UNIVERSIDADE FEDERAL DO CEARA

FACULDADE DE ECONOMIA, ADMINISTRACAO,

ATUARIA E CONTABILIDADE

CURSO DE CIENCIAS CONTABEIS

Departamento de Compras e a Contabilidade

Aluno: Alexandre Moreira Tavares

Fortaleza - Ce



Alexandre Moreira Tavares

Monografia submetida a Coordenacéo
do curso de Ciéncias Contabeis como
requisito parcial para obtencéo do grau
de Bacharel em Ciéncias Contabeis pela

Universidade Federal do Ceara.

Orientador:
Professor Pedro Paulo

Fortaleza - Ce
1997



Esta monografia foi submetida como parte dos requisitos
necessarios a obtencdo do grau de Bacharel em Ciéncias Contabeis,
outorgado pela Universidade Federal do Ceard e encontra-se a
disposicdo dos interessados na Biblioteca da Faculdade de Economia,
Administracdo, Atuéria e Contabilidade - FEAAC.

A citacdo de trechos desta monografia é permitida, desde que seja
feita em conformidade com as normas da ética cientifica.

\"“lexandre Moreira Tavares

Prof. Pedro Paulo

pVofa Maria da Gracas A. de Araujo

Monografia aprovada em de -U U  de 1.997.



Agradecimentos:

A Deus, pela vida.
A minha familia, pelo apoio e
por saber aceitar minha auséncia

na hora dos estudos.

Fortaleza - Ce
1997



INDICE

| = INTRODUGAO ... 1
Il - CONTROLE DOS ESTOQUES........cccooveeeeeeeeeeeeeee e 2
Il - IDENTIFICACAO DAS NECESSIDADES..........cccccevevnn... 11
IV - APURACAO DE PRECOS/MELHOR OPCAO.................... 19
V' = COMPRAR. .....oiitteeeeeeeetee ettt n s n s 28
VI - RECEBIMENTO DOS PRODUTOS.......c.ccoovoiiieeereveeerererenenen 31

VIl - SETORES ENVOLVIDOS NO PROCESSO DE

COMPRAS . ...t 33
VIII - LANCAMENTOS CONTABEIS.......cccot ittt e, 35
IX - CONCLUSAO. ...ttt ettt e e e, 40

BIBLIOGRAFIA 42



| - INTRODUCAO

Ao iniciar qualquer atividade econdmica, em entidades com
fins lucrativos, sédo aplicados recursos em bens de uso, como

maquinas, instalacbes, materiais de escritdrio, etc.

Parte significativa de seu capital é aplicada na aquisicdo de
mercadorias ou matérias-primas para realizar suas atividades
mercantis (comércio ou industria). Estd explicito na atividade
comercial a grande importancia do setor de compras dentro de uma

empresa.

E exatamente sobre este setor que se direciona este trabalho.
Sua organizacao, funcionamento, relacbes com outros setores da
empresa, relacdes externas com fornecedores, seus objetivos e os
fatores que regem as compras. Faremos uma relagcdo com a ciéncia
contabil mostrando a influéncia e a importancia da contabilidade

neste setor das empresas.
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Comprar “bem” é comprar aquilo que é necessario para o
funcionamento das atividades da empresa, no momento certo, em
quantidades convenientes e acima de tudo pelo menor preco

possivel.

E conveniente que esse termo “menor preco’ seja entendido
no sentido de custo ou seja o menor “custo/beneficio” pois muitas

vezes 0 pre¢co nominal ndo é exatamente a melhor opcéo.



CONTROLE DOS ESTOQUES
1 - CONTROLE.

As mercadorias ou matérias-primas sdo a base de
funcionamento das empresas comerciais ou industriais e
representam valores significativos do patriménio a serem

controlados com rigor e profissionalismo.

O controle é feito nas “Fichas de Controle de Estoque” onde é
identificado o item, registrado as datas, as entradas, saidas e o
saldo do estoque em valores (custo de aquisicdo, obedecendo o

principio contabil “Custo como base de valor”) e quantidades.

A FCE tém basicamente a seguinte configuracao:

FICHA DE CONTROLE DE ESTOQUE

BEM: UN. ANO
DATA HISTORICO ENTRADA SAIDAS SALDO
Q \RUMT  TOTAL Q VRUMT  TOTAL Q \YVRUNT  TOTAL

O registro nas FCE(s) segue normalmente as seguintes
regras:

ESTOQUE INICIAL - os saldos oriundos de periodos
anteriores sao escriturados na coluna de “saldo” e representam o0 estoque
inicial do periodo.

DATA - Neste campo é especificada a data do fato

correspondente.



HISTORICO - Neste campo especifica-se o histérico do fato.

ENTRADAS - Neste campo sdo escrituradas as compras pelo

custo de aquisicéo.

SAIDAS - Sido escrituradas as vendas ou saidas de matéria-

prima e seus valores dependerdo do critério de custeamento dos

estoques utilizado pela empresa; 0 que veremos a seguir.

2 - CRITERIOS DE CUSTEAMENTO DOS ESTOQUES

INVENTARIO PERMANENTE

Inventario permanente é o controle continuo das FCE para

saber o valor dos estoques a qualquer momento. Mantendo

atualizadas todas as informacfes sobre o estoque.

Utilizando inventario permanente existem varios critérios de

custeamento; neste trabalho se vera basicamente trés:
PEPS - (primeiro a entrar € o primeiro a sair)
UEPS - (dltimo a entrar € o primeiro a sair)

MEDIA PONDERADA MOVEL

2.1 - PEPS - Literalmente significa que o primeiro item que
entra no estoque é o0 primeiro a sair, parte da idéia de que

vendemos ou usamos as primeiras unidades compradas.

Numa economia inflacionaria representaria no final do periodo
lucros maiores, pois 0 custo das saidas seria menor, em termos
ficais, esse método ndo seria conveniente para a empresa pois

ofertaria este lucro a tributacéo.



EXEMPLO 1. Escriturar a FCE com base no PEPS.

ESTOQUE INICIAL: 50 unidades ao preco unitario de R$

100,00.
10/01/xx - Compra de 100 un ao preco unitario de R$ 200,00.
10/02/xx - Venda de 25 un ao preco unitario de R$ 300,00.

10/03/xx - Devolugao ao fornecedor de 10 un compradas em

10/01/xx.

