
Aula 18 3 Gerenciamento das Aquisições
Desvendando o Gerenciamento de Aquisições: Seu Guia Essencial em Projetos de TI

Você já se viu em um projeto, seja ele pessoal ou profissional, e percebeu que precisava de algo que não tinha? 
Talvez um software específico, um serviço de consultoria, ou até mesmo um equipamento que sua equipe não 
possuía. Essa é a realidade de muitos projetos de TI: raramente temos todos os recursos e conhecimentos 
internamente. É nesse ponto que entra o Gerenciamento das Aquisições, uma área crucial que transforma a 
necessidade de "comprar de fora" em uma estratégia de sucesso para o projeto.

Imagine que você está construindo um aplicativo inovador. Sua equipe é excelente em programação, mas talvez 
não tenha expertise em design de interface de usuário (UI/UX) de ponta, ou não possua os servidores necessários 
para hospedar milhões de usuários. O que você faz? Tenta aprender tudo do zero e construir internamente, ou 
busca parceiros que já dominam essas áreas? Essa decisão, e todo o processo que a segue, é o coração do 
gerenciamento de aquisições.

Nesta aula, vamos mergulhar nos segredos de como tomar essas decisões estratégicas, desde o dilema 
fundamental de "fazer ou comprar" até a escolha do tipo de contrato ideal e a gestão contínua dos fornecedores. 
Ao final, você estará apto a identificar as melhores estratégias de aquisição para seus projetos, negociar contratos 
eficazes e gerenciar relacionamentos com fornecedores, garantindo que os recursos externos impulsionem o 
sucesso do seu projeto, e não se tornem um gargalo.

Nossa jornada começará com a análise da decisão "fazer ou comprar", passará pelos diferentes tipos de contratos 
que você pode usar, e culminará nas melhores práticas para conduzir e controlar as aquisições, sempre com um 
olhar nas tendências mais recentes, como a inteligência artificial e a gestão híbrida de projetos. Prepare-se para 
desvendar como transformar desafios externos em oportunidades estratégicas.



O Dilema Fundamental: Fazer ou Comprar? A 
Primeira Grande Decisão
Todo projeto, em algum momento, se depara com a questão dos recursos. Seja uma nova funcionalidade para um 
sistema, um serviço especializado de cibersegurança, ou até mesmo a infraestrutura de nuvem para hospedar uma 
aplicação, a pergunta é inevitável: devemos desenvolver isso internamente, usando nossa própria equipe e 
recursos, ou devemos buscar um fornecedor externo para nos ajudar? Essa é a essência da decisão "Fazer ou 
Comprar" (ou Make-or-Buy Decision), um dos primeiros e mais críticos passos no Gerenciamento das Aquisições.

Pense na sua própria casa. Se você precisa de uma nova estante, você pode decidir construí-la do zero (fazer), ou 
pode ir a uma loja e comprar uma pronta (comprar). Ambas as opções têm seus prós e contras. Construir pode ser 
mais barato se você já tiver as ferramentas e o conhecimento, além de permitir personalização total. Comprar é 
mais rápido, exige menos esforço inicial e vem com uma garantia, mas pode ser mais caro e menos exclusivo.

No contexto de projetos de TI, essa decisão é ainda mais complexa e estratégica. Ela não envolve apenas custo, 
mas também tempo, qualidade, risco, controle sobre a propriedade intelectual e o impacto na equipe interna. Uma 
escolha errada pode atrasar o projeto, estourar o orçamento ou comprometer a qualidade final. Por isso, essa 
análise exige uma avaliação cuidadosa e baseada em dados, e não apenas em intuição.

A decisão de fazer ou comprar é um ponto de virada que molda a arquitetura do seu projeto e a forma como você 
vai interagir com o mercado. Ela define se você vai expandir suas capacidades internas ou se vai depender de 
parceiros externos. E, como veremos, a tecnologia moderna, como a Inteligência Artificial e a Análise de Dados, 
está transformando a forma como essa decisão é tomada, tornando-a mais precisa e estratégica do que nunca.



