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RESUMO

Os sistemas de controlo interno assumem extrema importancia numa empresa, uma vez
que, falhas nos mesmos podem resultar em riscos na consecu¢do dos objetivos. Os
sistemas de controlo interno correspondem ao conjunto de procedimentos desenvolvidos
pela gestdo com o objetivo de proporcionar seguranga no posicionamento estratégico da
empresa.

Este projeto insere-se no ambito do Mestrado em Auditoria Empresarial e Publica e tem
como objetivo a sistematizacdo de um processo de auditoria através de um estudo de caso.
Para a realizagéo deste projeto foram feitas entrevistas e pesquisa documental, junto do
Departamento Financeiro, Departamento Logistico/ Expedicdo, Departamento de
Qualidade e o Departamento de Processos. O estudo de caso abrange, assim, uma
descricdo de toda a atividade desenvolvida pela empresa, nomeadamente, uma descrigdo
dos procedimentos de controlo interno no ciclo das vendas e dividas a receber, na empresa

selecionada.

Palavras-chave: auditoria; empresa; controlo interno; estudo de caso.



ABSTRACT

Internal control systems are extremely important in a company, since failures in them can
result in risks in achieving objectives. Internal control systems correspond to the set of
procedures developed by management with the objective of providing security in the
strategic positioning of the company. This project is part of the Master in Business and
Public Auditing and aims to systematize an audit process through a case study. In order
to carry out this project, interviews and documentary research were carried out with the
Finance Department. The case study thus covers a description of the entire activity
carried out by the company, namely, a description of the internal control procedures in
the sales cycle and receivables, in the selected company.

Keywords: audit; company; internal control; case study.
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Introducao

Na sociedade atual e nos dias de hoje, nos quais a mudanca é constante e a
competitividade de mercado é cada vez maior, emerge como consequéncia disso a
necessidade de dar respostas aos novos desafios gerados pela competitividade e
igualmente garantir a continuidade do fluxo das operagdes assegurando a fiabilidade das
operacdes.

Assim, quando as empresas ttm o controlo interno a funcionar de forma adequada,
conseguem obter de forma mais precisa as informagdes necessarias para uma boa gestéao,
garantindo e assegurando a prossecucao de objetivos e a manutencdo de habitos e rotinas
favoraveis ao desempenho das mesmas.

Como tal, um adequado controlo interno é fundamental para o funcionamento das
empresas, auxiliando na gestdo de acordo com as politicas tracadas.

No ambito do Mestrado em Auditoria Empresarial e Publica foi elaborada o presente
projeto de mestrado, intitulado Controlo Interno no Ciclo das Vendas e Dividas a
Receber, com objetivo de verificar se o estudado se aplica a empresa em estudo. Serdo
abordados os conceitos associados ao processo de controlo interno, assim como, 0s
objetivos e principios do controlo interno. Serdo também abordados os principais fatores
que influenciam o processo de controlo interno, assim como, as limitacdes e os modelos
de controlo interno. Posteriormente, abordar-se-a o papel do controlo interno no ciclo das
vendas e dividas a receber e descrever-se-a aquilo que sdo os processos de auditoria.

O ultimo capitulo do projeto correspondera ao estudo de caso de auditoria dos processos
de controlo interno a uma empresa com sede no distrito de Coimbra, que se dedica a
fabricacdo e comercializacdo de sofas e colchGes. Esta apresenta uma estrutura
organizacional bem definida, munida de processos que visam a melhor gestdo da
organizacdo. Realizar-se-4 uma andlise das componentes de Controlo Interno, como
ambiente de controlo, avaliacdo e gestdo de risco, procedimentos de controlo, avaliacdo
de informacdo e comunicacgédo e atividades de monitorizacdo e, posterior, apreciagdo

critica do processo de venda.
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1 Enquadramento tedrico — Controlo Interno

1.1 Conceitos de controlo interno

Neste primeiro ponto sera abordado o tema controlo interno. Sabe-se que os objetivos de
cada organizacdo cada vez podem ficar mais comprometido devido a vérios fatores como
a ocorréncia de eventos que podem p6r em causa 0 ambiente de controlo existente, riscos
ndo identificados, entre outras situacGes. Para que 0os mesmos sejam alcancados o
processo de definicdo deve ser o mais rigoroso possivel e devidamente suportado. O
sucesso da sua consecucao passa pela implementacdo de um adequado e eficiente Sistema

de Controlo Interno (SCI), sustentado em normativos e procedimentos.

E importante ressalvar que a primeira foi apresentada em 1934 pelo organismo American
Institute of Certified Public Accountants (AICPA), que indica que “o controlo interno
compreende o plano da empresa e todos os métodos e medidas adotados para salvaguarda
dos ativos, verifica a exactiddo e a fiabilidade dos seus dados contabilisticos, promove a

eficacia operacional e encoraja a adesdo as politicas de gestdo definidas”.

Em 1992, o Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway Commission
(COSO) define controlo interno como “um processo conduzido pelo conselho de
administracdo, pela administracdo e pelo corpo de empregados de uma organizacdo, com
a finalidade de possibilitar uma garantia razoavel quanto a realizacdo dos objetivos nas
seguintes categorias: - Eficacia e eficiéncia das transacdes; - Fiabilidade das

demonstracgdes financeiras; - Conformidade com leis e regulamentos.”

Segundo Morais e Martins (2013), controlo interno “¢ qualquer a¢do empreendida pela
gestdo, pelo conselho e outras empresas para aperfeicoar a gestdo do risco e melhorar a
possibilidade do alcance dos objetivos e metas da empresa. A gestdo planeia, organiza e
dirige o desempenho de agdes suficientes para assegurar com razoabilidade que os

objetivos e metas sejam alcangados.”

Pinheiro (2008), que o controlo é eficaz quando a Administracdo assume a direcdo dos
sistemas, por forma a assegurar a consecuc¢do dos objetivos e metas delineadas para a

organizacao.

Indcio (1992), refere que o conceito de Cl com maior aceitagdo € o constante no
documento do COSO (Comittee of Sponsoring Organizations of the Traedway

Comission) ao qual faz uma traducdo propria:
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“ O CI € um processo concebido, implementado, € mantido pela geréncia/ administragao
e por outro pessoal, para proporcionar seguranca razoavel da consecucdo dos objetivos
da empresa com respeito a:

e Fiabilidade do relato financeiro;
e Eficiéncia e eficacia nas operacoes;
e Conformidade com leis e regulamentos aplicaveis”.

Em suma, o proposito de controlo interno € visto como um meio para atingir o fim, vai
depender de todas as pessoas que exer¢cam fungdes numa empresa, quer isto dizer, que so
podemos falar em controlo interno se existirem organizacgdes e garantia razoavel (sabe-se
qgue nunca se consegue eliminar por completo todos os riscos apesar de uma boa

implementacdo do sistema de controlo, apenas consegue-se mitigar os existentes).

1.2 Objetivos de controlo interno

Segundo o IIA (2009), os objetivos do controlo interno garantem a integridade e
confianca de toda a informacao, a salvaguarda dos ativos, a conformidade com politicas,
procedimentos, planos, regulamentos e leis, a realizacdo de objetivos operacionais
estabelecidos e uma aplicacéo eficiente e econdmica dos recursos.

Para uma organizacao ser ou manter-se competitiva no mercado precisa de sustentar ou

definir processos eficazes de gestdo e controlo de risco.

Costa (2014) afirma que nenhuma organizacao, apesar da sua dimenséo, consegue exercer
a sua atividade operacional sem que haja, por mais antigo que seja, um Sistema de
Controlo Interno (SCI).

Esse sistema, ird ser adaptado, mais sofisticado e complexo, a medida que a organizacao
for crescendo, permitindo assim que um controlo simples dos meios financeiros liquidos
passara a ser aplicavel ndo so para as transagdes de compra e venda como para todas as

transacdes em geral.

De acordo com Canaverde (2018), qualquer empresa, independentemente da sua
dimensdo e complexidade organizacional, possui um sistema de controlo interno
implementado, quer implicita ou explicitamente, pois um apropriado sistema de controlo

interno configura-se atualmente como uma vantagem competitiva perante a concorréncia.
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Em suma, o objetivo principal passa por reforcar e melhorar a eficacia e eficiéncia na
utilizacdo de recursos, salvaguarda de ativos, verificagcdo da fiabilidade e fidedignidade
da informacéo, bem como o cumprimento de leis e normas contabilisticas e promogéo da
eficacia operacional”, ou seja, o controlo interno tem como finalidade primordial garantir
0 uso de “boas praticas de gestdo, procedimentos e cumprimento de politicas

estabelecidas pela gestdo segundo Canaverde, 2018.

1.3 Principios e fatores que influenciam o controlo interno

E da responsabilidade da administracio a implementacdo de todos os mecanismos e

sistemas de controlo, os principais responsaveis pelo processo.

O SCI a implementar deve ter em conta as caracteristicas, gerais ou especificas, do
ambiente em que esta inserida, é de conhecimento geral que cada organiza¢do possui um

ambiente préprio e o SCI tem que ser ajustado a tal.

Segundo Morais e Martins (2013), hd que destacar trés aspectos criticos do controlo
interno que sdo a base para a organizagdo possuir um bom ambiente geral: a integridade,

os valores éticos e a competéncia das pessoas.

Ainda assim, ha requisitos que influenciam o clima do controlo interno dentro da

organizacgao, como:
= A filosofia de gestdo, os planos e objetivos estarem bem definidos;

= Existir uma estrutura solida, baseada numa adequada segregacao de funces, de

forma a facilitar o fluxo da informacao;

= Existir procedimentos efetivos e documentados, como por exemplo, o controlo
das transacGes diarias e a forma de assumir riscos, tal como, reacdes a falhas de

controlo ou fraudes;

= Qs sistemas de autorizacdo e registo, definirem os limites de autoridade e

responsabilidade;

= A organizagdo recrutar com base na competéncia e honestidade, tal como na

definicdo de tarefas adequadas, na supervisao e formacéo;

= Existir supervisdo que questione os responsaveis pelos planos e resultados;
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= Garantir a integridade e divulgacdo dos valores éticos e cddigo de conduta,

penalizando comportamentos nele ndo enquadrados;

= Existir metas realisticas alvo de incentivos, tal como pressbes para atuages

menos corretas ou desonestas;

= Estarem previstas avaliagdes formais e uma politica de remuneracdo associada ao

processo de avaliag&o.

Para Marcal e Marques (2011), a forma de obter consisténcia no controlo interno passa

pelos seguintes conceitos:

= Segregacao de funcGes — de forma a obter uma diminuicdo de irregularidades e
erros, a mesma pessoa ndo devera ter e exercer atividades coincidentes. Na
impossibilidade de segregacdo de funcdes, deverdo ser implementados outros
niveis de controlo, tais como a determinacdo e rotacdo de funcdes e
responsabilidades, implementacdo de sistemas de informacdo, medidas de

supervisdo, pagamentos aprovados, cria¢do de fundo fixo de caixa, entre outros;

= Controlo operacional — tem por base a verificacdo e analise de todas as transa¢Ges
realizadas, com a exigéncia de que esse controlo seja efetuado por individuos

diferentes dos que realizaram essas mesmas transacoes;

= Definicdo da Autoridade/Responsabilidade — tem como objetivo definir os niveis
de autoridade e responsabilidade dentro de todas as transacdes, para que todos 0s

intervenientes saibam a quem e como esta dirigida certa funcao;

= Competéncia do Pessoal — todas as func6es deverdo ser atribuidas a colaboradores

competentes e qualificados para as exercer;

» Registo de dados — devera ser assegurado o cumprimento de regras contabilisticas,
tal como os documentos justificativos de todas as transagdes, procurando assim
dinamizar e assegurar a ligacdo entre os diversos departamentos e promover um

acesso a informac&o simples e réapido.

No entanto, ha que ressalvar os varios tipos de controlos que existem, como se pode ver

na tabela 1.

Fonte: Adaptado de Canaverde (2018,).
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Tipo Controlo

Objetivo

Exemplos

Preventivos

Impedir a ocorréncia de factos
indesejaveis. Séo controlos
executados antes da ocorréncia de
determinados factos, impedindo
assim a ocorréncia de factos

-Obrigar a duas assinaturas em todos o0s
pagamentos; -Obter lista de fornecedores
aprovados; -Confrontar faturas com guias de
rececdo antes de autorizar o pagamento; e —
Adotar um sistema de vigilancia de controlo de

indesejaveis se processem. —| entradas na organizacao.
Controlos a priori.
Detetivos Detetar ou  corrigir  factos| -Elaborar reconciliacdes
indesejaveis que ja tenham| bancarias;
ocorrido. — Controlos a posteriori. | -Efetuar conciliaces de extratos
de contas com terceiros;
-Efetivar contagens fisicas;
-Observar a distribuicdo de
salarios  numa  base  de
amostragem,
Diretivos ou Provocar ou encorajar a ocorréncia -A administracdo, para criar uma boa imagem

orientadores

de um facto desejavel. Procura
produzir efeitos positivos,
defendem que boas orientagdes
previnem que mas acontegam.

local, d& indicagbes aos dirigentes para
contratarem mé&o-de-obra local; -Estabelecer
determinados requisitos para o recrutamento
de pessoal; -Criar regulamento interno na
empresa; -Criar  instrugcbes para  0S
documentos em circulagdo na empresa.