10/08/xx - Venda de 50 un ao preco unitario de R$ 350,00.

20/11/xx - Compra de 150 un ao preco unitario de R$ 250,00.

Figura 1 -

Ficha de controle de estoque

FICHA DE CONTROLE DE ESTOQUE

BEM: UN. ANO
DAT. HISTOR ENTRADA SAIDAS SALDO
Q XIRUMT TOTAL Q VRUMT TOTAL Q \YyRUNT TOTAL
01/01 saldo ant. 50 100,00 5.000,00
10/01 compra 100 200,00 20.000,00 50 100
100 200 25.000.00
10/02 venda 25 100,00 2.500.00 25 100,00
100 200,00 22.500.00
10/03 devolugdo  (10) (200,00) (2.000,00) 25 100.00
20 200,00 20.500,00
10/08 venda 25 100.00 2.500,00
25 200,00 5.000,00 65 200,00 13.000,00
20/11 compras 150 250,00 37.500,00 65 200,00
150 250,00 50.500,00
AVALIA(;AO DOS RESULTADOS
VENAAS .iviiviiiiiiiiiicie e 25.000,00

(-) Custo dos produtos Vendidos

Estoque inicial - 5.000,00



(+)Compras - 55.500,00

(-)Estoque final - 50.500,00 (10.000,00)
LUCRO BRUTO 15.000,00
DEVOLUCOES

Observe que a devolucdo de compra foi registrada na coluna

de entrada, dentro de parénteses, simbolizando um valor negativo.

Caso fosse registrada na coluna de saida alteraria o valor do
custo das mercadorias vendidas, quando na realidade essas

devolucbes apenas corrigem o valor de entrada.

As devolucdes de vendas obedecem ao mesmo raciocinio
inversamente, representam correcfes de saidas e devemos registra-

las na coluna de saida com o valor negativo(entre parénteses).

ABATIMENTOS E DESCONTOS SOBRE COMPRAS.

Os abatimentos e descontos comerciais ocorridos apdés a
entrada dos itens no estoque, devem ser registrados na coluna de
entrada com valor negativo; apenas na coluna de valores pois nao
h4 modificagcbes nas quantidades. O desconto incide sobre o

montante dos recursos financeiros nominais.

Obs. No caso de abatimentos e descontos sobre as vendas
nao ha influéncia no controle de estoques, apenas na conta de
receita de vendas. Os valores de venda sequer aparecem na FCE,

apenas as quantidades e o0 custos.



2.2 - UEPS - Literalmente significa que o ultimo item que entra

¢ 0 primeiro a sair do estoque. E o contrario do sistema anterior.
Havendo aumento nos precos de aquisicdo durante os meses do

periodo, haverd um custo maior e consequentemente menos lucro.

O estoque final ficard baseado em valores mais antigos o que

distancia este estoque da realidade. Havendo uma diminuicéao

significativa na quantidade média do estoque, em determinados
periodos daremos baixa em custos antigos, 0 que representara uma
compensacao em virtude de um CMV bem menor que nos periodos
anteriores. Caso a empresa existisse com prazo de vida curto e

definido, desconsiderando o principio da continuidade, justificaria o

uso do UEPS. Este método ndo é aceito pela legislacao fiscal.

Utilizando a mesma movimentacdo do exemplo ! os resultados

seriam:

Figura 2 - Ficha de controle de estoque (exemplo).

FICHA DE CONTROLE DE ESTOQUE

BEM: UN. ANO
DAT HISTO ENTRADA SAIDAS SALDO
Q VRUMT TOTAL Q YRUNT TOTAL Q \ZTUNTT TOTAL

01/01 saldo ant. 50 100.00 5.000,00
10/01 compra 100 200.00 20.000,00 50 100

100 200 25.000,00
10/02 venda 25  200.00 5.000,00 50 100,00

75 200.00 20.000,00
10/03 devolucao (10) (200,00) (2.000,00) 50 100,00

65 200,00 18 000,00
10/08 venda 50 200,00 10.000,00 50 100,00

15 200,00 8.000,00
20/11 compras 150 250,00 37.500,00 50 100,00

15 200,00

150

250,00

45.500,00



AVALIACAO DOS RESULTADOS
Vendas -------=mmmmm e e e 25.000,00
(-) Custo dos produtos Vendidos

Estoque inicial - 5.000,00

(+)Compras - 55.500,00
(-)Estoque final - 45.500,00 (15.000,00)
LUCRO BRUTO . ..ot 10.000,00

2.3 - MEDIA PONDERADA MOVEL

A média ponderada movel significa atribuir aos estoques o
valor médio dos custos, ponderando pelas quantidades adquiridas e
pelo valor individual de cada item. Ela é calculada dividindo-se o
custo total do estoque pelas quantidades existentes de cada item

especifico .

Quando ha dificuldades em determinar o0 custo de cada
unidade em estoque ¢é preferivel o método da média ponderada
evitando-se assim o0 controle por lotes, 0 que pode ser muito
oneroso no final de alguns periodos (0 gasto para controlar seria

maior que o valor do item controlado, por exemplo).

Utilizando a mesma movimentacdo do exemplo | os resultados

seriam:

Obs. Vamos trabalhar com duas casa decimais, dependendo
do produto pode-se usar mais casas para maior exatiddao no

controle.



Figura 2 - Ficha de controle de estoque (exemplo).

FICHA DE CONTROLE DE ESTOQUE

BEM: UN.
DAT HISTORIO ENTRADA SAIDAS
Q VRUNTT TOTAL Q VRUNT TOTAL

01/01  saldo ant.