Fatores Chave na Decisão Fazer ou 
Comprar: Pesando as Opções
A decisão de "fazer ou comprar" não é trivial e envolve a análise de múltiplos fatores que vão além do simples 
custo. Para um gerente de projetos, é como ser um estrategista, avaliando o tabuleiro antes de mover as peças. 
Cada fator tem seu peso e pode inclinar a balança para um lado ou para o outro, dependendo do contexto 
específico do seu projeto e da sua organização.

Custo
Não apenas o preço de compra 
ou salário da equipe. Inclua 
custos de treinamento, 
manutenção, licenças, 
infraestrutura e custo de 
oportunidade.

Tempo
Você tem tempo para 
desenvolver internamente, ou 
precisa de uma entrega mais 
rápida que um fornecedor 
especializado pode oferecer?

Expertise
Sua equipe possui o 
conhecimento e as habilidades 
necessárias para realizar a 
tarefa com a qualidade exigida?

A expertise e a capacidade interna são igualmente importantes. Sua equipe possui o conhecimento e as 
habilidades necessárias para realizar a tarefa com a qualidade exigida? Se não, o custo de adquirir essa expertise 
(treinamento, contratação) deve ser considerado. Além disso, pense no controle e na propriedade intelectual. Ao 
desenvolver internamente, você tem controle total sobre o processo e a propriedade da solução. Ao comprar, você 
pode ficar dependente do fornecedor e ter restrições de uso ou modificação.

Por fim, o risco é um fator preponderante. Desenvolver algo novo internamente pode envolver riscos de falha 
técnica, atrasos e estouro de orçamento. Comprar de um fornecedor pode trazer riscos de dependência, falha na 
entrega ou problemas de qualidade. A Análise de Dados (Data Analytics) pode ser uma aliada poderosa aqui, 
ajudando a prever riscos e a otimizar a alocação de recursos, fornecendo insights sobre o desempenho de 
fornecedores passados ou a viabilidade de desenvolver internamente.

Fator Chave Fazer (Interno) Comprar (Externo) Considerações

Custo Potencialmente menor 
(se houver capacidade)

Potencialmente maior 
(preço de mercado)

Incluir custos ocultos

Tempo Mais longo (curva de 
aprendizado)

Mais rápido 
(especialização)

Urgência do projeto

Expertise Requer capacitação Acesso imediato Disponibilidade interna

Controle Total sobre processo Compartilhado Propriedade intelectual

Risco Desenvolvimento, 
qualidade

Dependência, lock-in Tolerância organizacional



O Mundo dos Contratos: A Base de Qualquer 
Aquisição Bem-Sucedida
Uma vez que a decisão de "comprar" é tomada, o próximo passo crucial é formalizar essa aquisição. E a 
ferramenta para isso é o contrato. No gerenciamento de projetos, um contrato não é apenas um pedaço de papel 
assinado; ele é a espinha dorsal da relação entre o comprador e o fornecedor, definindo expectativas, 
responsabilidades, prazos e, claro, os termos financeiros. Ignorar a importância de um contrato bem elaborado é 
como construir um prédio sem alicerces: a estrutura pode desabar a qualquer momento.

Analogia Prática: Imagine que você está planejando uma viagem de férias. Você pode optar por um 
pacote turístico completo, com preço fechado e tudo incluído (similar a um contrato de preço fixo), ou 
pode preferir alugar um carro e pagar por quilômetro rodado e gasolina, além de se hospedar em hotéis 
que encontrar pelo caminho (mais parecido com um contrato de tempo e material).

A escolha do tipo de contrato é uma decisão estratégica que deve estar alinhada com a natureza do projeto, o nível 
de incerteza do escopo, a tolerância a risco da sua organização e a disponibilidade de informações sobre o 
trabalho a ser realizado. Não existe um tipo de contrato "melhor" em absoluto; existe o tipo de contrato mais 
adequado para cada situação. Um contrato bem escolhido pode mitigar riscos, incentivar o desempenho do 
fornecedor e garantir que o projeto receba o que precisa, no tempo certo e dentro do orçamento.