Corretivos

Retificar problemas identificados.

-Relatérios de artigos obsoletos; -Relatérios
de atrasos de cobranca de dividas; -Relatérios
de atrasos de pagamentos a fornecedores e
outros credores; -Relatérios de cheques do
pessoal, ndo descontados; e — Lista de
reclamagdes dos clientes.

Compensatorios

Compensar eventuais fraquezas de
controlo  noutras  &reas  dad
organizagéo.

-Os totais de vendas por produto registados
por area comercial podem ser cruzados com o
total de créditos das vendas na contabilidade;
-O total dos salarios processados pelo
departamento do pessoal pode ser cruzado
com o total dos créditos feitos & seguranca
social pela contabilidade; e —os valores das
entradas registadas pelo armazém podem ser
cruzados com a contabilidade através da

cnncilinein da canta da camnreac

1.4 Limitagdes do controlo interno

Tabela 1. Tipos de controlo

Voltamos a relembrar que o controlo interno n&o elimina os riscos, apenas 0s minimiza

ou reduz, portanto, um SCI pode apresentar falhas.

Segundo Costa (2017), o facto de existir e ser ativo um bom SCI ndo quer dizer que a

empresa esteja completamente imune de varias situacdes como erros, irregularidades,

fraudes entre outras.

Na realidade existem fatores que limitam o controlo interno, nomeadamente:
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N&o interesse por parte do 6rgao de gestdo na manutencao de um bom sistema de
controlo — o 6rgdo de gestdo ndo se sente motivado a implementar um bom SCI
ja que ndo tem intencdo que seja atingido um dos objetivos do mesmo, confianca

e integridade de formacéo;

Relacdo custo/beneficio — E importante ter em atencdo se o custo para a
implementacdo do SCI seré superior ao beneficio esperado. Por vezes, poderao

existir vantagens em correr o risco da ndo implementagéo;

Erros humanos, conluio e fraudes — Apesar de uma boa implementacdo do SCI,
as pessoas que trabalham na empresa precisam de ser competentes e moralmente
integras para evitar a falha do mesmo. Ja o conluio é mais dificil de detetar,

principalmente quando ocorre em partes superiores hierarquicas da empresa;

TransagOes pouco usuais — A implementacdo do SCI por norma é prever
transacgdes correntes, e, por isso muitas vezes escapam as transagdes pouco usuais

como por exemplo a venda de sucata;

Utilizagdo da informéatica — Com a possibilidade de acesso direto aos dados é
preciso ter em consideracéo este fator aquando a implementacdo do SCI, visto que
a sabotagem de programas e 0 acesso ilegitimo a dados informaticos sdo dos

crimes que tém vindo aumentar.

Por outro lado, Inécio (2014) afirma que o Cl apenas consegue alcancar uma segurancga

razoavel e ndo uma seguranca absoluta. Esta situacdo deve-se a um conjunto de factores,

como:

Fatores econémicos;
Fatores humanos;
Fatores tecnoldgicos; e

Fatores de mutabilidade.

Estas limitacdes impedem que o 6rgdo de gestdo tenha absoluta seguranca da realizacao

dos objetivos da empresa, embora estas sejam inerentes, a gestao deve estar ciente delas,

selecionar e desenvolver os controlos na organizagdo para minimizar as mesmas. SO 0

facto de haver um sistema implementado de controlo interno ndo equivale gque este seja

infalivel e efetivamente concretizado, uma vez que um sistema de controlo interno nao

pode simplesmente ser criado e deixar-se atuar, ou seja, tem de haver uma persistente
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manutencdo e monitorizacdo, sendo da responsabilidade do érgdo de gestdo criar,
acompanhar e monitorizar um sistema de controlo interno e ter consciéncia das suas

limitacdes.

1.5 Modelos do controlo interno

Ao longo dos anos, deparamo-nos com aparecimento de varios modelos e conceitos
associados ao controlo interno com o objetivo de melhoria do mesmo. Destacando-se:

1.5.1 Modelo do COSO

COSO, é um acronimo de Commitee of Sponsoring of the Treadway Commission, que
consiste numa organizagdo norte-americana privada fundada em 1985 que se dedica a

desenvolver e a estudar diretrizes para 0s executivos das organizagdes seguirem.
Assim, Controlo Interno:

= E um processo. Trata-se de um instrumento para atingir uma finalidade;

= Levado a cabo por pessoas. Levado a cabo por 6rgdos de gestdo, gestores de topo,
gestores intermédios, restante pessoal;

= Fornece Seguranca. A seguranca ndo € absoluta mas, pelo menos, consegue
minimizar certas incertezas;

= Centrado na realizagéo de objetivos. Facilita a prossecuc¢do dos objetivos. Devem

ser 0s mais hierarquizados possiveis.

Infarmatizn &
Conimun calioh

R T
Gt ol et et i’
V X 5 :
Fisk Easssament Information & Communication

Cartrol Environment Monltoring Activities

Figura 1 — Cubos do COSO: 1992 e 2017
Fonte: COSO 2017
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Em 1992 o0 COSO veio substituir o COSO I, publicado em 2017, que define um conjunto

de principios que simplificam e harmonizam a aplicacdo nas vérias organiza¢es do

controlo interno como se pode ver na tabela seguinte.

Componentes

Principios do controlo interno

Ambiente

Controlo

de

1° A organizagao possui um compromisso com a integridade e com os

valores éticos.

2° O 0rgéo de gestdo atua de uma forma independente, supervisionando

0 desenvolvimento e o desempenho do controlo interno.

3° Os gestores, supervisionados pelo érgdo de gestdo, criam estruturas,
canais de comunicacdo e delegam autoridade e responsabilidade, em

sintonia com os objetivos da gestéo.

4° A organizagdo demonstra um compromisso para atrair, formar e reter
pessoas competentes que estdo em sintonia com os objetivos da

organizacéo.

5° A organizag&o responsabiliza os individuos pelo incumprimento das
suas responsabilidades no controlo interno e pelo incumprimento dos

objetivos da organizacao

Avaliacao

Risco

do

6° Os objetivos da organizacao estdo expostos com clareza, permitindo
a identificacéo e a avaliacéo de riscos relacionados com esses objetivos.

7° A organizacdo identifica os riscos para a concretizacdo dos seus
objetivos, analisando-os como base para determinar como estes devem

ser geridos.

8° A organizagdo tem em atengdo os riscos de fraude na avaliagdo dos

riscos de ndo atingir os seus objetivos.

9° A organizacéo identifica e avalia as mudangas que podem ter impacto
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Atividade de

Controlo

10° A organizagéo seleciona e desenvolve atividades de controlo que
contribuem para a atenuacdo dos riscos, reduzindo-os a niveis

aceitaveis, com o proposito de realizar 0s seus objetivos.

11° A organizagao seleciona e desenvolve atividades de controlo sobre
0s meios tecnoldgicos que utiliza para apoiar a concretizagcdo dos

objetivos.

12° A organizacdo implementa atividades de controlo atraves de

politicas que estabelecem o que é esperado e de procedimentos para

~rnlnnar anm ar3n ncenc nnliticac

Informacdo e

comunicacao

13° A organizacgdo obtém, ou gera, e utiliza informacdes relevantes e de
qualidade para apoiar o funcionamento das outras componentes do

controlo interno.

14° A organizagdo comunica as informagdes, incluindo os objetivos e
as responsabilidades pelo controlo interno, necessarias para apoiar 0

funcionamento das outras componentes do controlo interno.

15° A organizagdo comunica com empresas externas assuntos que

afetam o funcionamento das outras componentes do controlo interno.

Monitorizagdo

16° A organizagdo seleciona, desenvolve e executa avaliagbes em
agregado e/ou em separado para apurar se as componentes do controlo

interno estdo presentes e em funcionamento.

17° A organizagdo avalia e comunica, em tempo Uutil, as lacunas
detetadas no controlo interno as partes responsaveis por encetar,

compreendendo o0s gestores e 0 6rgdo de gestdo, as medidas corretivas.

Tabela 2. Principios do controlo interno — Referencial COSO 2013

Fonte: Adaptado de Canaverde (2018).

Para alem do referencial COSO, o Internal Control — Integrated Framework (2013) é

também um manual para a dire¢do/administracdo, ou seja, para os elementos da empresa

que detém a responsabilidade de instituir a relevancia acerca como estes encaram o

controlo interno e os standards de conduta desejados, sendo esta uma caracteristica que

possibilita que o controlo interno possa garantir disciplina, estrutura e processo. Por
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outras palavras, relaciona-se diretamente com a cultura organizacional (Canaverde,
2018).

Assim, no ambito do seu objeto de estudo, em setembro de 1992 0 COSO publicou o cujo
dito relatdrio intitulado de ICIF, ou seja, Internal Control — Integrated Framework. Por
sua vez, ocorreu uma alteragdo em 2013 a estrutura definida em 1992 devido a estrutura
na data em questdo ter cerca de 20 anos, a complexidade dos negdcios se ter alterado, a
introdugdo de novas tecnologias, etc. Assim sendo, em 15 de dezembro de 2014, este

modelo de 1992 € descontinuado e entra em vigor o de 2013.

O COSO considera que as componentes, 0s objetivos e a estrutura organizacional estdo

relacionados e interligados entre si, em todas as dimensoes.

1.5.2 Controlo interno nas leis de SOX, COBIT e BASILEIA

Segundo Morais e Martins (2013), a Lei SOX surge como resposta do governo americano
para reforcar a confianca dos investidores ap6s a ocorréncia de varios escandalos
financeiros, esta lei é aplicavel a todas as empresas com titulos cotados na bolsa dos

valores dos Estados Unidos da América.

Sendo esta lei potenciadora do Corporate Governance, as obrigacoes e responsabilidades
decorrentes da mesma sdo mais explicitas, mais acompanhadas, penalizando as empresas

incumpridoras com multas elevadas, tendo um cariz preventivo, mas também pro-ativo.

No tempo da dependéncia eletronica dos negécios e da tecnologia, da complexidade e
riscos de negdcios, cada vez mais as empresas precisam demonstrar controlos mais

eficientes e com maior nivel de seguranca, por essa mesma razao surge o COBIT.

O COBIT tem uma estrutura semelhante ao COSO embora mais centrado em ambientes

tecnoldgicos.
Requisitos de Negocios

Pessoas

Informacéo

Dominios

Aplicagoes

vs\\\
%/)

Processos

Atividades
0% © é"

Procesos de Ti

Figura 2 — Cubo do COBIT
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Fonte: Frameworks de T1 x Colaborae

Como se pode ver na figura 2, este esta estruturado em 3 dimensdes entre si:

» Recursos Tecnologias de Informac&o (T1) — engloba todos 0s recursos necessarios
para o controlo e gestdo dos recursos Tl de uma empresa, quer seja pessoas,

infraestruturas, informacéo e aplicacdes;

» Processos Tl — inclui 3 segmentos: dominios (planeamento e organizacao,
aquisicdo e implementacdo, entrega e suporte e supervisao), processos (cada
dominio abarca um conjunto de processos de modo a garantir a completa gestdo

das TI) e atividades (acOes necessarias para atingir resultados quantificaveis).

» Requisitos do negécio — eficacia, eficiéncia, confidencialidade, integridade,

disponibilidade, cumprimento e fidedignidade.

1.6 Notas conclusivas

O sucesso de uma empresa passa pelos sistemas de gestao, isto €, pela implementacgéo de
um SCI eficiente, adaptado e adequado. O SCI permite que uma empresa se mantenha

competitiva, potenciando a estratégia empresarial e o seu posicionada no mercado.

Existem diversos modelos e sistemas de gestdo que o aplicam, contudo, a existéncia e
implementacdo de um SCI de qualidade, ndo garante que a empresa ndo seja afetada por

fatores que o limitam.
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2 Controlo interno no ciclo das vendas e dividas a receber

2.1 Controlo interno e a area das vendas e dividas a receber

Segundo the Institute of Internal Auditors (11A, 2013), os controlos definem-se como uma
qualquer agcdo tomada pela gestdo ou qualquer outra parte para a gestéo do risco e ampliar
a possibilidade dos objetivos determinados e as metas poderem ser alcancadas. A gestdo
planeia, organiza e dirige o desempenho de agdes que permitam dar uma suficiente

garantia para que os objetivos e metas possam ser alcangados.

Os objetivos do controlo interno, ainda em conformidade com o 1A (2009), sdo: garantir
a integridade e a confianca de toda a informacdo, a salvaguarda dos ativos, a
concretizacdo dos objetivos operacionais que foram delineados, a conformidade com as
politicas, procedimentos, planos, regulamentos e leis, bem como o uso eficaz e econémico
dos recursos. Uma organizacao precisa de preservar e estabelecer processos eficientes de
gestdo e de controlo de risco se pretender ser ou conservar-se competitiva. Neste sentido,
um processo de controlo ajuda a organizacdo a conseguir os objetivos definidos e a gerir
0s riscos, sendo de grande importancia que todos os colaboradores tenham consciéncia
de quais os objetivos que se pretende alcangar.