10/01  compra 100 200,00 20.000,00

10/02 venda 25 166,67 4.166,75
10/03  devolugéo (10)  (200,00)  (2.000,00)

10/08 venda 50 163,77 8.188,50

20/11  compras 150 250,00 37.500,00

AVALIACAO DOS RESULTADOS

(-) Custo dos produtos Vendidos
Estoque inicial - 5.000,00
(+)Compras - 55.500,00
(-)Estoque final - 48.144,75

LUCRO BRUTO

ANO
SALDO
Q VR.UNT TOTAL
50 100,00 5.000,00
150 166,67 25.000,00
125 166,67 20.833,25
115 163,77 18.833,25
65 163,77 10.644,75
215 223,93 48.144,75
25.000,00
(12.355,25)
12.644,75



2.4 - COMPARACAO ENTRE OS CRITERIOS DE AVALIACAO

METODOS\CONTAS PEPS UEPS MEDIA
RECEITA DE VENDAS 25.000,00 25.000,00 25.000,00
(-) Cwmv 10.000,00 15.000,00 12.355,25
LUCRO BRUTO 15.000,00 10.000,00 12.644,75
ESTOQUE FINAL $ 50.500,00 45.500,00 48.144,75
ESOQUE FINAL Q 215 215 215

3 - CONCLUSAO REFERENTE CONTROLE DE ESTOQUES

De uma pesquisa sobre controle de estoques, observou-se que
grande parte das empresas encontram-se informatizadas ou em
processo de implantacdo de sistemas informatizados; obviamente
isto é salutar e fundamental nos tempos modernos. Contudo é
surpreendente a falta de conhecimento cientifico

a respeito das

teorias de controle de estoque.

Quando se questiona a utilizacdo das fichas de controle de
estoque, qual o método utilizado para apropriacdo dos custos de
produtos, como era determinado o estoque final dos produtos se
pelo PEPS, UEPS, MEDIA PONDERADA ou outro método qualquer ,
a resposta padrdo das pessoas de niveis operacionais envolvidas
Nno processo era gquase sempre a mesma: “ o computador nos da
este dado”, “ndo, o computador calcula pra gente”, “ rapaz isso ai
que vocé estd estudando esta obsoleto”, “fichas de controle de

estoque? Isso € passado hoje o computador faz tudo” Mais



surpreendente é que esta concepcdo passa a ser aceita até por

determinados gerentes e diretores de empresas.

Nado questiono aqui a importancia da informatizacao, isto
seria ridiculo. Contudo como fica o conhecimento a longo prazo?
Tudo o que o0 computador faz ¢é exatamente aquilo que o
conhecimento cientifico ordena, se as pessoas envolvidas
aprenderem apenas a digitar como serdo resolvidos os problemas
futuros, como serdo criadas novas formas de trabalho e novas
teorias de conhecimento? Ficaremos sempre a espera de “grandes

estudiosos” para melhorarmos a qualidade de nossas empresas?



Il - IDENTIFICACAO DAS NECESSIDADES

Identificar a necessidade de comprar alguma coisa nao deve
ser atribuicdo do setor de compras e sim dos departamentos que
compdem a empresa. Os departamentos é que sabem de sua

necessidades e aquilo de que precisam para executar suas atividades

Especificar, quem, dentro dos departamentos, tera autoridade
para requerer a compra de alguma coisa, vai depender da
organizacao interna de cada um. Contudo é fundamental que o setor
de compras saiba a quem é atribuido esse poder e s6 receba algum
pedido mediante (normalmente escrita) solicitacdo de compras

dessa pessoa.

Nas empresas sao executadas compras diversas. Existe um
(ou mais) setor que € o responsavel pela maioria dos pedidos de

compras. Normalmente o(s) almoxarifado(s).

Ao fazerem seus pedidos ao setor de compras ha basicamente
trés informacbes necessarias a interface entre os setores com

relagcdo aos itens a comprar:
| - A QUALIDADE DO PRODUTO.
I - A QUANTIDADE DESSE PRODUTO.
Il - O TEMPO NECESSARIO PARA A ENTREGA.
| - A QUALIDADE DO PRODUTO

A qualidade dos produtos comprados sempre esteve implicita

em qualquer atividade comercial. Apds a abertura econdémica



Os fornecedores informardo seus precos pelas especificacdes
descritas pela empresa compradora, essas descricfes corretas sao

uma garantia de receber produtos com a qualidade desejada.

Il - A QUANTIDADE A SER COMPRADA.

Na atual conjuntura econdbmica brasileira, ndo é conveniente
para a maioria das empresas fazer grandes estoques de produtos
que demorardo a ser utilizados ou que tenham baixa rotatividade de
vendas. Essa compra representaria imobilizacdo de capital que
poderia ser aplicado em atividades mais rendosas que ficar parado

em prateleiras.

Na maioria das compras a quantidade influéncia a
determinacdo do preco; nas compras com grande quantidade de

itens normalmente sao oferecidos descontos maiores.

A definicdo dessa quantidade é influenciada por muitos fatores
como por exemplo a dificuldade de encontrar certos produtos, o0s
descontos progressivos por quantidades maiores, a politica de
determinacdo do “controle de estoque”, a sazonalidade de
determinados produtos e muitas vezes a propria imposicdo de
grandes grupos monopolizadores de determinado segmento

econdmico.
111 - A POLITICA DE “CONTROLE DE ESTOQUE’

Como comentado anteriormente, o almoxarifado é quase

sempre o setor responsavel pelo controle de estoque. Utiliza na sua



realizada no governo de Fernando Collor de Melo, que expds o
Brasil a concorréncia internacional, a Unica saida para as empresas
brasileiras foi a busca desesperada pela qualidade de seus
produtos, objetivando maior produtividade e tornarem-se

competitivas internacionalmente.

A qualidade do produto é fundamental e muitas vezes uma
determinada marca vence uma concorréncia pela “tradicdo de

qualidade” , mesmo com preco superior a de seus concorrentes.

E claro que as empresas ndo podem se “fechar’ ao surgimento
de novos produtos; principalmente com o0s avancos tecnoldgicos,

novos produtos substituem rapidamente os antigos.

A qualidade ¢é maximizada quando os setores que solicitam
algo a comprar especificam perfeitamente o que querem. Uma
especificacao bem redigida equivale a uma amostra real, nao
deixando duvidas para que o setor de compras adquira os produtos

pedidos e ndo erre comprando similares.

Esse trabalho de especificacdo deve ser realizado por cada

departamento da empresa em relacao as suas necessidades.

Hoje a maioria dos produtos possuem catalogos e
especificacdes técnicas em cada setor econdmico a que pertencem,
facilitando muito a padronizacdo por parte das empresas

compradoras.

Essa padronizacdo é feita nos chamados “Cadastros de Itens
de Estoque e Consumo” que sao constantemente utilizados no

momento de emissao das solicitagcbes de compras.



administracdo para determinar as quantidades a serem compradas

0S seguintes:
a) Estoque méaximo
b) Estoque minimo
c) Ponto de reposicéao

Como esse controle ndo é atribuicdo da area de compras nao
vamos nos aprofundar no assunto, mas a propria definicdo “estoque

maximo, minimo e ponto de reposicao” é¢ de facil compreensao até
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por leigos no assunto. E importante lembrar que é imprescindivel o

controle de estoque para a realizacdo de boas compras.
Il - O TEMPO NECESSARIO PARA ENTREGA.