Nos próximos tópicos, vamos explorar os três tipos principais de contratos utilizados em projetos, entendendo 
suas características, vantagens e desvantagens. Compreender essas nuances é fundamental para qualquer 
gerente de projetos que busca otimizar suas aquisições e garantir a saúde financeira e operacional de seus 
empreendimentos.



Contratos de Preço Fixo: Certeza e Risco 
Compartilhado
Quando a clareza e a previsibilidade são as palavras de ordem em um projeto, os Contratos de Preço Fixo (FP) são 
a escolha mais comum. Como o próprio nome sugere, o preço total para o trabalho acordado é definido no início e 
permanece fixo, independentemente dos custos incorridos pelo fornecedor. Isso significa que o risco de custos 
adicionais recai principalmente sobre o fornecedor, que precisa gerenciar seus recursos de forma eficiente para 
não ter prejuízo.

Pense em comprar um carro novo. Você negocia um preço final com a concessionária, e esse preço não muda, 
mesmo que a montadora tenha tido um custo de produção maior do que o esperado. Você sabe exatamente 
quanto vai pagar. Da mesma forma, em um projeto de TI, se você contrata uma empresa para desenvolver um 
sistema com requisitos bem definidos por um valor X, esse valor X é o que você pagará, desde que o escopo não 
mude.

Preço Fixo (FP)
O tipo mais básico. O preço é 
fixo e ponto final. Ideal para 
escopos muito bem definidos e 
estáveis.

Preço Fixo com Preço de 
Incentivo (FPIF)
Permite ajustes no preço final 
com base no desempenho do 
fornecedor em relação a 
métricas predefinidas (custo, 
prazo, qualidade).

Preço Fixo com Ajuste 
de Preço Econômico 
(FP-EPA)
Utilizado em contratos de longo 
prazo, onde o preço pode ser 
ajustado com base em 
condições econômicas 
predefinidas.

A grande vantagem para o comprador é a previsibilidade orçamentária. Para o fornecedor, o incentivo é a 
eficiência: quanto mais eficiente ele for, maior sua margem de lucro. No entanto, se o escopo não for bem definido, 
o fornecedor pode tentar cortar custos, comprometendo a qualidade, ou o comprador pode ter dificuldades em 
solicitar mudanças sem incorrer em custos adicionais significativos.



Contratos de Custos Reembolsáveis: 
Flexibilidade e Transparência
Em projetos onde o escopo é incerto, a inovação é alta ou os requisitos podem mudar significativamente ao longo 
do tempo, os Contratos de Custos Reembolsáveis (CR) oferecem a flexibilidade necessária. Nesses contratos, o 
comprador reembolsa o fornecedor pelos custos diretos e indiretos incorridos na execução do trabalho, além de 
pagar uma taxa ou lucro. O risco de custo é, em grande parte, do comprador, pois ele arca com os custos reais do 
projeto.

Imagine que você está contratando um cientista para uma pesquisa inovadora. É impossível prever exatamente 
quanto tempo e quais materiais serão necessários. Você concorda em pagar por todas as despesas comprovadas 
(salários, equipamentos, reagentes) e, além disso, uma taxa fixa ou um percentual sobre os custos como lucro para 
o pesquisador. Você está investindo na exploração e aceitando a incerteza dos custos.

Custo Mais Taxa Fixa 
(CPFF)
O fornecedor é reembolsado 
pelos custos permitidos, mais 
uma taxa fixa que não muda, 
independentemente do custo 
final do projeto.

Custo Mais Taxa de 
Incentivo (CPIF)
O fornecedor é reembolsado 
pelos custos, e a taxa é ajustada 
com base no desempenho em 
relação a métricas predefinidas.

Custo Mais Taxa de 
Prêmio (CPAF)
O fornecedor é reembolsado 
pelos custos, e a taxa de prêmio 
é determinada subjetivamente 
pelo comprador.

A principal vantagem para o comprador é a flexibilidade para mudar o escopo e a garantia de que o fornecedor não 
cortará custos em detrimento da qualidade. Para o fornecedor, há menos risco financeiro. No entanto, o comprador 
precisa ter um sistema robusto de auditoria e controle para garantir que os custos apresentados são legítimos e 
razoáveis.