Por sua vez, the Committee of Sponsoring Organizations of the Treadway Commission
(COSO), refere que o controlo interno se configura como um processo de
responsabilidade do Conselho de Administracdo, da gestdo executiva ou de outras pessoas
que integram a organizacao, estabelecido para proporcionar uma razoavel garantia no que
se refere a obtencdo dos determinados objetivos da organizacéo: (i) eficacia e eficiéncia
das operacdes; (ii) fiabilidade do relato financeiro; (iii) cumprimento das leis e

regulamentos aplicaveis.

Ainda neste ambito, importa fazer referéncia a Morais e Martins (2013), segundo os quais,
numa organizagdo, o clima de controlo interno pode sofrer influéncia de varios fatores,
como, por exemplo: a filosofia de gestdo da organizacdo, planos e objetivos bem
definidos; se ha uma estrutura sélida, fundamentada numa apropriada segregacdo de
funcbes, como meio de facilitar o fluxo da informacdo; se existem procedimentos efetivos
e documentados, sendo exemplos, o controlo das operacgdes diarias e a maneira de assumir
riscos, nomeadamente, reagdes a falhas de controlo ou fraudes; os sistemas de autoriza¢ao
e registo, que definem os limites da autoridade e da responsabilidade; se a organizagéo

recruta tendo por base a competéncia e a honestidade, bem como tendo por base a
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definicdo de tarefas adequadas, na supervisdo e formacdo; se existe supervisdo que
questione os responsaveis pelos planos e resultados; se ha a garantia da integridade e da
divulgacdo dos valores éticos e dos codigo de conduta, penalizando comportamentos nele
ndo enquadrados; se ha metas realisticas alvo de incentivos; se estdo previstas avaliaces

formais e uma politica de remuneracao associada ao processo de avaliagéo.

Inécio (2014), refere que o ciclo de vendas, prestacfes de servicos e dividas a receber
deve incluir todas as operacOes de venda de mercadorias e produtos acabados, as
prestacOes de servicos e todas as dividas resultantes destas operac6es. O principal objetivo
é o0 adequado reconhecimento das vendas, quer isto dizer, que, todas as vendas devem ser
reconhecidas no periodo a que respeitam. A venda deve ser garantida a clientes com fortes
possibilidades de pagamento em tempo util.

De uma forma geral, o controlo interno consiste num “processo transversal a todos os
processos da organizacgdo, cujo desenvolvimento tem que ser devidamente evidenciado,
realizado por pessoas, oferecendo uma confianca razodvel e direcionado para a
consecucdo dos objetivos” (Correia, 2014). Ainda em conformidade com a mesma autora,
“as organizacdes desenvolvem a sua atividade inserida no ambiente geral e especifico, no
qual se pretendem afirmar de uma forma sustentada”. Por conseguinte, deve impor-sSe a
implementacdo de um apropriado sistema de controlo interno, que possibilite a
concretizagao de “todo um processo continuo para a mitigagdo de riscos, acompanhado

do desenvolvimento de diversas atividades de gestdo para o efeito” (Correia, 2014).

Numa organizacao, a area de vendas é primordial e prioritaria, uma vez que consiste na
base da entrada de fluxos financeiros, torna-se numa area suscetivel quando existe fraude,
podendo ser de natureza interna ou externa. No seio da organizagao, “por envolver vendas
a crédito, o registo e recebimento poderéa ser efetuado de forma incorreta, tal como em
recebimentos de clientes feitos em numerario. Externo a empresa, poderdo ser feitos
contratos ou encomendas de clientes que geram beneficio ilicito ao comprador, ou mesmo

a quem vende.

De acordo com o autor Azevedo (2015) quando é efetuada uma venda, por exemplo, a
crédito, a realizacdo da venda n&o é sinénimo do recebimento efetivo, ou seja, da entrada
de dinheiro. Assim sendo, persiste a necessidade de se criarem processos e procedimentos
que possibilitem controlar todo o tipo de recebimentos e em tempo Util. Quanto maior o

namero de tipos de pagamentos disponibilizados aos clientes, maior sera o nimero de
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respostas que a empresa tera que apresentar, o que implica a presenca e cumprimento de
um sistema de controlo interno que seja integrado e competente, que possa seguir, por
exemplo, o modelo do COSO, e que possibilite dar resposta as necessidades do negdcio.

Neste sentido, Azevedo (2015) refere que ha determinados pontos particulares que tém
de ser respeitados e cumpridos nesta area, sendo 0s mesmos muito importantes,

designadamente:

- Na aprovacdo de encomendas e faturas deverd estar definida a politica adotada pela
empresa quanto a vendas a crédito, isto €, mencionar o cliente, a encomenda, quantidade,

preco, descri¢do, o plafond atribuido e as condi¢Ges de pagamento para cada cliente;

- Todas as faturas e notas de crédito deverdo ser elaboradas por pessoas independentes
das que registam as encomendas e efectuam os registos contabilisticos;

- Em todos os creditos emitidos devera ser verificado o seu fundamento (devolucdes,
reclamacdes, documentos de suporte) de forma a comprovar os precos, sendo o
colaborador responsavel pela emissdo dos mesmos diferente do colaborador que efetua a
verificagdo e fiscalmente obrigatorio;

- Devera ser efetuada uma andlise regular ao mapa de antiguidade de saldos;

Por regra, todas as organizagdes com fins lucrativos tém nas vendas a sua principal fonte
de receita. Segundo Silva e Silva (2010), “a venda é um contrato entre duas empresas,
que consiste na tramitacdo onerosa de bens ou da prestacdo de servicos em que uma das
partes, o vendedor, se obriga a entregar uma coisa, ou a prestar um servico, a outra parte,

o comprador, mediante pagamento.”

A maior parte das organizagdes esta inserida neste setor e, por sua vez, relaciona-se com

as transacOes de venda, prestacOes de servicos e a posterior cobranca.

Como a principal fonte de rendimentos de uma organizacdo é a area das vendas e
consequentemente a origem da entrada dos fluxos financeiros, esta acarreta um risco
prioritario. Pode-se associar o risco de fraude devido aos inputs de origem externa, como
as encomendas ou contratos com os clientes, ou de origem interna, como vendas a pronto,
manuseamento de numerario, e vendas a crédito, o seu registo pode ser feito de forma

incorreta.

Segundo Hall (2004), uma vez definido o ciclo de receita, as suas funcdes, referentes aos

clientes, podem incluir: a celebracdo do contrato; procedimentos de anélise e respetiva
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aceitacdo; controlo de crédito; a prestacdo do servico; atualizacdo dos dados; faturagéo;
andlise das vendas e perspetivas de evolugdo; contas a receber; provisdes para créditos a
potenciais clientes de cobranga duvidosa e recebimentos.

O ciclo abrange, pelo menos, 0s seguintes processos: vendas, concessao de credito,
faturacdo e contas a receber. Para os referidos processos terdo que existir fluxos de
comunicacéo eficientes, contribuindo, assim, para que todos os servicos prestados sejam

faturados e recebidos.

A realizacdo de uma venda nao significa o seu recebimento, pelo que é necessario
acompanhar todo o processo e implementar atividades de controlo para que 0 mesmo seja

efetivo.

No ciclo de vendas e contas a receber, os auditores t€ém de dar particular “atengdo ao
reconhecimento do rédito e & mensuragao das contas a receber” (César, 2017). O risco
principal nesta area refere-se a correlacdo entre os rendimentos e 0s gastos, destacando
alguns dos principais fatores de riscos proprios como “a pressdo para sobrevalorizar
rendimentos (contabilizar vendas ndo existentes, antecipar vendas...), o grande numero
de transacOes, as transacdes entre partes relacionadas e as eventuais alteracdes no
processo de venda” (César, 2017). De acordo com a mesma autora, 0 processo de venda
inicia com a sua anuicdo, que deve estar sempre corretamente documentada, “desde a sua
origem até a aprovacao pelas seccdes de vendas e de crédito”, ou seja, a encomenda do
cliente pode chegar a empresa por diversas formas (e-mail, fax, telefone...)”, no entanto,
deve haver sempre uma comprovacdo escrita da mesma. Apos ter sido rececionada a
encomenda, a mesma “deve ser aprovada pela sec¢do de vendas, que analisa a existéncia,
ou ndo, em armazém dos artigos e das quantidades encomendadas, e pela seccdo de

crédito que analisa situacdes de concessdo de crédito.

2.2 Objetivos de auditoria relacionados com a area das vendas

A auditoria, segundo Santos (2019), consiste num “exame independente, objetivo ¢
eficiente de um conjunto de DemonstragOes Financeiras de uma empresa, juntamente com
toda a prova de suporte necessaria, sendo conduzida com a intengdo de exprimir uma
opinido formada e fidedigna, através de um relatdrio escrito, sobre se as mesmas
apresentam apropriadamente a posi¢do financeira e 0 progresso da empresa de acordo

com as normas geralmente aceites”.
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Quando abordado o tema auditoria para a area das vendas, sabe-se que ndo é mais de que

uma revisao de todo o processo de vendas da empresa.

Uma auditoria de vendas avalia a eficacia de todos os aspetos do processo de vendas e
ajuda as empresas a determinar se ou ndao os seus métodos sdo rentaveis e benéficos na
geracdo de receitas. Quer o ambiente externo como o ambiente interno influencia o
processo da mesma, o ambiente externo esté direcionado ao tamanho do mercado em que
a empresa comercializa seus produtos, a solicitacdo do mercado para esse produto, e as
tendéncias de crescimento nessa area, 0 ambiente interno esta direcionado a cultura da
prépria empresa, incluindo as formas em que a equipa de vendas interage uns com 0s

outros e da natureza das suas relagdes com os seus gestores.

Ainda assim, segundo Almeida (2019), os objetivos da auditoria relacionada com esta
area estdo direcionados para a obtencdo de prova suficiente e apropriada sobre cada
assercao subjacente as demonstracdes financeiras, como: verificar se os saldos do balanco
estdo de acordo com os saldos do balancete; determinar se os saldos das contas que
integram esta area representam dividas legitimas e direitos da empresa, com origem em
transacdes de venda, prestacGes de servicos e outras atividades da empresa e se estdo
corretamente valorizados; efetuar o levantamento do sistema de controlo interno, verificar
se é adequado e esta a ser implementado eficazmente; verificar se as contas estdo
adequadamente valorizadas e classificadas; verificar se as demonstragdes financeiras
evidenciam todos os rendimentos derivados de vendas e de prestacdes de servigos, bem
como eventuais juros cobrados pelas dividas a receber; verificar se os rendimentos e 0s
gastos contabilizados e relacionados com &rea respeitam ao periodo objeto de exame e
estéo relacionados entre si; verificar o adequado corte de transacdes; testar a valorizagdo
das transacGes em moeda estrangeira e se as dividas a receber em moeda estrangeira
vigentes a data de encerramento foram atualizadas ao respetivo cadmbio; testar se as
imparidades para as dividas a receber estdo de acordo com os riscos estimados pela
empresa, tendo por base critérios objetivos: experiencia passada, volume de vendas,
conjuntura, etc. (...); verificar se as faturas de vendas sdo auténticas, cumprem os
requisitos legais relativamente a sua apresentacdo e foram autorizadas e contabilizadas
no periodo correspondente; verificar se as vendas, prestacOes de servigos e dividas a
receber estdo corretamente apresentadas nas demonstracoes financeiras, atendendo a sua
natureza e vencimentos; e verificar a adequada apresentagéo e divulgacdo das vendas,

prestacdo de servigos e das dividas a receber.
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Assim, depreende-se que uma auditoria de vendas consiste numa revisdo de todo o
processo de vendas de uma empresa, desde o uso de varios tipos especificos de software,
equipa, até as estratégias de gestdo. Esse tipo de auditoria difere da auditoria financeira,
onde uma empresa avalia 0s seus custos operacionais no que se refere as suas receitas de
vendas. Uma auditoria de vendas, por sua vez, avalia a eficiéncia de todos os aspetos do
processo de vendas e auxilia as empresas a verificar se 0s seus métodos s&o econdémicos
e/ou benéficos na criagdo de receita. H4 empresas que optam por efetuar este processo,
muitas vezes, com a ajuda de software de auditoria especializado, outras optam por um

consultor externo para realizar objetivamente a avaliacao.

Em suma, o objetivo geral de uma auditoria de vendas é a melhoria do desempenho global
de vendas em relacdo a expectativa da administracdo e do aumento da previsibilidade dos
resultados. A auditoria interna tem por finalidade ajudar na gestdo do desempenho
eficiente das suas responsabilidades, tendo como foco a avaliacdo da adequacdo e
eficiéncia do sistema de controlo interno da organizacdo (Branddo, 2015). Ainda em
consonancia com a mesma autora, quaisquer ferramentas de gestdo disponiveis as
empresas que tém como objetivo a otimizacdo do uso dos seus recursos, diminuir ou
suprimir as lacunas e os desperdicios assumem-se como ferramentas muito Uteis e, se bem
usadas, demarcam a distingdo entre a continuidade das mesmas ou o seu répido
desaparecimento. Por conseguinte, o controlo interno configura-se como um efeito do
crescimento das empresas. A sua relevancia, a semelhanca da auditoria interna, tem
aumentado com a globalizacdo dos mercados e com o alargamento da concorréncia entre
as empresas, tendo-as obrigado a otimizar e a aperfeicoar 0s seus processos de gestdo,

para poderem sobreviver as exigéncias, cada vez significativas, dos mercados.

