
horizontal);

ativos;
Componentes (definicao . Prazos diferenciados (splitting) — quando a
vertical); vida util, rentabilidade e previsibilidade dos
Atividades (definicdo diferentes componentes € muito diversa, se
funcional). pode optar por prazos distintos para esses
componentes;

Mecanismos de prazo variavel - possibilita
uma partilha de riscos comerciais mais

equilibrada.
Testes essenciais:
Racionalidade do projeto
(custo/beneficio);
Comportal_oi.lidade dos encargos
(sustentabilidade orcamental e Riscos:

capacidade de pagamento dos
usuarios);

Adequabilidade do modelo
(comparador do setor publico ou
value for money).

Riscos repartidos entre as partes de acordo
com capacidade para a sua gestao e
mitigacao do custo econdmico da
assuncao do risco.



Prazo de vigéncia:
v Associado a vida util dos ativos;

v Fixado de forma a assegurar a rentabilidade do projeto para o parceiro
privado, mantendo os encargos do Estado a niveis comportaveis;

v' Devera ter em conta prazos de financiamento;

v' Devera ponderar ainda a previsibilidade de custos e receitas.

Mecanismos de prazo variavel:
v' Possibilita uma partilha de riscos comerciais mais equilibrada;

v' Para cumprir esse objetivo, deve ser assegurada a reciprocidade do
mMmecanismo;

v Exemplos de mecanismos: niveis acumulados de demanda, valor
atualizado de receitas ou niveis de retorno predeterminados.



Aspectos a ter em atencao:

v Dimensao: determinante da eficiéncia do modelo e da atratividade do
projeto;

v Especificidades dos componentes: ter em atencao eventual limitacao do
numero de fornecedores de alguns componentes;

v Riscos e periodos de retorno do investimento diferenciados;

v Interfaces horizontais ou verticais: potenciadoras de conflitos que
acarretam riscos para o Estado;

v Preparacao e apeténcia do mercado;

v Critérios de contabilidade publica.




Os mecanismos de remuneragao e incentivos:

Serem orientados para o cumprimento dos objetivos;
Serem tendencialmente reciprocos;

Possuirem proporcionalidade face a importancia das
situacodes;

Nao devem comprometer desnecessariamente a
sustentabilidade;

Serem de aplicacao clara e facil;
Preferencialmente, serem de aplicacao semi-automatica.

Modelo de Desempenho: Propriedades desejaveis:

Abrangéncia;

Requisitos - Alocabilidade;
funcionais Simplicidade;
¢ - Objetividade;

Eficacia;
Resultados Modelo de Remunera.gao - Bancabilidade.
. . do Parceiro
operacionais Desempenho

Privado




Racional do Modelo PPP - Value for Money

VfM
Ganho de Eficiéncia
para o Setor Publico

Custo
Total | = ___ I
I
Rlsc.:? e Custo de
Ineficiéncia Financiamento
Premio de
Risco
Custo
Base Custo
Base
Modelo PPP

tradicional



MONTAGEM

Fatores de Sucesso

Modelo de licitacao mais adequado ao projeto;

Modelo de licitacao que maximize a concorréncia e permita escolher o
melhor concorrente;

Modelo de licitacao cujo foco seja o ciclo de vida do projeto;
Reducao do custo de elaboragao das propostas;

Integracao de todas as fases do projeto, incluindo os deveres e obrigacdes e
papéis de todos os atores (e.g. da agéncia reguladora e do gestor do
contrato);

Precisao da necessidade de renegociar o contrato de PPP varias vezes
durante a sua execucao;

Consideracao de mecanismos de conflitos incluindo de conclusao
antecipada do contrato adequados, efetivos e proporcionais.



DOCUMENTOS

DE LICITACAO ?

Patente

Edital

~

ANnexos

A

Documentacgao
Informativa




Documentos de Licitagcao deverao:

DOCUMENT~OS v Tender para a simplificacao da documentacao exigida;
DE LICITAGAO v Dar espaco e valorizar o mérito da introducao de inovacgoes;
v Estimular uma concorréncia efetiva e uma negociacao competitiva;

v Definir com rigor o objeto e objetivos da parceria, com mecanismos de
Incentivo ao seu cumprimento;

v Ser claros na alocacao de riscos;

v Descrever com detalhe as regras de avaliacao de propostas;

Nao deverao:
v Importar indiscriminadamente as regras da contratacao tradicional,

v Especificar a forma de concretizacao do objeto, os recursos a alocar e os
processos produtivos.