Contratos de Tempo e Material (T&M): O 
Equilíbrio Híbrido
Os Contratos de Tempo e Material (T&M - Time and Material) são uma espécie de híbrido entre os contratos de 
Preço Fixo e os de Custos Reembolsáveis. Eles são frequentemente usados quando o escopo do trabalho não pode 
ser totalmente definido no início, mas o comprador não quer assumir todo o risco de custo de um contrato de 
custos reembolsáveis. Nesses contratos, o comprador paga ao fornecedor por hora de trabalho (tempo) e pelos 
materiais utilizados, geralmente com uma taxa de lucro embutida nas taxas horárias ou nos preços dos materiais.

Imagine que você precisa de um encanador para um problema de vazamento. Você não sabe exatamente o que 
será necessário, mas o encanador cobra por hora de trabalho e pelos materiais que usar. Você tem uma ideia do 
custo por hora, mas o custo total só será conhecido após o trabalho concluído. Essa é a essência de um contrato 
T&M.

Cenários Ideais para T&M

Contratação de consultores ou desenvolvedores 
por tempo determinado

Projetos com escopo evolutivo ou ágil

Manutenção e suporte

Vantagens e Cuidados

Vantagens: Flexibilidade para ajustar escopo e 
duração conforme necessidades evoluem.

Cuidados: Risco de estouro de orçamento. Comum 
estabelecer teto de gastos (cap).

A Gestão Híbrida de Projetos se beneficia muito dos contratos T&M, pois eles se alinham bem com a natureza 
iterativa e adaptativa das metodologias ágeis, permitindo que as equipes se ajustem rapidamente às mudanças 
sem a necessidade de renegociações contratuais complexas a cada iteração.



Escolhendo o Contrato Certo: Uma Decisão 
Estratégica
Compreender os diferentes tipos de contratos é apenas o primeiro passo. O verdadeiro desafio é saber qual deles 
aplicar em cada situação. A escolha do contrato certo é uma decisão estratégica que pode determinar o sucesso 
ou o fracasso de uma aquisição e, por extensão, do projeto como um todo. Não há uma fórmula mágica, mas sim 
uma análise cuidadosa de diversos fatores.

01

Avalie a Clareza do Escopo
Se os requisitos são extremamente bem definidos e 
estáveis, um contrato de Preço Fixo oferece maior 
previsibilidade.

02

Considere a Incerteza
Se o escopo é incerto ou inovador, contratos de Custos 
Reembolsáveis ou T&M oferecem flexibilidade.

03

Analise a Tolerância a Risco
Quanto risco de custo e prazo sua organização está 
disposta a assumir?

04

Verifique Recursos de Monitoramento
Contratos de custos reembolsáveis exigem mais 
supervisão e controle.

Tipo de Contrato Clareza do 
Escopo

Risco para o 
Comprador

Risco para o 
Fornecedor

Melhor 
Cenário

Preço Fixo (FP) Alta Baixo Alto Requisitos 
bem 
definidos

Custos Reembolsáveis 
(CR)

Baixa/Média Alto Baixo P&D, 
projetos 
inovadores

Tempo e Material 
(T&M)

Média Médio Médio Escopo 
evolutivo, 
consultoria



Conduzindo as Aquisições: Do Planejamento 
à Seleção do Fornecedor
Com a decisão de "comprar" tomada e o tipo de contrato ideal em mente, o próximo passo é colocar o plano em 
ação. A fase de Conduzir as Aquisições é onde o projeto interage ativamente com o mercado para obter 
propostas, selecionar o fornecedor mais adequado e, finalmente, assinar o contrato. É um processo que exige 
rigor, transparência e uma comunicação eficaz.

Imagine que você está contratando um novo membro para sua equipe de TI. Primeiro, você define o perfil da vaga 
e o que espera do candidato (o escopo). Depois, você divulga a vaga, recebe currículos e realiza entrevistas. Por 
fim, você seleciona o melhor candidato e faz uma proposta de emprego. O processo de aquisição de bens e 
serviços segue uma lógica muito similar.