2.3 Procedimentos
2.3.1 ldentificacdo da classe de transac6es

Como ja referido no topico acima e segundo Arens et all (2014), o objetivo global na
auditoria das vendas e cobrancgas é avaliar se 0 saldo das contas afetadas por ciclo é

apresentado de forma imparcial, de acordo com as normas do relato financeiro.

Apesar de existirem diferencas nos titulos das contas no setor de servigos, comércio e

industria os fundamentos sdo 0s mesmos.

18



Controlo Interno no ciclo das vendas e dividas a receber: estudo de caso

Neste tdpico, ira abordar-se cinco classes de transacdes que estdo incluidas no ciclo de

vendas e cobranca:
I.  Vendas;
Il.  Recebimentos de dinheiro;
I1l.  Devolucdes e descontos sobre as vendas;
IV.  Eliminacdo das contas de cobranga duvidosa;
V.  Estimativa das dividas de cobran¢a duvidosa.

A expressao ciclo de vendas remete para 0 tempo ou para 0 processo gque tem lugar entre
0 momento em que sdo dados os primeiros passos, no sentido de se procurarem clientes
para a venda de um produto, e a altura em que a venda é efetuada (Waters, 2011). Esta
designagé@o tem um significado mais amplo que o de processo de vendas pois, se o ciclo
engloba o processo das vendas, a verdade é que engloba também o tempo despendido
para que este processo possa ser realizado, sendo de especial relevancia notar que
diferentes empresas podem ter um ciclo de maior ou menor duragéo. O ciclo de vendas
consiste no tempo médio de vendas de um produto ou servico, compreendendo Varias

etapas que vao desde o primeiro contacto do cliente com a empresa até ao pos-venda.

Outro aspeto importante é o de que um ciclo de vendas bem planeado permite que a
empresa organize as suas atividades de maneira a que as suas vendas sejam concretizadas
com o maximo de rapidez possivel, podendo esta, assim, aproveitar todas as
possibilidades de lucro (Lodato, 2006). De acordo com 0 mesmo autor, o ciclo de vendas
e cobranca, igualmente conhecido como ciclo de receitas, contas a receber e recebimentos
(RRR), é constituido por varias classes de transa¢des. As classes de transagdes de vendas
e recebimentos sdo os lancamentos do didrio tipico que debitam contas a receber e crédito

de receita de vendas, debitando dinheiro e contas de crédito a receber.
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Figura 3 — Fases de um ciclo de vendas

Fonte: Elaboracgao propria
2.3.2 Aprovagio da venda

Antes de tudo, 0 mais importante € definir a quem se vende. Geralmente, existem dois
canais de vendas, diretamente ao publico ou através de encomendas de clientes.
Quando se refere a venda ao publico a Gnica preocupacao € o controlo dos recebimentos,
ja quando se refere a venda através de encomenda de clientes deve-se ter regras mais
exigentes de forma a ter o maximo de garantia possivel de que efectivamente vao ser
recebidas.
A chegada das encomendas pode ser feito por varios meios, fax, telefone, email ou
vendedores. Apesar que se a encomenda for feita por telefone, é exigido que faca chegar
a nota de encomenda através dos outros meios mencionados. Quando chegada a nota de
encomenda ao departamento das vendas, estes devem verificar a disponibilidade da
mercadoria para satisfazer a encomenda e articular com o departamento financeiro sobre
as condicdes de pagamento do cliente.
Na andlise ao cliente pode-se estar perante duas situa¢fes: um cliente novo ou um cliente
ja existente.
Segundo Inacio (2014), se for um cliente existente deve-se verificar:

= Qual o limite de crédito que Ihe esta atribuido;

= Se esse limite foi atingido, caso o tenha sido deve ser analisado a situagdo e ver

se ha motivos para que esse limite seja alargado. Se for ultrapassado com a

20



Controlo Interno no ciclo das vendas e dividas a receber: estudo de caso

encomenda em anélise deve verificar-se a adequabilidade de alargamento desse
limite para cobrir a encomenda;
= O histérico do comportamento do cliente, isto é, tradicionalmente é cumpridor, se
paga sempre tarde, se alterou o seu comportamento de pagamento, estando a pagar
mais tarde.
Se for um cliente novo, deve-se reunir informacdes sobre o cliente para estabelecer um
limite de crédito inicial, podendo ser revisto consoante seu historico.

Em suma, a venda deve ser aprovado por os dois departamentos referidos acima.

r ] [ A
Disponibilidade
S. vendas % do produto

-coIrrelo L J l y

-fax

-email r ™)
Nota de encomenda
-vendedores

-telefone .
S. crédito % Clientes novos

v J |

Confirmagéio escrita ¢ ¢

’”
.,

Recolher informagéo
Definir limite de crédito

Clientes existentes

\

Consultar limite de crédito
Analisar historico

Figura 4 — Aprovagao de venda
Fonte: Incio (2014)

2.3.3 Funcionamento do negdcio, documentos e registos

O processo de vendas e cobrancas engloba decisGes e processos necessarios para
transferir a propriedade de bens e servicos aos clientes apds serem disponibilizados para

venda.
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E iniciado com uma encomenda por parte do cliente e termina na entrega do material ou

servigo e finalmente com o recebimento.

Na tabela seguinte pode-se observar 0s primeiros quatro processos correspondentes ao

registo de vendas, enquanto cada um dos outros tipos de transacGes inclui apenas uma

funcéo.
Classes de Contas Funcdes comerciais Documentos e registo
transacgoes

Vendas Vendas e contas | -Processamento de | -Pedido do cliente ou

-Contas a receber

por cobrar pedido do cliente; pedido de venda;
-Concessao de crédito; -Envio do documento;
-Envio de | -Guia de remessa;
bens/mercadorias; -Fatura de venda;
-Faturacdo ao cliente e | -Arquivo de transacdes de
registo das vendas. vendas;
-Diério de vendas;
-Arquivo de contas a
receber;
-Balancete de aprovagéo
de contas a receber;
-Extrato mensal.
Recebimento de | -Dinheiro no | -Processamento e registo | -Pré-lista de recebimento
caixa banco; da recegdo do dinheiro em dinheiro;

-Arquivo de transacgdes de
entrada em dinheiro;
-Diério de recebimento de
caixa.

Devolugéo e
descontos sobre
as vendas

-Devolugdes e
descontos sobre as
vendas;

-Contas a receber.

-Processamento e registo
das devolugdes e
descontos das vendas

-Nota de crédito;
-Diario de entradas e de
descontos.

Reconhecimento
de contas a

-Contas a receber;
-Imparidades para

-Reconhecimento  das
contas por cobrar de

Formulario de autorizacdo
das contas de cobranca

receber de | as contas de | cobranca duvidosa duvidosa;
cobranga cobranca -Diario geral.
duvidosa duvidosa.
Imparidades -Gastos para as | -Imparidades para | -Diério geral
para dividas a | contas de | dividas de cobranga
recebe cobranca duvidosa

duvidosa;

-Imparidades para

contas de

cobranca

duvidosa.

Tabela 3. Classe de transaces, contas, fungdes do negdcio e documentos e registos.
Fonte: Adaptado de Arens et all. (2014)

Algumas definig¢des das fungdes comerciais, documentos e registos:
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» Processamento do pedido do cliente — O ponto de partida de todo o ciclo
comega com o recebimento de um pedido do cliente que pode resultar na
criagéo de um pedido de venda.

= Pedido do cliente — Este pode ser recebido por telefone, carta, por meio de um
formulario impresso que foi enviado a clientes potenciais e existentes, por
meio de fornecedores ou por envio eletronico de pedidos de clientes via

internet ou outros links de rede entre o fornecedor e o cliente.

= Pedido de venda — ¢ um documento para comunicar a descri¢do, quantidade e
informacdes relacionadas com as mercadorias solicitadas pelo cliente. Muitas

vezes € usado para indicar aprovacgdo de crédito e autorizacdo de envio.

= Concessdo de crédito — antes do envio das mercadorias, uma empresa
devidamente autorizada deve aprovar o crédito para o cliente. Existem
programas informaticos que as empresas possuem que permite que a venda
seja feita apenas quando o total de pedidos de venda proposto mais o saldo do
cliente existente € menor que o limite de crédito no arquivo do cliente. Praticas
ruins de aprovacdo de crédito geralmente causam uma excessiva divida de

cobranca duvidosa e contas a pagar.

= Envio de bens/mercadorias — Na maioria das empresas, apenas Sao
reconhecidas as vendas quando as mercadorias sdo enviadas ao cliente. A guia
de remessa é preparada no momento do mesmo, isso pode ser feito
automaticamente em um computador com base nas informacdes do pedido de
venda. O conhecimento do envio, que geralmente gera véarias copias, é

importante para a faturacao e atualizacdo dos registos dos stocks.

= Documento de envio - E um documento elaborado para iniciar o envio da
mercadoria, que indica a descri¢cdo da mercadoria, a quantidade e outros dados
essenciais. O original é enviado ao cliente e uma ou mais cdpias ficam na
empresa. Ele também é usado como base para gerar a fatura para o cliente. E
um contrato por escrito entre a transportadora e o vendedor do recebimento e
da remessa das mercadorias. Geralmente, estes apenas incluem o nimero de

caixas enviadas e ndo detalhes relativos a quantidade e descricgéo.

» Faturacdo ao cliente e registo das vendas - Sendo a faturagéo ao cliente 0 meio

pelo qual é informado do valor devido pela mercadoria, isso deve ser feito de

23



Controlo Interno no ciclo das vendas e dividas a receber: estudo de caso

forma correta e oportuna. Entre os aspetos mais importantes da faturagéo, esta
garante de que todas as remessas foram faturadas, que nenhuma remessa foi
faturada mais de uma vez e que cada remessa foi faturada com o valor
apropriado. Na maioria dos programas informaticos, a faturacdo ao cliente
envolve a preparagédo de uma fatura de venda com varias copias e a atualizagédo
simultanea do arquivo de transagdes de vendas, do arquivo mestre de contas a
receber e do arquivo mestre do contabilidade para vendas e contas a receber.
Essas informacdes sdo utilizadas para gerar o diario de vendas e, juntamente
com os langcamentos em dinheiro e despesas diversas, permitem a preparacdo

do balancete de contas a receber.

= Fatura de venda- E um documento que indica a descrigio e quantidade da
mercadoria vendida, o preco, o custo do frete, o seguro, condi¢Ges e outras
informacdes pertinentes. A fatura de venda € o método de indicar ao cliente o
valor da venda e a data de vencimento do pagamento. O original é enviado ao
cliente e uma ou mais copias sdo mantidas na empresa. Por norma, a fatura de
venda é preparada automaticamente no computador, insere-se 0 numero do
cliente, a quantidade, o destino das mercadorias enviadas e as condi¢des de
venda. O computador calcula os comprimentos das faturas e o valor total das
vendas usando as informagdes capturadas junto com o0s precos das

mercadorias.

= Arquivo de transaces de venda — E um arquivo gerado pelo computador que
inclui todas as transacgdes de venda processadas pelo sistema de contabilidade
correspondente a um periodo, como dia, semana ou més, inclui todas as
informacdes registadas no sistema e as informacdes de cada operagdo, como
nome do cliente, data, montante, classificacdo ou classificacdo das contas,
vendedor e percentagem da comissdo. O arquivo também pode incluir
devolucbes e descontos, ou pode haver um arquivo separado para essas
transacdes. As informacdes no arquivo de transacdes de vendas sdo usadas
para uma variedade de registos, listas ou relatdrios, dependendo das

necessidades da empresa.

= Diario de vendas — E um relatério gerado a partir do arquivo de transagdes de
vendas que normalmente inclui o nome do cliente, data, valor e classificagéo

ou classificagdes de cada operacdo, a divisdo ou linha de produto, como
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também identifica como foi processado a venda (as condic¢des de pagamento).
O diério pode ser de qualquer periodo, geralmente é mensal, inclui os totais

para cada numero de conta no mesmo periodo.

= Arquivo das contas por receber — E um arquivo para registar vendas
individuais, recebimento de caixa e reconhecimentos e devolucGes de vendas
para cada cliente e para manter os extratos das contas dos clientes. O total dos
saldos das contas individuais no arquivo mestre devera ser igual ao saldo total
das contas a receber na contabilidade. O arquivo mostra, por cliente, o saldo
inicial nas contas a receber, cada transacdo de venda, devolucdes e

reconhecimentos sobre as vendas, recebimento de caixa e o saldo final.

= Balancete de aprovagéo de contas a receber - E a relagio dos valores devidos
por cada cliente em um determinado momento. E elaborado diretamente a
partir do arquivo mestre de contas a receber, posi¢cdes em aberto, mostrando a
antiguidade dos componentes das contas a receber de cada saldo de cliente na

data do parecer.

= Extrato mensal - E um documento enviado pelo correio ou email a cada cliente
que indica o saldo inicial de contas a receber, o valor e a data de cada venda,

0s pagamentos recebidos, as notas de crédito emitidas e o saldo final devido.