O “tempo” ou “prazo”’ entre o recebimento da solicitacdo de compras
e a necessidade de o produto estar dentro da empresa compradora
€ importantissimo para execucao de boas compras. Dos trés itens
(qualidade, quantidade, prazo... ) € 0 Uunico verdadeiramente

questionavel pelo setor de compras com 0s setores solicitantes.

E obvio que contando com prazos largos o setor de compras
poderd consultar um numero maior de fornecedores, negociar com
diversas pracas, nao se limitando apenas a regi@o em que esta
localizado, possibilitando uma probabilidade maior de estar
realmente pagando 0s menores pre¢os vigentes no mercado. O

contrario serad inversamente proporcional.

Uma importante ferramenta na execucao de compras urgentes
(e também em todas) é ter sempre a informacdo dos precos pagos

nas ultimas aquisicoes.



Outra ferramenta seria o0 uso da teoria ABC de itens de

estoque. O gue seria a teoria ABC?

Dentre os itens comprados pela empresa alguns representam
valores significativos, valores medianos e outros, pequenos
valores. Esses itens de precos menores normalmente representam a

maior quantidade dos itens comprados. Exemplo:

A - 15% das quantidades de itens comprados representam 70%

em valores (moeda).

B - 20% das quantidades de itens comprados representam 20%

em valores.

C - 70% das quantidades de itens comprados representam 10%

em valores.

Finalmente fica clara a necessidade de se trabalhar melhor
nos itens de identificagcdo A, pois uma economia em pequenos
percentuais em itens dessa classe representa um valor maior que

descontos maiores em itens da classe B ou C.

Esse controle da teoria ABC ¢é feito pelos setores envolvidos
com o0 armazenamento e controle dos estoques. O relatério com
esses dados é obtido através de inventario. Ao setor de compras é
necessario apenas o0s dados para trabalhar no momento das
apuracdes de preco dispensando maior tempo e atencao nas
compras de itens especificos; isto é, daqueles de maior

representacido em termos de custo (classe A).



2 - SOLICITACAO DE COMPRAS

Apds analisadas as necessidades, é emitido por parte do setor
uma “Solicitacdo de Compras”, que € enviada ao setor de compras

para fazer a aquisicao dos itens nela especificados.

Cada empresa possui 0 seu modelo de solicitacdo proprio e
com as caracteristicas de seu ramo de atividade, utiliza-se aqui um

desses modelos apenas para fins de demonstracdo dos requisitos

basicos.
EMPRESA X SOLICITACAO DE COMPRAS
DESTINO DATA / / No.
ITEM QUAN UN REFERENC DESCRIQAO OBS.
CONTROLE: SOLICITANTE CH.SETOR

DESTINO - Especificar o centro de custo, almoxarifado, filial, setor

a que se destinam os itens.
NUMERO - Normalmente impresso na solicitacéo.

ITEM - Sequéncia de importancia ou simplesmente ordenacao.



QUANT. - As quantidades para comprar.
UN - Unidades de medida. ( comprimento, volume, peso, etc.)

REFERENCIA - Informacdo importantissima! E nela que se baseia o
comprador, pois muitos produtos tem a mesma descricado e trazem

nas suas referéncias o diferencial.
DESCRICAO - Nome do produto.

OBSERVACOES - Caso seja necessario fazer algum comentario

adicional e esclarecedor ao setor de compras.

CONTROLE - Campo livre, pode ser utilizado como por exemplo
para protocolar a 2a via no momento de recepcao pelo setor

compras.
SOLICITANTE - pessoa que fez o pedido.
CHEFE DO SETOR - Autoriza o pedido.

As solicitacbes podem ser emitidas em quantas vias forem
necessarias, dependendo da estrutura da empresa. Normalmente
duas vias sdo suficientes, uma fica com o setor solicitante e a outra

é enviada ao setor compras.

3 - INFORMATIZACAO

Nas empresas informatizadas e que trabalham com redes de
computadores a emissdo da solicitacdo de compras é on line, ou

seja, no momento em que é digitada pelo setor solicitante ja esta



disponibilizada para o setor de compras fazer a apuracdo de

precos.

Os diversos sistemas informatizados de compras que existem no
mercado possuem caracteristicas proprias e todo o trabalho de
emitir pedidos é feito em ambiente eletrbnico. Muitas vezes ¢é
conveniente imprimir essas solicitacdes para arquivar documentos
escritos, outras vezes dependendo da estrutura da empresa ¢€
melhor deixa-las nos sistemas somente para futuras consultas por

parte de auditorias.

Nas redes de computadores, a identificacdo das pessoas envolvidas
no processo ¢ feita através de senhas que disponibilizam apenas as

operacOes autorizadas para cada funcionario.

A informatizacdo é irreversivel nessa &rea de administracdo de

materiais.



IV - APURACAO DE PRECOS - MELHOR OPCAO

A apuracdo de precos ou seja qual for o nome que cada
empresa utiliza (concorréncia, coleta, etc.) € uma tomada de precos
entre os fornecedores de determinado segmento econdmico,
normalmente fornecedores habituais da empresa, para selecionar a

melhor “opcao final’ para o produto que se deseja comprar.

A concorréncia entre os fornecedores deve ser transparente e
justa por parte da empresa compradora para que haja sempre bons
fornecedores interessados em trabalhar profissionalmente com ela;
sabendo que se ele realmente apresentar as melhores condicGes
nao sera prejudicado, nem substituido por outro e recebera

automaticamente o pedido. Essa seriedade é imprescindivel.

1.1 - PRECO FINAL

Para selecionar a melhor opcdo a comprar é necessario
cuidado e discernimento por parte do comprador. Nao se pode
cometer o erro de considerar apenas o valor nominal dos itens

comprados; é preciso verificar todos os fatores que formam o preco.

Por exemplo:

| - Capacitacao do fornecedor (quantitativa e

gualitativamente).

Il - A incidéncia de impostos e diferencas de aliquotas entre

regides.



Il - Fretes/seguros.