Planejamento das 
Aquisições
Documentação detalhada dos 
requisitos, criação do plano de 
gerenciamento e definição dos 
critérios de seleção.

Solicitação de Propostas
Divulgação da necessidade 
através de RFP, RFQ ou IFB para 
receber propostas detalhadas do 
mercado.

Seleção de Fontes
Avaliação cuidadosa das 
propostas com base em critérios 
predefinidos para identificar o 
melhor valor.

Inovação Tecnológica: A Inteligência Artificial (IA) e a Automação estão revolucionando a seleção de 
fontes, permitindo análise rápida de grandes volumes de propostas, identificação de padrões e predição 
de desempenho de fornecedores com base em dados históricos.

A condução eficaz das aquisições garante que o projeto obtenha os recursos certos, no momento certo, com a 
qualidade esperada e dentro do orçamento. É a ponte entre a necessidade do projeto e a capacidade do mercado.



Controlando as Aquisições: Garantindo o 
Sucesso Contínuo
Assinar um contrato com um fornecedor é apenas o começo da jornada. A fase de Controlar as Aquisições é tão 
crítica quanto as anteriores, pois é nela que o projeto garante que o trabalho contratado está sendo executado 
conforme o planejado, que os termos do contrato estão sendo cumpridos e que quaisquer problemas ou mudanças 
são gerenciados de forma eficaz. É a gestão ativa do relacionamento com o fornecedor.

Pense em um contrato de aluguel de um apartamento. Você não apenas assina o contrato e esquece. Você 
monitora se o aluguel está sendo pago, se as regras do condomínio estão sendo seguidas, se a manutenção 
necessária está sendo feita. Se algo muda (você quer sublocar, ou o proprietário quer vender), há um processo 
para gerenciar essas alterações. O mesmo se aplica aos contratos de projetos.

Administração do 
Contrato
Gestão diária do contrato: 
monitorar desempenho, garantir 
entregas no prazo e qualidade, 
processar pagamentos e resolver 
disputas.

Gerenciamento de 
Mudanças
Processo formal para alterações 
no escopo contratado, avaliando 
impactos em custo, prazo e 
qualidade.

Encerramento do Contrato
Finalização formal: verificação de 
entregas, quitação de 
pagamentos, liberação de 
garantias e documentação de 
lições aprendidas.

A Análise de Dados (Data Analytics) desempenha um papel crescente no controle das aquisições. Ferramentas de 
Business Intelligence podem monitorar o desempenho do fornecedor em tempo real, identificar desvios, prever 
riscos de atraso ou estouro de orçamento e fornecer insights para otimizar futuras aquisições. A Automação 
também pode agilizar tarefas como o processamento de faturas e a geração de relatórios de desempenho.



Desafios e Boas Práticas em Aquisições de 
TI
O gerenciamento de aquisições em projetos de TI, embora fundamental, não está isento de desafios. A natureza 
dinâmica da tecnologia, a complexidade dos sistemas e a velocidade das mudanças podem transformar uma 
aquisição bem-intencionada em um pesadelo se não for bem gerenciada. Reconhecer esses desafios é o primeiro 
passo para superá-los e implementar boas práticas.

Principais Desafios

Definição do escopo: Requisitos difíceis de 
articular levam a "escopo flutuante"

Vendor lock-in: Dependência excessiva de um 
único fornecedor

Qualidade das entregas: Garantir padrões de 
segurança e desempenho

Propriedade intelectual: Definir direitos sobre 
código e soluções

Boas Práticas Essenciais

SOW detalhado: Statement of Work claro e 
inequívoco

Gestão ativa: Comunicação regular e 
monitoramento contínuo

Contratos flexíveis: Para escopos incertos, use 
T&M ou CPIF

Due diligence: Pesquise histórico e capacidade do 
fornecedor

Definição Clara do Escopo (SOW)
Invista tempo na elaboração de um SOW detalhado 
e inequívoco. Quanto mais claro o que será 
entregue, menores as chances de mal-entendidos 
e disputas.