= Processamento e registo da rececdo do dinheiro - As quatro fun¢des acima
abordadas sdo fundamentais para fazer chegar a mercadoria ao cliente, fatura-
la adequadamente e refletir as informacgdes nos registos de contabilidade. O
processamento e registo das recebimento de caixa consiste em receber,
depositar e registar o dinheiro, dinheiro inclui moeda, cheques e transferéncia.
Umas das preocupactes é a possibilidade de roubo. A consideracdo mais
importante no tratamento do recebimento de caixa é que todo o dinheiro deve
ser depositado no banco no valor adequado, em tempo Util e registado no
arquivo de operacdo de entrada de caixa, que é usado para preparar o diario de

entrada de caixa e atualizar as contas a receber na contabilidade.

= Documento de transporte- E um documento enviado pelo correio & alfandega
e que pode ser devolvido ao vendedor com o pagamento. E usado para indicar
0 nome do cliente, 0 nimero da fatura de venda e o valor da fatura. Um aviso

de remessa € usado como um registo do dinheiro recebido para permitir o
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depdsito imediato de dinheiro e para melhorar o controlo de ativos. Se o
cliente ndo incluir o aviso de remessa com 0 pagamento, € comum que a
pessoa que abre a correspondéncia prepare um ao perceber naquele momento.
De um ponto de visa de controlo interno a guia de remessa podera conter
outros elementos, como por exemplo, 0 preco unitario e total, descontos,

impostos, nimero e data da ordem de compra do cliente, entre outros.

= Pré-lista de recebimentos de caixa - E uma lista elaborada por uma pessoa que
ndo tem responsabilidade pelas vendas, contas a receber ou caixa e que nao
tem acesso & contabilidade. E utilizado para verificar se o dinheiro recebido

foi registado e depositado nos valores corretos e em tempo Util.

» Arquivo de transacBes de recebimento de caixa - Este é um arquivo gerado
por computador que inclui todas as transac6es de entrada de caixa processadas
pelo sistema de contabilidade para um periodo, como um dia, Semana ou més.
Inclui 0 mesmo tipo de informacdo que foi estudada para o arquivo de
transagdes de venda.

= Diario ou listagem de recebimentos de caixa - E um relatdrio gerado a partir
do arquivo de transacGes de recebimentos de caixa que inclui todas as
transagBes correspondentes a um determinado periodo. As mesmas transacoes,
incluindo todas as informaces relevantes, sdo incluidas no arquivo mestre de

contas a receber e na contabilidade.

= Processamento e registo das devolugdes e descontos das vendas - Quando um
cliente estd insatisfeito com a mercadoria, 0 vendedor geralmente aceita a
devolucéo da mercadoria ou concede uma reducao nos encargos. Os descontos
e devolucdes devem ser registados de forma correta e oportuna no arquivo de
transacdes de descontos e devolucdes e no arquivo mestre de contas a receber.
Notas de crédito sdo emitidas regularmente para devolugdes e descontos para

manter o controlo e facilitar a manutencgéo de registos.

= Nota de crédito - E um documento que indica uma reducio do valor a favor
de um cliente devido a devolucdo da mercadoria ou a um reconhecimento.
Frequentemente, assume a mesma forma geral de uma fatura de venda, mas

oferece suporte para redugdes nas contas a receber em vez de aumenta-las.
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= Diario de devolugbes e descontos de vendas - E um diario no qual sdo
registados devolucdes e descontos em vendas, desempenha a mesma funcéo
do diério de vendas.

= Reconhecimento de contas a receber de cobranca duvidosa - Apesar da
agressividade do departamento de crédito, € comum que alguns clientes ndo
paguem as suas contas. Quando a empresa conclui que um valor ndo pode
mais ser cobrado, a empresa deve baixa-lo. Normalmente, isso ocorre depois
que um cliente pede faléncia ou quando a conta € transferida para uma conta
de cobranca. A contabilidade adequada requer um ajuste para essas contas de

cobranca duvidosa.

= Formuléario de autorizac&o de contas de cobranca duvidosa - E um documento
utilizado internamente para instruir a autoridade correspondente a cancelar

uma conta a receber por ser considerada incobravel.

» Imparidades para as dividas de cobranca duvidosa - A imparidades para
devedores duvidosos deve ser suficiente para deixar uma margem no periodo
de vendas atual que a empresa ndo podera cobrar no futuro. Para a maioria das
empresas, a estimativa representa um saldo que vem do ajuste administrativo

no final do periodo para a estimativa de créditos de liquidacéo duvidosa.

2.4 Compreender o controlo interno, projetar e realizar testes de
controlo e substantivos de transagdes de vendas
Ja abordado nos tdpicos acima os saldos de contas, classes de operagdes, funcdes do
negocio, documentos e registo relacionados para o ciclo de vendas e cobrancas, é
apropriado agora estudar o projeto dos testes de controlo e os testes substantivos de

operacdes para cada classe estudada.

A figura seguinte, figura 5, representa uma metodologia para explicacdo do tema,

representa as quatro decisdes sobre evidéncias que o auditor deve tomar.
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Figura 5 — Metodologia para visualizacdo de testes de controlo e testes substantivos para transacéo de
vendas.

Fonte: Arens (2014)
= Compreender o controlo interno - um método comum é estudar fluxogramas dos

clientes, preparar um questionario de controlo interno e realizar testes superficiais

em programas de computador de vendas;

= Avaliacdo planeada de controlo de risco — Para esta avaliacdo é preciso ter em

conta quatro etapas:

I.  Antes de tudo, o auditor precisa de uma estrutura para avaliar o risco de
controlo. Sdo os seis objetivos de auditoria relacionadas a transacdo que
estabelecem essa estrutura. Esses seis objetivos sdo 0s mesmos para cada

auditoria de vendas.

Il. O auditor deve identificar os principais controlos internos e deficiéncias
nas vendas. Estes sdo diferentes para cada auditoria porque cada cliente

possui controlos internos diferentes.
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De seguida, associa 0s objetivos aos controlos e deficiéncias identificadas.

Por Gltimo, o auditor avalia o risco de controlo para cada objetivo
avaliando os pontos fracos de cada um. Esta etapa € critica porque afeta as
decisbes do auditor referente a testes de controlos e testes substantivos. E

uma decisdo muito subjetiva.

A seguir, ird analisar-se as principais atividades de controlo de vendas. O conhecimento

destas auxilia na identificagdo dos principais controlos e deficiéncias de vendas.

Segregacao de fungdes - A segregacdo de fungdes serve para evitar varios
tipos de erros e fraudes. Por exemplo, para evitar fraudes é importante negar
0 acesso ao dinheiro as pessoas responsaveis por inserir informacdes de
transacBes de venda e recebimentos de dinheiro no computador. Também é
desejavel separar as fungdes de concessdo de crédito das fungdes de vendas,
uma vez que as Verificacbes de crédito tém como objetivo compensar a
tendéncia natural do pessoal de vendas de otimizar 0 volume, mesmo as custas
de altas baixas de dividas de cobranca duvidosa. Da mesma forma, o pessoal
responsavel por fazer comparac@es internas deve ser independente daqueles

que inserem os dados originais.

Autorizacdo adequada - O auditor esta apreensivo com a autorizagdo em trés
pontos-chave: 1 - o crédito deve ser devidamente autorizado antes que a venda
ocorra; 2- a mercadoria deve ser despachada apds a devida autorizacdo; 3- 0s
precos devem ser autorizados, incluindo condicdes basicas, frete e descontos.
Os dois primeiros controlos tém como objetivo evitar a perda de ativos da
empresa ao enviar para clientes inexistentes ou aqueles que ndo pagam as suas

faturas.

Documentos e registos adequados - Como cada empresa tem um sistema Unico
de origem, processamento e registo de transacdes, pode ser dificil avaliar se
os procedimentos sdo projetados para o maximo controlo. Entretanto,
procedimentos de contabilidade adequados devem ser implementados antes de
atender a maioria dos objetivos de auditoria relacionados as transagdes. Por
exemplo, algumas empresas preparam automaticamente faturas de vendas pré-
numeradas e com varias copias no momento em que o pedido do cliente é

recebido. As coOpias deste documento sdo usadas para aprovar o crédito,
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autorizar a remessa, registar o numero de unidades enviadas e cobrar os
clientes. De acordo com esse sistema, quase ndo ha erros na faturacdo dos
clientes se todas as faturas forem periodicamente contabilizadas. Em um
sistema diferente, no qual a fatura de venda é preparada apenas ap0s a remessa
ter sido feita, a probabilidade de erros na faturacdo do cliente é alta, a menos

que haja algum tipo de controlo que compense essa vulnerabilidade.

= Documentos pré-numerados - Uma caracteristica importante dos documentos
de venda é a utilizacdo da pré-numeracdo, que tem como objetivo evitar quer
erros de faturacdo ou registo de vendas. Este processo é fiscalmente e

obrigatorio no sistema automatico.

= Extratos mensais - O envio de extratos mensais € um controlo Gtil porque
incentiva os clientes a responder se o saldo for declarado incorretamente. As
declaragdes devem ser controlados por pessoas que ndo tenham
responsabilidade pelo tratamento de caixa, registo de vendas ou contas a
receber, para evitar a falha intencional no envio das declaragdes.

= Procedimentos de verificacdo interna - O uso de pessoas independentes ou
programas de computador para verificar 0 processamento e registo das
transacOes de vendas é essencial para satisfazer cada um dos seis objetivos de
auditoria relacionados as mesmas. Os exemplos incluem a contabilizacdo da
sequéncia numérica de documentos pré-enumerados, verificacdo da precisao
da preparacdo do documento e revisdo de relatdrios para itens incomuns ou

incorretos.

= Determinar a extensdo dos testes de controlo — ap6s a identificacdo dos
principais controlos internos e fraquezas é avaliado o risco de controlo. O
método difere quando se fala de empresas publicas e empresas privadas. Para
auditorias de empresas publicas, o auditor deve desenvolver testes de
controlos fundamentais e avaliar o impacto das deficiéncias observadas no
relatério do auditor sobre o controlo interno dos relatorios financeiros,
engquanto para as empresas privadas, o auditor deve decidir se os testes
substantivos serdo reduzidos o suficiente para justificar o custo da realizacdo

dos testes de controlo.
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Visualizacdo dos testes de controlo - Para cada controlo, um ou mais testes de
controlo devem ser projetados para verificar sua eficacia. Na maioria das
auditorias, é fécil determinar a natureza do teste de controlo a partir da
natureza dos pedidos iniciais do cliente depois de terem sido aprovados para
crédito. Por exemplo, o controlo interno deve assinar os pedidos do cliente
apos a aprovacdo do crédito, o teste de controlo serd examinar o pedido do

cliente para verificar se ele tem a assinatura adequada.

Visualizacdo dos testes substantivos — determinar os testes substantivos
adequados de procedimentos de transacdes de venda € relativamente dificil
porque eles variam consideravelmente dependendo das circunstancias. Os
paragrafos subsequentes discutem testes substantivos de procedimentos de
auditoria de transacbes que sdo feitos somente quando ha circunstancias
especificas que requerem atencao especial de auditoria, como quando hd uma

deficiéncia no controlo interno.

Existéncia registada de vendas — Para este efeito, o auditor centra-se na
possibilidade de trés tipos de erros: as vendas sejam incluidas nas revistas para
as quais ndo foram efetuados envios, as vendas sejam registadas mais do que
uma vez e que os envios sejam efetuados para clientes inexistentes e registados
como vendas. Os primeiros dois tipos de erros podem ser intencionais ou nao,
enguanto o ultimo é sempre intencional. As consequéncias sao significativas
porque levam a uma sobreavaliacdo dos ativos e da receita. Uma
sobreavaliagdo ndo intencional muitas vezes também pode resultar em uma
clara sobreavaliacdo das contas a receber, 0 que cliente pode detetar com
extratos mensais. As distor¢des ndo intencionais no final do ano podem ser

detetadas pelo auditor por meio de procedimentos de confirmacao.

Testes substantivos podem ser essenciais para descobrir vendas exageradas em tais
circunstancias, sdo apropriados para provar o objetivo de existéncia dependem de onde o
auditor acredita que erros sdo provaveis de serem encontrados. Portanto, a natureza dos

testes depende da natureza da distorg¢éo potencial da seguinte forma:

Venda registada para a qual ndo houve remessa - O auditor pode rastrear
entradas selecionadas no diario de vendas para garantir que haja copias

relacionadas da remessa e outros documentos de suporte. Se o auditor estiver
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preocupado com a possibilidade de uma copia ficticia de um documento de
remessa duplicado, pode ser necessario rastrear os valores de volta aos registos

de stock como um teste para verificar a baixa do mesmo.

»= Venda registada mais do que uma vez - As vendas duplicadas podem ser
determinadas revisando uma lista ordenada numericamente de transacfes de
vendas registadas para ver se hd nimeros duplicados. O auditor também pode
testar o cancelamento adequado dos documentos de envio, o cancelamento
adequado diminui a probabilidade de que um papel de remessa seja usado para

registar outra venda.

= Remessas feitas para clientes inexistentes - Normalmente, esse tipo de fraude
ocorre apenas quando ndo segregacdo de funcdes, o responsavel pelo registo
da venda também é responsavel pela autorizacdo das remessas. Outro método
eficaz para detetar os trés tipos de erros de vendas discutidos acima é rastrear
o crédito no arquivo mestre de contas a receber até a sua origem. Se o crédito
foi de facto recebido em dinheiro ou se a mercadoria foi devolvida, deve ter
havido inicialmente uma venda. Ou se o crédito foi para um cancelamento de
divida inadimplente ou nota de crédito, ou se a conta ainda estava pendente
no momento da auditoria, isso pode indicar uma transacdo de venda registada
de forma inadequada. O auditor deve examinar os documentos de envio e 0
pedido do cliente para determinar se ha suporte adequado de uma transacéo
de venda realmente realizada. No entanto, os testes substantivos de transacdes
acima devem ser necessarios apenas se 0 auditor estiver preocupado com o

surgimento de fraude devido a controlos inadequados.