IV - Condicbes de pagamento, juros e seu proprio fluxo de

caixa.
V - A qualidade do produto.
VI - O prazo de entrega.

A qualidade e o prazo de entrega ja analisamos anteriormente,

veremos 0s outros fatores.

| - A CAPACITACAO DOS FORNECEDORES

Este requisito deve ser definido em conjunto pelo setor de
compras e o0s departamentos da empresa que solicitam alguma
coisa, normalmente é importante para a area produtiva porque ali
0os engenheiros ddo o *“aval’ para determinados fornecedores e

eliminam outros por questbes técnicas.
Ha basicamente dois tipos de fornecedores:

11 - PRODUTORES - Onde sdo comprados produtos
fabricados com exclusividade ou mediante especificacdes técnicas
préoprias, matéria-prima, e itens ligados diretamente a producéo.
Comprar nos produtores €é uma caracteristica das grandes
empresas. Com a grande competitividade atual, as empresas
produtoras estdo a cada dia eliminando a figura dos intermediarios

e fornecendo diretamente aos consumidores (empresas).

Os precos nos produtores sdo evidentemente menores pois
eliminam-se o0s custos referente a remuneracdo dos revendedores

e/ou representantes; um problema seria a imposicdo de se comprar



qguantidades maiores que as necessidades. Mas nem todos os
produtores vendem ao consumidor, restando a Unica alternativa de

comprar nos revendedores.

1.2 - REVENDEDORES - Compra-se aos revendedores os
produtos comuns, de uUso e coONsuMO normais, sem muitas

exigéncias técnicas e nao utilizados diretamente na producéao.

A identificacdo de onde comprar vai depender do ramo de
atividade da empresa .Exemplo: Material de escritério para uma
industria € comprado em revendedores, para uma livraria séo

comprados em produtores.

Importante é a empresa possuir um bom cadastro de
fornecedores onde possa identificar facilmente quais sé&o os
fornecedores de produtos especificos ou gerais. Hoje 0 mais
racional é ter cadastros totalmente informatizados onde o nivel de
consulta possa ser feito por ordem alfabética, numérica, por

mercados, por produtos, etc.

I - A INCIDENCIA DE IMPOSTOS E DIFERENCAS DE

ALIQUOTAS ENTRE REGIOES.

E preciso estar atento a incidéncia de impostos sobre os
produtos comprados. Alguns fornecedores s6 deixam para informar

0s impostos incidentes no momento de “fechar” o negoécio. O



comprador precisa deixar claro aos fornecedores que exije todas as

informacdes antes de decidir a compra.

As regides e/ou estados do Pais contam com politicas fiscais
diferentes que influenciam nos precos dos produtos comprados em
outros mercados (importante lembrar também das importacdes, que
requerem um cuidado especial e estratégias proprias de
negociacao). Um exemplo é o ICMS para empresas que compram
produtos para consumir. Quando comprados em regides com

menores 0s produtos parecem mais baratos, contudo
quando entram no estado de destino € necessario recolher a

diferenca aos cofres publicos.

Il - FRETE E SEGUROS

O frete é o valor que pagamos para transportar os bens
comprados. E cobrado atraves de documento chamado
Conhecimento de Transporte. Esse frete(valor) faz parte do custo
do produto e € apropriado a esse produto como veremos na parte

relativa aos lancamentos contabeis.

O seguro ( no caso especifico de transporte) é um contrato
com o qual obtém-se protecdo contra prejuizos, na ocorréncia de
algum evento danoso, normalmente danificacdo ou perda daquilo

gue se comprou.

Nas exportacdes e importacdes existem coddigos internacionais

para identificacdo de fretes/seguros:

CIF (Cost, insurance, freight) - Frete e seguro por conta do

exportador até o porto de destino.



FOB (Free on board) - Frete e seguro por conta do exportador

até o embarque a bordo do navio no porto de origem.

FAS (Free alongsid ship) - Frete e seguro por conta do

exportador até ao lado do navio no porto de origem.

C&F (Cost and Freight) - Frete por conta do exportador até o

porto de destino e seguro por conta do importador.

C&l (Cost e insurance ) - Frete por conta do importador e

seguro do exportador.

Internamente as empresas transportadoras trabalham com a

denominacéao frete “pago” , “a pagar” ou CIF , FOB.

O comprador deve verificar qual a melhor opcdo para sua
empresa, se ele consegue um custo de transporte menor que o
cobrado pelo fornecedor é evidente optar por essa alternativa. O

inverso é obvio.

IV - CONDICOES DE PAGAMENTO, JUROS E SEU PROPRIO

FLUXO DE CAIXA.

As condi¢cbes de pagamento se referem a melhor opcédo para
comprar levando em conta diferentes prazos para pagar os produtos
adquiridos. A melhor forma é trazer os precos para valores presente

e decidir.

Existe também a influéncia do fluxo de caixa. Por exemplo:
Caso a melhor opcao de compra seja a vista ou a prazo curto, a
empresa pode ndo dispor dos recursos no momento de fazer o

pagamento e, por isso, nao teria como aproveitar a vantagem.



Como o setor de compras ndo maneja constantemente o fluxo
de caixa e sim a area de tesouraria (e pagamentos), é importante
uma boa comunicacdo entre ambos. O setor de compras antes de
decidir comprar deve ouvir os setores financeiros ou trabalhar com

orcamentos anteriormente avaliados.

Em primeiro raciocinio parece-nos que 0 setor de compras
deveria ser subordinado administrativamente ao setor produtivo,
pois evitaria as burocracias no processo de solicitacbes de compras
jA que os envolvidos na producdo conhecem tecnicamente os itens
comprados. Na realidade o setor de compras fica subordinado ao
departamento financeiro, pois envolve o desembolso de recursos e

precisa da autorizacdo de quem dirige os negoécios para faze-lo.

2 - MAPA DE APURACAO DE PRECOS

Apb6s o recebimento da solicitacdo de compras o setor deve
preparar o mapa de coleta de precos e fazer as cotacdes junto aos

fornecedores.

Dependendo dos itens solicitados as cotacbes podem ser
feitas por telefone, fax, rede de computadores ou com a presenca

de representantes dos fornecedores.