Gestão Ativa do Fornecedor
Não basta assinar o contrato e esperar. Mantenha 
comunicação regular, realize reuniões de 
acompanhamento e monitore o desempenho.

Contratos Flexíveis para Escopos 
Incertos
Para projetos ágeis ou com escopo evolutivo, 
considere contratos T&M ou CPIF. A Gestão 
Híbrida se beneficia de contratos adaptáveis.

Cláusulas de Saída e Propriedade 
Intelectual
Inclua cláusulas que facilitem a transição para 
outro fornecedor e definam claramente a posse da 
propriedade intelectual.



Tendências e o Futuro das Aquisições em 
Projetos de TI
O cenário das aquisições em projetos de TI está em constante evolução, impulsionado por avanços tecnológicos e 
novas metodologias de trabalho. Para o gerente de projetos moderno, estar ciente dessas tendências não é apenas 
uma vantagem, mas uma necessidade para se manter competitivo e otimizar os resultados.

Inteligência Artificial e Automação
A IA pode analisar dados históricos de 
fornecedores para prever desempenho, 
identificar riscos e sugerir os melhores tipos de 
contrato. Chatbots e RPA lidam com tarefas 
repetitivas como triagem de propostas.

Análise de Dados Avançada
Capacidade de processar grandes volumes de 
dados de desempenho, custos e qualidade 
permite decisões mais informadas e baseadas 
em evidências para seleção e gestão de 
fornecedores.

Gestão Híbrida e Contratos Ágeis
Surgem "contratos ágeis" mais flexíveis, 
focados em valor e menos em escopo fixo, 
permitindo adaptação rápida sem 
renegociações constantes.

Sustentabilidade e ESG
Empresas buscam fornecedores com 
compromisso ético, ambiental e social, 
refletindo preocupação crescente com o 
impacto global dos projetos.

Além disso, a Sustentabilidade e Responsabilidade Social Corporativa (ESG) estão ganhando espaço nas 
decisões de aquisição. As empresas estão cada vez mais buscando fornecedores que demonstrem compromisso 
com práticas éticas, ambientais e sociais, refletindo uma preocupação crescente com o impacto global dos 
projetos. O futuro das aquisições é mais inteligente, mais adaptável e mais consciente.



Consolidação e Próximos Passos
Chegamos ao fim de nossa jornada pelo Gerenciamento das Aquisições em projetos de TI. Vimos que esta área vai 
muito além de simplesmente "comprar coisas". É uma disciplina estratégica que envolve a análise cuidadosa da 
decisão "fazer ou comprar", a escolha inteligente do tipo de contrato mais adequado (seja ele de Preço Fixo, 
Custos Reembolsáveis ou Tempo e Material), e a gestão proativa do relacionamento com os fornecedores, desde a 
solicitação de propostas até o encerramento formal do contrato.

Compreendemos que a clareza do escopo, a tolerância a risco e a capacidade de monitoramento são fatores 
cruciais na escolha do contrato. E, mais importante, exploramos como as tendências atuais, como a Inteligência 
Artificial, a Análise de Dados e a Gestão Híbrida de Projetos, estão moldando o futuro das aquisições, tornando-as 
mais eficientes, preditivas e alinhadas com a realidade dinâmica do mercado de TI.

Em prática: Lembre-se de que cada aquisição é uma oportunidade de agregar valor ao seu projeto. Invista 
tempo no planejamento, escolha o contrato que melhor se adapta à sua realidade e mantenha uma 
comunicação transparente e um monitoramento constante com seus fornecedores. A gestão eficaz das 
aquisições pode ser o diferencial entre um projeto que cumpre seus objetivos e um que enfrenta desafios 
desnecessários.

Decisão Fazer ou Comprar
Análise estratégica considerando 
custo, tempo, expertise, controle 

e risco

Escolha do Contrato
Seleção do tipo mais adequado 
baseada na clareza do escopo e 
tolerância a risco

Condução das Aquisições
Planejamento, solicitação de 
propostas e seleção do 
fornecedor ideal

Controle das Aquisições
Gestão ativa do relacionamento e 

monitoramento contínuo do 
desempenho



Autoavaliação
1 (Nível Fácil) Qual das seguintes 

opções representa a decisão 
fundamental que um gerente de 
projetos deve tomar ao considerar a 
obtenção de um recurso ou serviço 
para o projeto?
a) Contratar ou demitir?
b) Fazer ou comprar?
c) Alugar ou emprestar?
d) Iniciar ou encerrar?