= As transacdes de vendas existentes sdo registadas - Em muitas auditorias,
nenhum teste substantivo das transacdes € feito para o objetivo de integridade
porque sobreavaliaces de ativos e receitas sao mais provaveis do que as
subavaliagcdes. Se houver controlos inadequados, 0 que é provavel que o
cliente ndo execute algum rastreamento interno desde os documentos de envio
até o diario de vendas, serdo necessarios testes substantivos. Para conduzir um
teste significativo com este procedimento, o auditor deve ter a certeza que
todos os documentos de envio estdo incluidos no arquivo, 0 que pode ser

justificado com a sequéncia numeérica dos documentos.
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Direco dos testes - E importante que os auditores entendam a diferenca entre
rastrear documentos de origem até diarios e rastrear diarios até documentos de
suporte. O primeiro é um teste para transacdes omitidas (objetivo de
integridade), enquanto o Gltimo é um teste para operacdes nao existentes
(objetivo de existéncia). Ao planear procedimentos de auditoria para objetivos
de existéncia e integridade, o ponto de partida para rastrear o documento é
essencial, isso € conhecido como dire¢do de teste. Exemplo, se 0 auditor esta
preocupado com o objetivo da existéncia, mas investiga na dire¢éo oposta (de
documentos de envio para diarios), ha uma deficiéncia de auditoria séria. A

direcdo dos testes e ilustrada na figura abaixo:

Fonte: Elaboragdo propria

J

Pedido do cliente => Envio de Fatura de venda :bDiério de vendas => Contabilidade

|| | | | L
-  Arquivo mestre

— decontasa
receber

documento => duplicada geral

Integridade :> <= Ocorréncia

Figura 6 — Direcdo dos testes para as vendas.

As vendas registadas corretamente - o registo exato das transagdes de vendas
diz respeito ao envio da quantidade de produtos encomendados, a faturacédo
exata da quantidade de produtos despachados e ao registo exato do valor
faturado nos registos de contabilidade. O teste substantivo é geralmente
executado em cada auditoria para garantir que cada um desses aspetos sdo

feitos corretamente.

As vendas registadas sdo classificadas corretamente — embora seja menos
problematico na venda do que em qualquer outro ciclo de transacfes, 0s
auditores ainda devem preocupar-se pois ndo devem debitar contas a receber
por uma venda a vista ou cobranga de vendas a credito de uma conta a receber.

Também € importante ndo classificar as vendas de ativos operacionais, por
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exemplo, edificios, como vendas. Para as empresas que usam mais de uma
classificacdo de vendas, como empresas que emitem demonstracdes de
resultados segmentadas, uma classificacdo adequada é essencial.

= Asvendas sdo registadas nas datas corretas - As vendas devem ser faturadas e
registadas o mais rapido possivel ap0s o0 envio, para evitar omissées nédo
intencionais de transacOes de registo e para garantir que as vendas sejam
registadas no periodo certo. Quando os auditores fazem testes substantivos de
procedimentos de transacdes para precisao, € comum comparar a data dos
conhecimentos de envio selecionadas ou outros documentos de envio com a
data que aparece nas faturas de vendas, diério de vendas e arquivo mestre de
contas a receber. Diferencas significativas indicam possiveis problemas de

corte no teste de saldos de final de ano.
2.5 Procedimentos especificos: confirmacao dos saldos das dividas
a receber

O procedimento de auditoria relacionado com esta &rea é a confirmacdo externa dos

saldos devedores, através da circularizacdo a qual se podem colocar as seguintes questdes:
= Porque é que se faz a circularizacao?
= Quem deve ser circularizado?
» Quando deve ser efetuado a circularizagdo?
= Como se faz a circularizagdo?

A circularizacdo de devedores, como um procedimento de auditoria, pode-se considerar
obrigatério e a sua extensdo s6 deve ser determinada depois de se conhecerem 0s
resultados atingidos com a realizacdo do teste aos controlos as vendas e das dividas a

receber.

A empresa pode determinar limitacGes ao auditar para verificar quais os devedores que
devem ser objeto de confirmacdo, por norma, séo os saldos das contas dos clientes que
apresentam mais materialidade. N&o impedindo de a mesma ser feita em relagéo aos

restantes devedores, se tal se justificar.

Contudo, nem todos os clientes serdo alvo de objeto de circularizacao, visto que o objetivo
principal € o da constatacdo da veracidade dos saldos no balanco. Esté direcionado para

os clientes com saldos mais significativos. Ainda assim, deve-se selecionar alguns
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clientes de forma aleatéria de modo a que sejam testados os procedimentos da empresa

relativamente a generalidade dos clientes.
E preciso ter em conta os seguintes documentos:

= Carta, pedindo a confirmacdo do saldo, devidamente assinada por quem tiver

poderes para tal;
= Composic¢éo dos saldos das contas;

» Minuta da carta/resposta com indicagédo dos saldos, a ser remetida pelo devedor

ao auditor devidamente datada, carimbada e assinada;
= Sobrescrito RSF dirigido ao auditor.

O auditor que devera ficar sempre com copias das cartas e das composi¢Oes enviadas aos
seus clientes, e pode ser confrontado com trés situagdes, a saber: obter uma resposta

concordante, obter uma resposta discordante; ndo obter qualquer resposta.

2.6 Devolucoes e descontos em vendas

Os objetivos da auditoria relacionados a transacao e os métodos do cliente para controlar
0S erros sao praticamente 0s mesmos para 0 processamento das notas de crédito que o0s
descritos para as vendas, com duas diferengas importantes. A primeira relacionada com a
materialidade, em muitos dos casos as devolucdes e descontos sdo tdo pequenos que

passam a parte na auditoria e a segunda relacionada a énfase no objetivo da ocorréncia.

A extensdo dos retornos sobre as vendas e potenciais passivos financeiros ao fim de
periodo varia muito de acordo com a industria. As devolucdes de pedidos por correio e
vendas pela web sdo por norma maiores do que as vendas na loja, pois o0 comprador ndo
tem a capacidade de examinar fisicamente a mercadoria antes de comprar. No entanto,
uma vez que os objetivos e a metodologia de auditoria de devolucdes e descontos sobre

vendas sdo essencialmente 0os mesmos que para vendas.

2.7 O controlo das dividas a receber dos clientes

O controlo das dividas a receber passa por um manter um processo de informagoes
atualizadas que permitem a qualquer circunstancia saber qual o montante da divida de
cada cliente, os prazos de vencimento, entre outras.
E importante que o programa informatico permita:

= Fichas individuais para cada uma das contas;
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= Balancetes mensais de todas as contas subsidiarias de clientes de acordo com a
antiguidade de saldos;

= Balancetes das contas de titulos a receber;

= Registo de operacdes efetuadas com clientes.
De um modo geral, o controlo das contas e titulos a receber é realizado através das fichas
individuais por clientes consoante as respetivas contas.
Devem ser enviados aos clientes, periodicamente, pedidos de confirmacdo de saldos,
trabalho que pode ser realizado por um auditor interno e ndo por alguém que exerca
funcGes relacionadas com a area de cobrancas, tesouraria e contas correntes.
E através dos saldos das contas correntes que mensalmente deve elaborar-se um balancete
de clientes por antiguidade de saldo que servira de ferramenta de trabalho para sec¢des
de cobrancas, tesouraria e contabilidade.
Na seccdo das cobrancas € possivel verificar de forma objetiva se os clientes véo
atrasando os pagamentos, na seccdo de tesouraria consegue-se planear o fluxo de
recebimentos a curto prazo e na sec¢do de contabilidade obtém-se informacéo importante
para o calculo da imparidade em dividas a receber de clientes.
Ha que ter em conta, outro aspeto importante que esta relacionado com a emissao de notas
de crédito as quais deverdo ser sempre autorizadas por alguém responsavel para tal.
Existem varios fatores para quais as mesmas sdo emitidas: devolucdo de mercadorias,
descontos comerciais, bonus, diferencas de precos, correccdes de erros cometidos nas
faturas, anulacdo parcial ou total de saldos, etc.
Qualquer emisséo de nota de crédito tem que ser sempre suportada por um documento
justificativo ou alguma proposta fundamentada para a sua emissdo. De acordo com 0 n°5
do artigo 78° do Cddigo do IVA, a empresa que emite uma nota de crédito tem que possuir
um documento do seu cliente que prove que a mesma foi por ele recebida. Na prética tal
documento pode ser o duplicado da nota de crédito devidamente carimbada e assinada.
Outra referéncia cada vez mais usada nas empresas € o factoring, aquisicdo de créditos a
curto prazo por parte de uma empresa distinta.
Existem duas formas de se proceder a cessdo dos créditos: sem recurso e com recurso.
A diferenca entre sem recurso e com recurso, € que sem recurso a empresa de factoring
assume 0s riscos inerentes a aquisi¢cdo dos créditos ndo podendo reclamar junto da
empresa aderente a falta de pagamento do devedor, e com recurso a empresa de factoring
ndo assume os riscos atras referidos. Neste Gltimo caso a empresa deve continuar a

considerar no seu balanco tais dividas a receber.
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2.8 Aplicacdo da metodologia de controlos para contas receber de

cobranca duvidosa

A metodologia usada pelos auditores é a mesma para projetar testes de controlo e testes

substantivos de transacGes para recebimentos de caixa que usam para vendas.

Dados os objetivos de auditoria relacionados as transacdes, o auditor segue 0s seguintes

procedimentos:

Determinar os principais controlos internos importantes para cada objetivo;
Elaborar testes de controlo para cada controlo como suporte a um risco; e

Elaborar testes substantivos de transacdes para testar distorcbes monetarias para

cada objetivo.

Sabe-se que os testes de auditoria dependem sempre dos controlos que o auditor

identifica, até ao ponto que eles serdo usados para reduzir o risco de controlo avaliado.

Uma parte essencial da responsabilidade do auditor na auditoria de recebimentos de caixa

é identificar as deficiéncias no controlo interno que aumentam a probabilidade de fraude.

Determinar se o dinheiro recebido foi registado — o desvio mais dificil de o auditor
detetar € aquele que ocorre antes de o dinheiro ser registado no diario de entradas
ou em outras listas de caixa, especialmente se as vendas e a entrada de caixa forem
simultaneas. Por exemplo, se um funcionario de uma mercearia pega o dinheiro e
intencionalmente deixa de registar a venda e o recebimento do dinheiro na caixa
registadora, vai ser muito dificil descobrir o roubo. Para evitar fraudes sdo
implementados controlos internos, o tipo de controlo dependerd do tipo de
negocio. No caso de uma loja em que a mesma pessoa que vende a mercadoria é
a que recebe o dinheiro e regista a venda na caixa registadora, os controlos
internos devem ser diferentes dos controlos de uma empresa em que todas as

entradas em dinheiro séo recebidas pelo correio varias semanas apos a venda;

Preparacgdo da prova de entrada em dinheiro - Um procedimento de auditoria dtil
para verificar se todas as entradas de caixa registadas foram depositadas na conta
bancaria é uma prova de recebimentos de caixa. Nesse teste, 0s recebimentos de
caixa durante um determinado periodo, como um més, sao reconciliados com 0s

depdsitos reais feitos no banco durante o mesmo periodo. Existem muitas
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diferencas entre os dois devido a depositos em trénsito e outros itens, mas 0s
valores podem ser comparados e reconciliados. Este procedimento néo € eficaz
para descobrir recebimentos de caixa que ndo foram registados em diérios ou
longos periodos entre depositos, mas sim para descobrir entradas de caixa
registadas que nao foram depositadas, depositos ndo registados, empréstimos ndo
registados, empréstimos bancarios depositados diretamente na conta bancaria e

erros similares;

= Teste para descobrir sobreposicdo de contas a receber - Sobreposicédo de contas a
receber € o diferimento de itens para cobranca de contas a receber de forma a
esconder uma falta de caixa existente. O desfalque € realizado por uma pessoa que
lida com os recebimentos em dinheiro e os regista no sistema. Essa pessoa adia o
registo dos recebimentos em dinheiro de um cliente e cobre a falta com
recebimentos de outro. Serdo cobertos com as receitas de um terceiro cliente
alguns dias mais tarde. Este pode ser detetado comparando o nome, a quantia e as
datas exibidas no aviso de remessa com entradas de diario recebimentos de
dinheiro e comprovantes de deposito duplicados relacionados. Como este
procedimento é relativamente demorado, existem preocupacdes especificas com

apropriacdo indébita devido a uma deficiéncia no controlo interno.