A exemplo de como se fez com a solicitacdo de compras,
apresenta-se um modelo de Apuracdo de precos, destacando-se 0s
principais dados; lembrando que cada empresa utiliza modelos
conforme sua realidade. O importante no mapa de apuracdo de

precos sdo as informagdes nele expressas:



a) - Os dados quanto aos produtos, que devem ser 0S mesmos

da solicitacdo de compras.

b) - A identificacdo dos fornecedores com nome, fone, fax,

pessoa de contato, etc. oriunda do cadastro de fornecedores.

O preco dos itens cotados com o0s respectivos prazo de

c)

entrega e condicbes de pagamento.

d) - Prazo de validade das propostas.
e) - Definicdo de fretes e seguros, se houver.
f) - Justificativa para escolha de determinado fornecedor

(muitas vezes expresso em campo separado e de uso interno para
auditorias).

Algumas empresas informatizadas dividem o mapa de
apuracao de precos em dois relatorios(momentos);

COLETA DE PRECOS - Onde é emitido uma coleta para cada
fornecedor individualmente.

SUGESTAO DE COMPRAS - Onde sdo condensadas as

informacdes ja com a sugestdo da melhor proposta.



Figura 1 - Mapa de apuragdo de precos

EMPRESA X MAPA DE APURAGCAO DE PRECOS

FORNECEDORES/PRECOS

TEM DESCRI(;AO REF. Q 1 2 TOTAL
A VISTA

DATA [ A PRAZO

OBSERVACOES..........c........

Figura 2 - Coleta de precos

EMPRESA X COLETA DE PRECOS No.
FORNECEDOR: FONE: FAX: CONTATO:
TEM DESCRIGAO  REF  Q PREGO F.PAG P.ENT FRETE

VALIDADE INFORMANTE DATA [ [



Figura 3 - Sugestao de compras

SUGESTAO DE COMPRAS ORIUNDA DA COLETA No.
TEM DESCRIGAO Q FORNECEDOR PRECO TOTAL F.PAG P.ENTR
AUTORIZAGCAO PARA COMPRAR Obs. 0O fornecedor especificado é o

da melhor proposta da coleta de precos

Apoés identificar a melhor opcédo, a apuracdo de precos deve
ser apresentada ao escaldo superior ao departamento de compras
(superintendente, diretor financeiro...) para que a autorizacao de

aquisicao seja assinada por quem de direito.

E importante ao comprador estar perfeitamente documentado e
consciente da escolha, pois as duvidas deverdo ser esclarecidas

imediatamente e com base em critérios profissionais.

Alguns fornecedores ofertam comissfes indevidas aos
compradores, em vez de conceder tais valores como desconto nos
itens em negociacdo. Por isso, todo o processo de compras deve
estar devidamente regulamentado e concentrado no 6rgao
comprador e ndo disperso pela empresa. E importante para tal que
0 setor de compras exija orgcamentos escritos dos fornecedores
interessados em fornecé-lo, documentando-se e isentando-se assim

de suspeitas futuras de estar recebendo ou vir a receber comissdes

ilicitas.



V - COMPRAR

Comprar é informar ao fornecedor que ele ganhou a
concorréncia de que participava, definindo e informando-lhe o
pedido de compras. E concluir a negociacdo; é adquirir os itens

cotados.

O setor de compras deve apos feita a escolha emitir a Ordem
de Compra ou Pedido de Compra. Cada empresa utiliza o0 nome que
lhe convém. Importante é que o0 documento condense todas as

informacdes necessarias, dado que ¢é remetido aos fornecedores

para entregarem aquilo que ali estd especificado .

Ndo pode a Ordem de Compras (vamos utilizar este nome)
conter erros, pois é o documento comprobatério que o fornecedor

utilizara nas suas relacbes com o cliente comprador.
A ordem de compra deve conter os seguintes dados:

a) - A identificacdo completa da empresa compradora

emitente.
b) - A identificacdo completa do fornecedor.
c) - Numeracéo para controle.
d) - A declaragcao : Ordem de compra

e) - A solicitacdo como requerendo o material dentro de suas

especificacdes.

f) - A descricdo exata dos produtos com suas quantidades,
preco unitario, valor total, descontos, impostos, prazo de entrega,

condicdes de pagamento e algumas vezes a classificacao contabil.



g) - Local de entrega, cobranca, transportador.
h) - Algumas possuem observagdes fixas, como:

| - O nUmero desta OC deve ser mencionada nas notas fiscais,

faturas ou outros documentos relativos a mesma.

Il - Horario para entrega____ horas. Outras.
Figura 1 - Ordem de compra
EMPRESA X ORDEM DE COMPRA No.
Fornecedor:
Endereco: Cidade:
Fone: Fax: Contato:

Solicitamos o fornecimento do material dentro das especificagdes abaixo

ITEM DESCRIQAO REF. Q VR.UNIT. TOTAL
Data de emissao : / / Descontos---------=--===-===-=
Prazo de entrega: Impostos-------- -
Forma de pagamento: Valor total----- -~

Transportador: Observacoes:



O numero de vias é optativo; normalmente sao utilizadas trés

vias, remetidas para os seguintes O0rgaos
1la - Fornecedor
2a - Setor que ird receber os produtos constantes na OC.

3a - Setor de contas a pagar para incluir o valor na previsao

de desembolso.

Quando trabalhamos com o processo totalmente informatizado,
muitas vezes sO6 é emitida a via do fornecedor, pois as ordens de
compra sado acessadas pelos interessados via ambiente eletronico.
Em redes de computadores os acordos e identificacfes das pessoas
sdo feitas anteriormente ao pedido, com cadastros que habilitam os
operadores a negociarem. Hoje os fornecedores sdo informados

dos pedidos via fax ou computador.

As ordens de compra sdo consideradas pre-notas-ficais pois
os fornecedores sao “obrigados” a entregar os produtos em

conformidade com os dados ali contidos.



VI - RECEBIMENTO DOS PRODUTOS

O setor que recebe o produto comprado €é o que fez a
solicitacdo de compras daquele(s) item(ens) entregue(s). Como a
maioria das compras sao para estoque ou producdo, especifica-se

aqui os procedimentos para o recebimento no(s) almoxarifado(s).

As pessoas responsaveis pelo recebimento devem comparar a
“Ordem de Compras’ recebida do setor de compras com as Notas
Fiscais dos fornecedores, estando coincidentes os dados, séo feitas

as conferéncias fisicas..