PROCESSO DE
LICITAGAO

Edital: Regula a fase de contratualizacao e da execug¢ao contrato

Fases e regras da licitacao;

ldentificacao das entidades intervenientes;

Critérios de habilitacao de concorrentes;

Critério de selecao de propostas;

Conteudo minimo das propostas;

Organizacao e forma de apresentacao das propostas;
Ambito das negociacdes;

Definicao do Objeto e prazo da concessao;
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Enquadramento legal e normativo;




PROCESSO DE
LICITAGAO

Edital: Regula a fase de contratualizacao e da execucao contrato

v Obrigacdes e direitos de ambas as partes;
v' Alocacao de riscos;

v' Principios gerais relativos a qualidade e seguranca na concepcao,
construcao e exploracao;

Poderes de fiscalizacdao e acompanhamento do Estado;

Regras de apresentacao, revisao, apreciacao e aprovacao de projetos;
Mecanismos de remuneracao, de incentivos e de penalidades;
Regulacao da terminacao do contrato;

Mecanismos de reposi¢cao do equilibrio financeiro;
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Etc.




PROCESSO DE
LICITAGAO

Anexos (exemplos):

Modelo da proposta;

Minuta de garantia bancaria;

Modelos de mapas financeiros;

Modelos quadros curriculares;

Outros modelos para uniformizacao de propostas;

Metodologia de avaliacao detalhada

Minuta de contrato;

Requisitos de exploracao;

Requisitos técnicos para a concepgao, construcao e manutencao;
Requisitos de seguranca;

Declaracao de Impacte Ambiental,

Descricao dos processos de certificacao para entrada em servico.
Indicadores de Desempenho;

Governancga;
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etc.




Documentacao informativa (exemplos): Fornecida a titulo
informativo, ndo vincula nem responsabiliza nenhuma das partes

v Estudos Prévios;

PROCESSO DE
LICITAGAO

<

Estudos de Impacte Ambiental,;

Outros estudos de engenharia;

Cartografia, ortofotomapas e modelos digitais de terreno;
Prospecao geotécnica e outros trabalhos de campo;
Estudos de Operacao;

Estudos de Manutencao

Estudos socioecondmicos;

Analises de risco;

Estudos de demanda;
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Demais documentacao util para a preparacao de propostas.




'CONTRATUALIZACAO

Estruturacao do Processo de Licitagcao
Exemplo de procedimento

Negociagao

1

[
[

Avaliacao
(2° fase)

J
J

Preparacao documentos de licitacao;

Compilacao do patente;
Anuncio.

Pedidos esclarecimento;
Respostas esclarecimento;
Apresentacao propostas;

Ato publico;

Verificacao de admissibilidade;
Avaliacao propostas;

Negociacao;
Propostas finais (BAFO),

Avaliacao propostas;
Relatdrio preliminar;

Adjudicacao;

Relatdrio preliminar;
Audiéncia prévia;
Relatdrio final 1° fase
(short list);

Audiéncia prévia;
Relatorio final 2°
fase.

Fecho dos contratos conexos (closing);

Assinatura do contrato.



CONTRATUALIZACAO

Exemplo de op¢oes a ponderar:

Propostas ndo solicitadas / manifestacdo de interesse / didlogo
concorrencial;

Pré-qualificacao;

Admissao de propostas variantes;

Eliminar ou reduzir ambito das negociacoes;

Alteracao do numero de concorrentes a negociat;
Possibilitar o Financial Close apds assinatura do contrato.

Devem ser avaliadas, tendo presente objetivos como:
- Reducao do prazo de contratualizacao;
- Processo de selecao mais simples, objetivo e transparente;
- Maior estabilidade das propostas;
- Melhores condicdes de financiamento.

Podendo trazer vantagens e/ou inconvenientes, deverdo ser analisados
em funcao dos projetos especificos e das condicdes do mercado.



Proposta:
Representa o compromisso do parceiro privado;
Estabelece, quanto muito, condicdées minimas a respeitar;
Subordina-se sempre a toda a restante documentacao contratual,
Investimento que pode assumir grandes proporcoes;
Merecem, geralmente, mais tempo de maturacao do que o que é

comportavel disponibilizar em licitacao.

CONTRATUALIZACAO

Possiveis formas de mitigacao:
Publicitacao prévia da parceria;
Divulgacao internacional antecipada dos estudos desenvolvidos;
Simplificacao das exigéncias da licitacao no que respeita a proposta;
Criagcao de mecanismos de compensacao de concorrentes
preteridos com propostas meritorias.

Conteudo:
Deve focar-se nos principios gerais e evitar detalhe excessivo;

Apenas deve ser exigido o necessario para a avaliacao.



Fatores de Sucesso

- CONTRATUALIZAQAO o Boa governanca de todo o processo de contratualizacao (e.g. transparéncia,
equidade, ...

o Critérios de qualificacao (técnicos, financeiros e juridicos) adequados a
natureza do projeto;

o Critérios de avaliacao claros e objetivos;

o Critérios de avaliagao considerando a natureza do contrato de PPP (e nao
de empreitada) avaliando a prestacao durante a duragao do projeto;

o Pressupostos dos critérios de avaliagdao estandardizados de forma a
selecionar o melhor concorrente e nao o mais otimista.
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