2.9 Notas conclusivas

Em suma, todas as vendas devem ser reconhecidas no periodo a que respeitam,
consequentemente o registo da saida do stock e pelo valor certo. A area de vendas e contas
a receber tem de ter obrigatoriamente um sistema de controlo interno adaptado a politica

e estrutura de recebimentos selecionada e executada pela empresa

E neste ambito que a auditoria, enquanto método de controlo interno independente é
fundamental. O controlo interno consiste num “processo transversal a todos os processos
da organizagéo, cujo desenvolvimento tem que ser devidamente evidenciado, realizado
por pessoas, oferecendo uma confianga razoavel e direcionado para a consecucao dos

objetivos”
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3 Estudo de caso

3.1 Metodologia de investigacao

De acordo com as defini¢des apresentadas pelo Dicionario da Lingua Portuguesa Porto
Editora, “investigar” refere-se a acao de seguir os vestigios de algo ou alguém, como fazer
referéncia a realizacdo de atividades intelectuais e experimentais de modo sistematico,

com o objetivo de ampliar os conhecimentos de uma determinada matéria.

Desta forma, a investigacdo corresponde & procura de conhecimentos ou solucgdes para
certos problemas, sendo que a investigacdo na area cientifica € todo um processo
sistematico (sdo recolhidos dados a partir de um plano previamente estabelecido que, uma
vez interpretados, modificardo ou acrescentardo conhecimentos ja existentes), organizado
(necessario especificar os detalhes relacionados com o caso) e objetivo (as conclusdes
ndo assentam em impressdes subjetivas, mas sim em factos que tenham sido observados
e avaliados). Como tal, no contexto da pesquisa cientifica, o conceito “investigagdo”
remete para um processo ou conjunto de processos que tem por fim recolher dados que
sirvam para resolver um problema previamente levantado (Cohen & Manion, 1980;
Ludke & André, 1986; Vargues, 2011).

Quando se fala de metodologia de investigacdo, é importante carateriza-la em duas
vertentes, sua natureza e objetivos. Enquanto a sua natureza, é considerada uma pesquisa
aplicada, uma vez que procura adquirir conhecimentos sobre questdes que tém uma
aplicacdo pratica, destacando-se assim das pesquisas basicas, que lidam com conceitos e
conhecimentos abstratos (Gerhardt e Silveira, 2009). Por sua vez, recorre-se a
metodologia qualitativa quando o fendmeno ou objeto de estudo é de dificil quantificacéo,
sendo para tal importante que o investigador procure perceber e compreender 0s aspetos
qualitativos do objeto de estudo (Liebscher, 1998).

A metodologia escolhida para o presente projeto foi o0 método de estudo de caso. Um
estudo de caso pode ser algo definido ou concreto, como um individuo, um grupo ou uma
organizacdo, mas também pode ser algo menos definido num plano mais abstrato com
deliberacdes, planos, processos de implementacéo ou alteracGes organizacionais (Stake,

1999). O proposito de um estudo de caso é reunir informagdes detalhadas e sistematicas

39



Controlo Interno no ciclo das vendas e dividas a receber: estudo de caso

sobre um fendmeno ou objeto de estudo, centrando-se na compreensao da dinamica do
contexto real (Freitas & Jabbour, 2011).

Como tal, nesta situacdo, o estudo de caso apresentado de seguida é um estudo de caso

concreto de uma organizagdo, uma empresa descrita como sociedade anénima.

Assim, para aplicar a metodologia de estudo de caso e realiza-lo, recorreu-se como técnica
de pesquisa principal para este processo a pesquisa documental. Este tipo de metodologia
recorre a materiais que ainda ndo receberam uma analise cuidada. Esta metodologia €
caracterizada como uma fonte de recolha de dados que engloba os documentos existentes

na empresa e se constréi como uma base de estudo para o estudo de caso.

3.2 Aempresa
3.2.1 Apresentacdo da empresa

A empresa objeto de estudo, é uma sociedade andnima com sede no distrito de Coimbra,

que se dedica a fabricacdo e comercializacdo de sofas e colchdes.

Fundada em 1985 por trés irmaos, em 2001 a empresa foi certificada pela norma NP EN
ISO 9002:1995 e recentemente esta certificada pela NP EN ISO 9001:2015.

Em 2008 foi iniciado um processo de investimento no &mbito de um projeto de inovacéo,
com vista a dotar a empresa de uma maior capacidade produtiva, através da aquisicdo de
equipamentos tecnologicamente inovadores, a integrar no novo pavilhdo industrial,

construido de raiz, para o efeito.

A sociedade desde cedo teve um forte impacto no mercado nacional e ha cerca de 15 anos,
com a entrada de uma multinacional sueca, despontou para outros horizontes, sendo que

hoje 93% da producéo destina-se exclusivamente a exportacao.

Hoje em dia, fazem parte da carteira de clientes, grupos de enorme renome internacional

espalhados pelo mundo, apesar de os mercados com maior impacto ser Espanha e Franca.

Devido a grande atividade internacional e exigéncias financeiras foi crucial a acdo do
departamento financeiro enquanto seccao reguladora no ato de pagamento. Atualmente,
a empresa permite um vasto leque de opcdes financeiras aos seus clientes, que vai desde

0 pagamento antecipado, passando pela carta de crédito, como a opcdo de factoring.
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3.2.2 Visao, missao e valores

Inserido no mercado mobiliario, este Grupo pretende todos os dias apresentar um produto
de rigor e qualidade, através da melhoria continua dos seus processos e procedimentos,
tendo como principais objetivos a satisfacdo dos seus clientes e as melhores
oportunidades de negocio asseguradas aos Seus parceiros, com 0 maximo de

profissionalismo.

Trata-se de um grupo com 33 anos de experiéncia de mdveis estofados e 50 anos de
producdo de colchdes. Possui 3 unidades fabril em Portugal e 5 distribuidas pela Europa

e neste momento emprega 3.500 colaboradores.

Como tal, este grupo pretende afirmar-se como referéncia no mercado de sofés e colchdes,
a nivel Mundial. Para isso, a cultura organizacional, que apoia e sustenta a missao e visao
da empresa, assenta em valores como integridade, ética, espirito de grupo e unido,

inovacdo e qualidade.

3.2.3 Controlo interno e a areas das vendas e dividas a receber

A empresa em andlise apresenta-se como uma estrutura organizacional bem definida.
Organicamente é gerida por um conselho de Administragdo, tendo chefias de topo,
direcBes gerais e chefias intermédias. A gestdo da organizacdo tem por base a
descentralizacdo de poderes e, portanto, cada chefia intermédia tem as competéncias
necessarias para tomar controlo do que lhe compete. A organizagdo, como ja transcrito, é

munida de processos que visam a melhor gestdo da organizacao.

Entre processos, procedimentos e métricas, destacam-se pontos que tém que ser

cumpridos nesta area, como:

= Antes da aprovacdo da encomenda, verifica-se se o cliente tem plafond para
definir as condicGes de pagamento;

= As pessoas que elaboram as faturas e as notas de crédito sdo as mesmas, uma vez
que, esse processo esté sobre algada do departamento logistico;

= Porsuavez, os registos contabilisticos sdo registados no departamento Financeiro;

» Todos os créditos emitidos sé&o fundamentados;

= Os recebimentos dos clientes sdo identificados como movimentos individuais das

suas contas;
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= E efetuada uma analise semanal a0 mapa da antiguidade de saldos e as contas

correntes dos clientes.

3.2.4 Analise das componentes de ClI, segundo o modelo ICIF do COSO
3.2.4.1 Ambiente de controlo

A empresa rege-se pela ética e integridade com que gere todos 0s processos inerentes a

sua atividade, com o principal objetivo e preocupacao de satisfacdo dos seus clientes.

No caso desta empresa, € evidente que tanto os trabalhadores como a administracdo se
comprometem com o0s regulamentos existentes, sendo claro a forma cordial como

colocam os interesses da empresa a frente dos seus interesses pessoais.

A empresa apresenta-se com uma estrutura organizacional definida em organigrama com
a compreensdo das tarefas e as responsabilidades inerentes a cada sector de atividade.
Contudo, como em qualquer outra estrutura, sdo perceptiveis sobrecargas, em
determinados departamentos, seja pela dimensdo e exigéncia das suas tarefas diarias,

como pela sub-dimenséo do setor, em que se origina um défice ao processo.

Apesar de se tratar de uma empresa industrial, os quadros medios e superiores, sao
composto por colaboradores com experiéncia vasta, como formagéo e valéncias distintas,
das quais se destacam, as areas de economia, administracdo, gestdo, marketing, auditoria,
entre outras, que Ihes confere competéncias para melhor gerirem as necessidades da

empresa.

Como j& referido existem alguns aspetos a considerar e melhorar para beneficio de
procedimentos internos da empresa como: a definicdo clara das tarefas e
responsabilidades de cada colaborador e a existéncia de um cddigo de ética escrita

acessivel a todos os colaboradores.

3.2.4.2 Avaliagéo e Gestéo de Risco

Tendo a empresa definido os seus objetivos com a maior transparéncia possivel, € mais

eficaz a identificacédo e avaliacdo dos riscos relacionados com 0s mesmos.
Em relagdo aos riscos internos, evidencia-se:

= O crescimento da carteira de clientes, que implica a necessidade de mais recursos;
= O aumento dos recursos que implica o aumento das responsabilidades financeiras

e de custos com o pessoal;

42



Controlo Interno no ciclo das vendas e dividas a receber: estudo de caso

= Possiveis mudancas nos colaboradores com maior responsabilidade;

= Contratacdo de colaboradores para os quadros médios e superiores com o objetivo
de conduzir uma nova viséo empresarial,

= Estrutura empresarial complexa;

= Necessidades de reestruturacao.

Ja no que se refere aos riscos externos:

= Concorréncia no mercado;

= Poder negocial dos fornecedores;
» Instabilidade mundial;

= Pandemia global, COVID-19;

= Escassez de méo-de-obra;

= Constantes aumentos das matérias-primas.

Como forma de monitorizar os possiveis riscos, a empresa tem por base a elaboragédo de
procedimentos, que visa sobretudo o controlo dos processos, que permitem mitigar as

normais alteracbes empresariais.

3.2.4.3 Procedimentos de controlo

A monitorizagdo dos controlos por setor € uma evidéncia clara na atividade de controlo
da empresa, que contribuem para minimizar o impacto dos riscos associados. Porém, a
empresa em andlise, devido ao seu constante crescimento estrutural, apresenta défice de
recursos. Contudo, conseguimos reconhecer alguns tépicos que evidenciam processos de

controlo realizados de forma sistemética e pontual.
Destacam-se:

= Regularmente sdo feitas inspecdes ao servidor de dados;
= Licengas limitadas ao acesso de base de dados;

= Alteracdo sistematica de passwords;

= Inventarios;

= Auditorias internas;

= Formacdes.

3.2.4.4 Avaliacéo de Informacéo e Comunicagao

A informag&o e comunicacao € a chave para 0 sucesso organizacional da empresa.
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A comunicacao organizacional € cada vez mais um pilar do sucesso empresarial, pelo que
é de extrema importancia que todos os departamentos estejam interligados entre si, bem
como sejam conhecedores dos procedimentos que regem a organizagdo, atraves de uma

boa comunicacgéo organizacional.

Esta comunicacéo além de contemplar a comunicacao interna, devera ainda contemplar a
eficiéncia da comunicagéo externa, seja ela para clientes, fornecedores, ou mesmo na

ligacdo & comunidade envolvente.

3.2.4.5 Atividades de Monitorizacao

A organizacdo de forma pontual realiza auditorias internas aos diversos departamentos,

de forma a apurar lacunas processuais €, assim, desencadear oportunidades de melhoria.

A monitorizacdo é realizada em posteriores auditorias, cujos objetivos sdo avaliar as

lacunas levantadas na anterior e expor o que foi feito para ameniza-las ou elimina-las.

3.3 Processo de venda e recebimento

O processo do ciclo das vendas e dividas a receber nesta empresa resulta da intervengédo
de trés departamentos, nomeadamente, o Departamento Comercial, Departamento
Logistico e o Departamento Financeiro, como se pode observar na Figura seguinte (Figura
3).

Cliente Departamento de Logistica (LOG) Departamento Comercial (DCM) Departamento Financeiro (FIN)

Processo Logistico

v
Questionar 20 DCM [«

Receber Validagio/
Documento
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Figura 3 — Processo das contas correntes.

Fonte: Empresa em estudo.

Para uma melhor interpretacdo deste processo, 0 mesmo sera dividido e explicado por

etapas:

3.3.1 Abertura do cliente

O departamento comercial (DCM) procede a abertura do cliente no sistema usado pela
empresa, NAV, com preenchimento dos campos mencionados no manual de abertura do

cliente (manual elaborado por todos os intervenientes).

3.3.2 Concessao do crédito

Seguidamente, é informado ao departamento financeiro (FN) da abertura do cliente e
solicita-se ao mesmo plafond de crédito, assim como, se solicita & empresa autorizada
para tal atribuicdo (CALEF) o plafond de credito. No entanto, até obter informacéo do
CALEF todas as vendas tém condicdo de pagamento antecipado. Quando concedido o
plafond de crédito o FN informa ao DCM e essa informacao € atualizada no NAV. Nessa

altura o FN ¢ informado pelo DCM sobre o contrato efectuado com o cliente.