Dependendo dos itens comprados o trabalho ndo pode se
limitar apenas a conferéncia das quantidades, pesos ou medidas; €
importante verificar se os materiais obedecem asa especificagcdes
técnicas dadas aos fornecedores (algumas matérias-primas, por

exemplo, sdo recebidas apods testes de amostras em laboratorio).

Quando o0 volume de recebimentos de itens é muito grande,
as empresas trabalham com conferéncia em lotes (amostragem)
examinando amostras do todo. Alguns anos atras era aceito uma
percentagem de itens com defeitos para determinada quantidade de
produtos. Hoje com a idéia de “Qualidade Total’ que domina na
globalizacdo do comércio, a maioria dos fornecedores aceitam,
antes de fechar a venda, que, havendo produtos com defeitos,

sejam trocados.

ApOs a conferéncia o almoxarifado assina a Nota Fiscal ;
anexa a Ordem de Compra e envia para o departamento de compras

ou controle. As Notas Fiscais devem obrigatoriamente passar pelo



setor de compras para serem assinadas pelo comprador. O setor de
contas a pagar sO efetuarda o pagamento aos fornecedores mediante

assinatura nas Notas Fiscais do setor de compras.

Nas empresas informatizadas apo6s digitar o recebimento, o
proprio sistema da “baixa’” Ordem de Compra, alimenta a controle de
estoque, gera a previsdo de pagamento e muitas vezes o0 proprio

lancamento contabil.



VIl -SETORES ENVOLVIDOS NO PROCESSO DE COMPRAS

Administrativamente as empresas organizam-se em setores
e/ou departamentos, cada um com suas funcdes para atingir o0s

objetivos da organizacao.

O departamento de compras, embora relacione-se com toda a
empresa, ha alguns setores em que o0s contatos sao frequentes e

fazem parte do cotidiano da atividade de comprar.

1.1 - ALMOXARIFADO - Os pedidos para producdo ou venda
sdo oriundos do almoxarifado, onde ¢é feito o controle de estoque
(armazenagem), a programacao das compras periédicas e o0
surgimento de necessidades imediatas (pois o almoxarifado ¢
procurado constantemente pelo pessoal de producéo). Recebem os

produtos comprados e controlam suas saidas.

1.2 - CONTROLE DE CUSTOS (VENDAS/PRODUCAO) -
Algumas empresas possuem setores especificos de controle das
atividades industriais e/ou comerciais onde sao administrados os
custos de producéo e comercializacdo. As notas fiscais depois de
darem entrada no almoxarifado sdo enviadas a este setor. Dentro da
globalizacdo a analise de custo virou questdo de sobrevivéncia, é

fundamental ter os custos controlados.

1.3 - CONTAS A PAGAR - O setor de pagamento faz o controle
das obrigacOes da empresa e os desembolsos para compras a vista.
E fundamental trabalhar em consonancia com o0 setor compras,
principalmente pelo uso do fluxo de caixa, viabilizando uma melhor

decisdo no momento de “fechar” o negdcio (a vista, a prazo, qual o



prazo, quais as disponibilidades). O préprio setor de compras nunca

deve pagar.

1.4 - CONTABILIDADE - Na contabilidade diligencia-se as
operacbes de todos os setores da empresa. Na area de
administracao de materiais (compras, estoque, custos, producao...)
elabora relatérios finais que serdo comparados com os oriundos de
cada setor. Registra todas as compras da empresa conforme sua
classificacdo fiscal, que vai influenciar no resultado final da

empresa.

E o setor que calcula o valor dos impostos para recolhimento
(apuracao de ICMS, IPI, diferencial de ICMS, Imposto de Renda,
etc.). Executa o controle patrimonial dos bens comprados; analisa
imobilizagcbes. Executa ou controla  auditorias ao processo de

compras e a todos os setores se necessario.

O setor de contabilidade fornece as informacdoes para a
direcdo da empresa fazer o planejamento de desembolsos e
consequentemente o quanto deve e pode comprar. Outra atribuicao

importantissima é o controle dos bens comprados.

Utilizando as técnicas contabeis (escrituracéao,
demonstracbes, analise e auditorias) a contabilidade tém
modernamente essas duas funcdes que contribuem diretamente
com a area de compras : Influenciar no planejamento e fazer o

7

controle final de tudo que é comprado.



VIIl - LANCAMENTOS CONTABEIS

Os lancamentos contadbeis sdo infinitos pois a propria
atividade das empresas modifica-se continuamente. Existem
relacbes com bancos, cobranca, pessoal e encargos que nao estao
diretamente relacionados com a atividade de compras. Apesar de
alguns questionarem que pagar pessoal é comprar mao de obra,
aplicar é comprar titulos, etc. nao vamos aqui nos aprofundar
nestas questdes que por se sO sao contraditorias. Exemplificaremos
alguns langcamentos direcionados e que ocorrem constantemente em

funcdo da atividade de comprar.

Volta-se a lembrar o conceito de custo de aquisicdo, pois 0s
registros sao feitos ativando o0s gastos necessarios para a
confeccdo dos produtos ou da compra de mercadorias para a
revenda. O lancamento contabil tanto pode ser diretamente nas
contas envolvidas (mercadorias, matéria-prima,...) como, querendo-
se um controle geréncial destes gastos, em outra conta que
posteriormente tera seu saldo transferido para as contas antes

mencionadas.

Devem ser excluidos dos custos 0s impostos recuperaveis que
vém expressos nas notas fiscais. O ICMS € recuperavel para o
comércio e o ICMS e IPlI para a industria. O impostos serao
recuperaveis apenas nas mercadorias compradas para revenda
(comércio) e dos itens utilizados no processo produtivo (industria),

nas compras para consumo proprio os impostos sdo despesas das



empresas compradoras, pois figuram como consumidoras finais

aquilo que compram.

1 - Operacdo de compra.

Valor do produto.........cceeeeiiiiiiiiiiiiieccc e $ 100.000,00
1 1 USSR $ 5.000,00
ICMS (imbutido na Nota Fiscal) .........cccccoviiveeeieennnns $ 17.000,00
Valor total da Nota Fiscal .........ccccoooeiniiiiiiiiiiieeen. $ 105.000,00

a) Registro na empresa comercial:

D - Estoque/Mercadorias $ 88.000,00
D - ICMS a recuperar $ 17.000,00
C - Caixa/Fornecedores $ 105.000,00

Obs. Do custo da mercadoria se exclui o ICMS.

b) Registro na empresa industrial:

D - Estoque/Matéria Prima....$ 83.000,00
D - IPlI a recuperar.................. $ 5.000,00
D - ICMS a recuperar $ 17.000,00
C - Caixa/Fornecedores $ 105.000,00

Obs. Do custo do estoque se exclui o IPl pois as industria sao

contribuintes deste imposto.