2 (Nível Médio) Um projeto de 
desenvolvimento de software com 
requisitos altamente incertos e que se 
espera que evoluam ao longo do 
tempo seria mais adequado para qual 
tipo de contrato?
a) Contrato de Preço Fixo (FP)
b) Contrato de Preço Fixo com Preço de 
Incentivo (FPIF)
c) Contrato de Custos Reembolsáveis (CR)
d) Contrato de Preço Fixo com Ajuste de Preço 
Econômico (FP-EPA)

3 (Nível Difícil) Em um cenário de 
Gerenciamento Híbrido de Projetos, 
onde a equipe adota metodologias 
ágeis para o desenvolvimento de um 
novo módulo de IA, qual tipo de 
contrato seria mais alinhado?
a) Contrato de Preço Fixo, pois oferece a maior 
previsibilidade.
b) Contrato de Custos Reembolsáveis, pois o 
risco de custo é transferido para o fornecedor.
c) Contrato de Tempo e Material (T&M), pois 
permite flexibilidade para pagar pelo esforço 
contínuo.
d) Contrato de Preço Fixo com Preço de 
Incentivo, pois incentiva entrega rápida.

4 (Nível Concurso) Qual a principal 
vantagem de se elaborar um 
Statement of Work (SOW) detalhado 
antes de solicitar propostas?
a) Reduzir a necessidade de monitoramento do 
fornecedor.
b) Garantir que o fornecedor aceite o menor 
preço possível.
c) Minimizar mal-entendidos e disputas 
contratuais ao definir claramente as entregas.
d) Transferir todo o risco para o fornecedor, 
independentemente do tipo de contrato.

Questão Discursiva

5. Explique como a Inteligência Artificial (IA) e a Análise de Dados (Data Analytics) podem otimizar o 
processo de condução e controle das aquisições em projetos de TI, citando pelo menos duas aplicações 
práticas para cada tecnologia.



Gabarito

1
Resposta: b)

Fazer ou comprar é a 
decisão fundamental

2
Resposta: c)

Custos Reembolsáveis 
para escopo incerto

3
Resposta: c)

T&M para metodologias 
ágeis

4
Resposta: c)

SOW detalhado minimiza 
disputas

Resposta Sugerida para a Questão Discursiva:

A IA e a Análise de Dados podem revolucionar as aquisições. Na condução: a IA pode otimizar a seleção de 
fornecedores analisando dados históricos de desempenho e risco, e a Análise de Dados pode identificar 
padrões em propostas para prever a aderência ao orçamento. No controle: a IA pode automatizar o 
monitoramento de contratos, alertando sobre desvios de cronograma ou custo, enquanto a Análise de Dados 
pode fornecer dashboards em tempo real sobre o desempenho dos fornecedores, permitindo decisões 
proativas e baseadas em evidências.



Recursos e Próximos Passos

Próxima Aula

Aula 19 3 Encerramento Formal do Projeto ou Fase. Prepare-se para aprender como finalizar um projeto 
de forma organizada e eficaz, garantindo que todas as pontas soltas sejam amarradas e as lições 
aprendidas sejam documentadas.

PMBOK® Guide
Para aprofundar nos processos 
e ferramentas do 
gerenciamento de projetos e 
suas melhores práticas.

Artigos sobre Contratos 
Ágeis
Para entender as nuances 
contratuais em ambientes de 
desenvolvimento ágil e gestão 
híbrida.

Relatórios de 
Tendências em TI
Gartner, Forrester e outras 
fontes para se manter 
atualizado sobre inovações em 
aquisições e tecnologias.

NOTA IMPORTANTE: As informações regulatórias/legais/técnicas desta aula estão atualizadas até 2025. Consulte 
sempre fontes oficiais para verificar alterações.