3.3.3 Encomenda/Envio da mercadoria

O DCM informa o departamento logistico (LOG) sobre a abertura do novo cliente e o
ambos 0s departamentos recebem a encomenda por email ou por EDI, registando a
encomenda no NAV. A informacédo recebida da parte do cliente consta os produtos
escolhidos como as respetivas quantidades. Segue-se 0 envio da mercadoria ao cliente
acompanhado por uma convention on the contract for the International carriage of goods
by road (CMR) e de seguida é emitida uma fatura, automaticamente pelo NAV, onde
consta a descri¢éo e quantidade da mercadoria vendida, o preco, o custo do frete, o valor
da venda, o IVA e a data de vencimento do pagamento. A fatura original é enviada ao
cliente e o duplicado é arquivado juntamente com o pedido do cliente. Este arquivo é feito

consoante a numeracéo da fatura, sempre do mais antigo para 0 mais recente.

3.3.4 Processo de gestédo de reclamacao

Quando o cliente recebe os produtos, este verifica as ndo conformidades referentes as
entregas efetuadas, podendo ativar o processo de gestdo da reclamacdo. O processo tem

como objetivo atender e solucionar de forma célere as reclamacdes realizadas pelos
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clientes face a entrega dos produtos e tem como intervenientes o departamento de
qualidade (DQA) e 0 LOG. O cliente pode identificar problema (s) no produto ou no
transporte realizado. Para o transporte o prazo é de 48 horas, para as situacfes de
qualidade do produto o prazo é de 10 dias corridos para a loja e 2 anos de garantia legal
para o cliente final. Quando o problema identificado é logistico/ de transporte, o cliente
envia a reclamacgdo para o e-mail préprio para as reclamacGes logisticas. Quando o
problema identificado é de qualidade/ produto o cliente envia a reclamacgédo para o e-mail
préprio para as reclamacdes de qualidade do produto. Deve-se neste processo, incentivar
o cliente a utilizar o documento interno para registo da reclamacéo, com vista a padronizar

e garantir o adequado envio das informagdes necessérias a solucdo da reclamacao.

Desta forma, o LOG e/ou DQA recebe a reclamacdo enviada pelo cliente e o
Departamento em causa abre a reclamacdo no NAV de forma a registar e acompanhar a
reclamacdo. Apds a abertura da reclamacgédo no NAV, procede-se a analise da reclamacéo.
Quando na analise for verificada a auséncia de informacdes para andamento do processo,
é solicitado ao cliente que as envie. O cliente tera o prazo de 7 dias Uteis para enviar no
caso de reclamacdes logisticas e 20 dias Uteis para as reclamacdes de qualidade, caso isso

ndo ocorra, o cliente devera ser informado e a reclamacéo fechada no NAV.

Assim, nessas situacdes, o cliente envia as informag6es que estdo em falta e quando o
departamento as recebe e estd na posse de todas as informagdes necessarias, a reclamacao
é atualizada no NAV, e novamente, analisada. A analise é realizada e o parecer é

elaborado.

Quando é necessario, para a solucdo do problema, a emissdo de nota de crédito, quer o
DQA, quer o LOG, devem solicitar a validacdo ao DCM do cliente e o este avalia 0
parecer proposto. Deve-se, sempre que possivel, realizar um acordo comercial com o
cliente, com vista a encontrar um equilibrio entre os interesses da empresa e do cliente.
Apos a analise do parecer, 0 DCM envia a validacdo, positiva ou ndo, ao Departamento
responsavel e com a validacdo comercial, o LOG ou DQA, confirma o seu parecer ou 0
altera para que possa ser encaminhado ao cliente. De seguida, o parecer é encaminhado
ao cliente, preferencialmente, no formulario da empresa. Este parecer deve ser
encaminhado no prazo maximo de 5 dias, a contar a partir do recebimento de todas as
informacdes. Caso a reclamacao seja aceite, procede-se a realizagdo das agdes necessarias
a sua correcdo. Paralelamente, devem ser realizadas acGes corretivas para que as causas

dos problemas sejam avaliadas e corrigidas.
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Por sua vez, as notas de crédito deverdo ser sempre emitidas pelo LOG, devendo para
isso, 0 DQA as solicitar quando necessario. Para as situag@es de recolha e destruicéo,
sendo esta Ultima feita pelo cliente e obrigado a enviar prova, do produto as notas de
crédito sdo emitidas ao fim da acdo, ou seja, do recebimento do parecer do produto

devolvido ou da prova de sua destruicéo.

Com o fim da acéo de corregdo, o Departamento responsavel pela reclamacao envia ao
cliente a nota de crédito. A reclamacdo é fechada no NAV e o processo é encerrado.
Ressalta-se, entretanto, que mesmo que a reclamacgéo ndo seja aceite, pode o cliente, se a
empresa estiver de acordo, requerer a substituicdo do produto/ componente a partir de
uma nova encomenda ou do langamento de uma ordem de produgdo de reparacéo,
contudo os custos dessa agdo devem ser comunicados, antecipadamente, e assumidos pelo
cliente. E importante também realcar que o cliente pode proceder & devolugéo do produto,
ativando o subprocesso de devolucgéo de produto. Este tem como objetivo apresentar todas

as acdes necessarias a rececao de produtos devolvidos pelo Cliente.

Para o Cliente Online, pode ocorrer a devolugdo do produto por desisténcia (change of
mind) ou por falha na entrega ao cliente final. Nestes casos, a empresa deve ser orientada
a enviar uma comunicacao com todas as informac6es necessarias a devolugéo do produto.
O DQA recebe todas as informagdes do cliente e a devolucdo é registada no NAV e
confirmada a rececdo do produto na data informada pelo cliente. Para as situa¢bes que a
devolucédo seja uma acdo de correcdo a uma reclamacdo do cliente, este ira receber do
DQA ou do LOG as informag6es necessarias para a recolha do produto. Ressalta-se que
as informac6es (nome do Cliente/ loja, n° da reclamacdo NAV, referéncia/ descrigéo do
produto, quantidade, n° fatura, data da rececdo e motivo da devolucdo) devem ser
compartilhadas com o responsavel pela rececdo na empresa. Posteriormente, o cliente

envia/ entrega o produto na data definida.

O DQA é responsavel pela rece¢do de todos os produtos devolvidos pelos clientes e deve
utilizar o documento proéprio para registo das informacgdes durante a rece¢do. Assim, com
a chegada do produto é realizada, primeiramente, a avaliacdo do transporte para verificar
0 estado aparente do produto e da sua embalagem. Quando o produto ou a sua embalagem
apresentar avarias aparentes, o responsavel pela rececdo regista reserva no CMR do
transporte. Em seguida, realiza a avaliagdo do produto para verificar o seu estado fisico.
Esse processo visa também, confirmar se o estado do produto condiz com o que foi

informado pelo cliente.
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Apbs a avaliacdo geral do produto é concluido o parecer no documento, que ird apresentar
de forma objetiva as condi¢cBes do produto e o encaminhamento sugerido. Apds a
concluséo do parecer, duas a¢fes podem ocorrer paralelamente, a reparagdo do produto e
0 envio do parecer para validacdo. Quando este ndo necessita de reparacdo, o produto é
enviado ao local definido no parecer e pode ocorrer a indicacao de destruicdo do produto.
Neste caso, 0 produto é movimentado para o armazeém de produto devolvido para depois
ser realizado o ajuste necessario. Quando o produto necessita de reparagdo, 0 DQA
solicita ao planeamento o langcamento de uma ordem de producéo de reparacdo (OPLR) e
0 produto a ser reparado € enviado a producdo com a copia do parecer afixada. Assim, a
producdo recebe o produto e realiza a reparagdo da embalagem e/ou do componente.
Ressalta-se que a reparacdo de componente pode ser realizada em outro polo, conforme
a necessidade verificada, para o qual devera ser organizado o processo. Por sua vez,
finalizado o processo de reparacéo, o produto é novamente identificado com a impresséao
de nova etiqueta de rastreabilidade, é enviado fisicamente e movimentado no NAV, para
0 armazém de produto acabado (APA). Paralelamente, ocorre a validagdo do parecer, que
é realizada pelo setor que acompanha a situacao, ou seja, para as situacdes de devolucéo
de produto por desisténcia ou falha na entrega ao cliente final (cliente online) o parecer é
enviado ao DCM responsavel, e para as situacfes provenientes de uma reclamacao de
qualidade ou de logistica é enviado para 0 DQA ou LOG, respetivamente.
Consequentemente, o setor responsavel analisa o parecer formulado e finda a analise, o
setor valida o documento, incluindo a confirmacdo da emissdo de nota de crédito e/ou
fatura. Excecionalmente, pode ocorrer uma discrepéncia entre o produto devolvido e o
que foi informado pelo cliente, que pode acarretar na avaliacdo da ndo emisséo da nota
de crédito e/ou fatura. Nesta situacdo, o cliente deve ser informado e a devolucgéo/
reclamacdo fechada no NAV. Quando validado, o parecer € enviado ao LOG para emissao
da nota de crédito/ fatura e 0 LOG emite a nota de crédito/ fatura ao Cliente e o produto
€ movimentado para o armazém indicado no parecer. Ressalta-se que para o cliente online
pode ocorrer a necessidade de uma nova fatura para reparacdo do produto que foi

devolvido fora das condicgdes esperadas.

A nota de crédito/ fatura é envidada ao DQA. Quando é proveniente de uma reclamagéo
de transporte, o LOG envia diretamente ao cliente. Por sua vez, 0 DQA recebe a nota de
crédito/ fatura e envia ao cliente e a devolugdo/ reclamacdo é fechada no NAV,

pressupondo que a carga e o produto estd conforme, o Cliente realiza o pagamento na
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totalidade da fatura recebida. Caso a carga ndo esteja conforme ou o produto apresente
problema, o cliente realiza 0 pagamento conforme as orientagdes contidas no parecer da
reclamacdo, podendo neste caso, existir deducdes.

3.3.5 Contabilizacdo do pagamento

Neste caso, 0 FIN recebe o pagamento ou a sua previséo e verifica se 0 mesmo esta de
acordo com o previsto ou se apresenta algum tipo de deducdo. Caso haja deducdo sem a
presenca de documentos inseridos no NAV que justifiguem esse desconto, o FIN
questiona 0 DCM e o DCM deve verificar internamente as deducdes efetuadas, ou
consultar outros departamentos intervenientes (Logistica e Qualidade). Para as situacoes
em que seja preciso a emissdo de nota de crédito, o DCM solicita ao LOG a sua emiss&o.
Caso ndo seja levantada a causa da deducdo, o DCM deve entrar em contato com o cliente
para esclarecer a situacao e se necessario realizar um acordo com o cliente. Seguidamente,
o0 DCM valida a deducdo e envia o documento comprobatério ao FIN que, por sua vez,
recebe a validagdo da deducdo, juntamente com o documento que a comprova. Apos a
rececdo dos pagamentos, com ou sem deducdes, cabe ao FIN realizar aloca¢des/ encontro
de contas. O FN verifica diariamente os recebimentos e executa o registo no NAV, sendo
que o FN verifica diariamente as contas correntes e semanalmente € feita uma reunido
com o FN e o DCM para averiguar alguma divergéncia, assim como, é enviado um mapa
resumo para a Administracdo e o DCM das contas correntes e quais 0s procedimentos

que se esta adotar para corrigirem as divergéncias.

3.4 Apreciacao critica ao processo

Face ao exposto no topico anterior, podemos concluir que o processo de estudo do caso
esta a ir de encontro a revisao da literatura visivel neste projeto, mais concretamente ao

estudado pelo Arens.

Todos os processos de Cl estdo bem identificados, sdo todos realizados por pessoas
independentes (nenhuma pessoa acumula fungdes que cologquem 0 processo em causa).
Isto é, os processos de controlo interno sdo avaliadas de forma imparcial, através de

auditoria.

Entre as varias vantagens do processo de controlo interno identifica-se: a clareza dos

processos; independéncia na analise dos processos; auditoria externa; e o facto de todas
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as transacdes de compra e vendas serem realizadas através de um programa informatico;

entre outras.

Posto isto, apos anélise do estudo de caso, podemos afirmar que a empresa em questdo
apresenta um bom sistema de controlo interno no ciclo das vendas e dividas a receber,
que se demonstra eficaz na analise e melhoria dos processos internos, conseguindo obter

de forma mais precisa as informagdes necessérias para uma boa gestdo da empresa.

Conclusao

Este projeto permitiu ndo so sistematizar conceitos aprendidos durante 0 Mestrado em
Auditoria Empresarial e Pablica, como tambeém, aprofundar esses mesmos conceitos e

conhecimentos.

Com a realizacdo deste projeto e ao longo do mesmo, foi possivel verificar e clarificar a
importancia da existéncia de processos e procedimentos de controlo interno nas
organizagOes e empresas, assim como, verificar o impacto que 0s processos de controlo
interno e as auditorias tém no funcionamento das empresas e organizacgdes, na definicdo

das suas estratégias e objetivos e no posicionamento no mercado.

Conclui-se assim que o sistema de controlo interno se demonstra um conjunto de
processos fundamentais para as empresas e organizacdes, apoiando a gestdo na
diminuicdo dos riscos e barreiras e na prossecucao dos objetivos estratégicos. A existéncia
de um sistema de controlo interno nas empresas e organizacdes permite ainda prevenir e

diminuir a quantidade e frequéncia de erros e imprevistos.

Por ultimo, foi ainda possivel, com este trabalho, reforcar a importancia de existir um
sistema de controlo interno adequado a cada empresa e setor de atividade, de forma a
melhor e apoiar a gestdo da empresa ou organizacao.
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