2 - Digamos que essas compras foram feitas em locais que o0s
produtos precisem ser transportados por conta do comprador (FOB,
a pagar).

Valor do frete $ 5.000,00



SEOUIOS...ceiiiiee et e e e e e e e e e e e e e e as $ 1.000,00

ICMS SOBIE freteS. ..o $ 850,00

a) Registro em conta propria para posterior transferéncia para

0s estoques.

D - Fretes, seguros e despachos.. $ 5.150,00

D - ICMS a recuperar............cceuurennn. $ 850,00

C - CaiXa/FornecedOresS.......ccoeee e $ 6.000,00

Transferéncia no final do periodo para a conta de estoques:
D - Estoque (Mercadorias ou matéria-prima)

C - Fretes, seguros e despachos..............cceee... $ 5.150,00

Nas empresas pequenas em que o0 volume de compras

transportadas com fretes a pagar for insignificante pode-se lancar
diretamente na conta de estoque.

D - Estoque (Mercadorias ou matéria-prima)..$s 5.150,00

C - ICMS a recuperar

C - Caixa/ForNecedOreS. ..o, $ 6.000,00

3 - As compras para consumo proprio sdo escrituradas nas suas

contas especificas:

a) Compra de papéis para escritério no valor de $ 2.000,00:
D - Despesa com material de expediente

C - CaiXa/FOrNeCeAOIES. ......couueeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee e $ 2.000,00

b) Compra de mdveis para uso no valor de $ 30.000,00:

D - Mobveis e utensilios



C - Caixa/Fornecedores.........ccccoeeeveiieiieeieieeieeeeeeeenn, $ 30.000,00
4 - Nas compras onde existe diferencial de aliquotas entre regides.

a) Empresa no Ceara compra moveis para uso no estado de
Sao Paulo onde o ICMS para vendas ao Nordeste é de 7%. Valor da

Nota fiscal dos moéveis $ 100.000,00.
D - Mbveis e utensilios
C - CaiXxa/ForNnecedOreS. ... $ 100.000,00

Ndo ha crédito de ICMS, pois a compra é para uso e nao para
revenda. Contudo o ICMS imbutido na Nota Fiscal é de 7% ($
7.000,00). No Ceard o ICMS sobre moveis para consumidores é de
17%, necessitando a empresa compradora recolher a diferenca a
Fazenda Estadual. A empresa pode recolher até o 10°. dia do més
seguinte ao fato. E conveniente fazer uma provisdo para a despesa

ser reconhecida no mesmo meés.
Lancamento na entrada dos moéveis: xx/01/97
D - Despesa/Diferencial de ICMS
C - Provisao/ICMS a recolher..........cccoocceiiiennnnnn, $ 10.000,00
Lancamento no pagamento: 10/02/97
D - Provis&o/ICMS a recolher
C - CaiXa/BaNCO.......cccceiiiiiiiiiiiie e $ 10.000,00

Como o assunto desse trabalho € compras, ndo exemplificaremos os

lancamentos sobre vendas, nem apuracdo de ICMS e IPl a pagar.



5 - Devolucdo de Compras.

Os lancamentos de devolucdo sdo basicamente o inverso dos
de compras. Com o objetivo de gerénciar a qualidade dos itens
comprados, normalmente se faz em conta separada (Devolucao de
compras) e ndo diretamente na conta de mercadorias ou de matéria-
prima. A conta de devolucado figura como redutora dessas contas e

facilita a analise dos demonstrativos gerénciais.
a) - Lancamento de devolucao de compras:
Valor das mercadorias devolvidas...............cccc....... $ 30.000,00
IO S e $ 5.100,00
D - Caixa/Fornecedores
C - Devolucao de Compras........ $ 24.900,00
C - ICMS a recuperar.................... $ 5.100,00
vr. ref. devoluGao..........ccoeveeieiiiieiccciee e $ 30.000,00
No final do periodo
D - Devolucao de compras
C - Estoque (Mercadorias ou matéria-prima)...........ococvvverrrsiiireen 24.900,00

Os lancamentos sédo dinamicos e o nome das contas utilizadas séao
uma opcao de cada contador. O importante é obedecer a legislacao

e aos Principios Contabeis.



IX - CONCLUSAO

Apo6s analisar um departamento de compras e as relagcfes dele
dentro da propria empresa e com seus fornecedores é possivel
afirmar que é imprescindivel a sua boa organizacao, definicao de

poderes e limitagcbes do poder de comprar.

Dentro da atual imposicdo mercadoldégica mundial, com a
globalizacdo e o desenvolvimento tecnoldgico as empresas criam
novos e modernos produtos, tornando mais complexa a técnica de

saber comprar.

O comprador n&o pode continuar a ser visto como um
individuo que “gasta dinheiro” e sim como um profissional que
precisa assimilar constante mente novos conhecimentos que irao
influenciar no desempenho de sua funcdo. (Hoje todos os
profissionais, de qualquer area, precisam aprender sobre o todo,

para executarem suas tarefas especificas)

Observa-se a irreversivel informatizacdo das empresas e a
dependéncia dos departamentos envolvidos com a administracao de
materiais aos sistemas e aos computadores; parece que as pessoas
estdo confundindo facilidade com inatividade. Comprar/Vender ¢
uma relacdo entre pessoas, um exercicio de inteligéncia, persuasao
e determinacdo, nao pode ficar condicionado a “sim/nao” dos

equipamentos eletrénicos.

Ndo é aqui uma critica a informatizacdo, seria infantilidade, a

critica é a dependéncia. Esta geracdo ainda conhece como séao



feitos os programas de computador, o que existe dentro deles, as
formas e as rotinas que foram apenas transferidas da mesa de
trabalhno para um ambiente eletrébnico. E as proximas, como
resolverdo seus problemas? Claro que o0s problemas serao
resolvidos e as empresas provavelmente continuardo a crescer, 0
questionamento é se serdo aquelas que estdo optando por pessoa

que “pensam’ ou apenas que apertam teclas.
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