Fechamento de caixa na oficina: como
conferir recebimentos sem perder dinheiro

Resumo: Fechar o caixa nao é sé somar o dinheiro do dia. A oficina precisa conferir OS, formas de
pagamento, pendéncias e divergéncias antes que um erro pequeno vire prejuizo.

Palavra-chave principal: fechamento de caixa na oficina mecanica

Motivo da pauta: concorrentes seguem fortes em gestao operacional, OS digital, estoque, patio e
comparativos. A lacuna de hoje é o fechamento financeiro didrio: uma dor pratica de BOFU/MOFU para
oficinas que ja vendem, mas perdem clareza entre OS, recebimentos e pendéncias.

Diferenca do ultimo post: o post anterior tratou de encaixes e prioridade no péatio. Este muda para
financeiro didrio, com foco em conferéncia de caixa, Pix, cartao, descontos e valores em aberto.

O dia termina, o patio esvazia um pouco e alguém precisa responder uma pergunta
simples: o dinheiro que entrou bate com os servicos entregues?

Em muita oficina, essa resposta demora. Tem Pix no celular do dono, cartao na
maquininha, dinheiro no balcao, cliente que pagou metade, peca vendida separada da
Ordem de Servico e orcamento que virou servico sem alguém atualizar o controle. No fim,
0 caixa até parece fechado. S6 que a diferenca aparece depois, quando falta dinheiro para
pagar fornecedor, imposto ou comissao.

Fechamento de caixa nao precisa ser complicado. Mas precisa ter rotina. Se cada pessoa
confere de um jeito, a oficina passa a depender de memédria, print de WhatsApp e boa
vontade no fim do expediente.

O que entra no fechamento de caixa da oficina

Fechar caixa nao é contar sé o dinheiro fisico. A oficina precisa comparar tudo o que foi
recebido com tudo o que deveria ter sido recebido no dia.

Na pratica, entram nessa conferéncia:

* Ordens de Servico finalizadas e pagas;
* vendas de pec¢as no balcao;
* adiantamentos recebidos antes da entrega do veiculo;

1/4



* pagamentos em dinheiro, Pix, cartao de débito, crédito e boleto;
* valores parcelados ou parcialmente pagos;

* descontos concedidos no fechamento;

* pendéncias que ficaram para cobranga posterior.

O erro mais comum é olhar sé para o extrato ou para a maquininha. Isso mostra o que
entrou, mas nao mostra o que deveria ter entrado. A diferen¢ca mora justamente ai.

Separe venda, recebimento e pendéncia

Uma oficina pode vender hoje e receber amanha. Também pode receber hoje por um
servico que ainda nao terminou. Se tudo isso fica misturado, o caixa vira chute.

Use trés categorias simples:

* Vendido: servico, peca ou pacote aprovado pelo cliente.

* Recebido: valor que entrou de fato em dinheiro, Pix, cartdo ou outra forma.

* Pendente: valor que ainda falta receber, com responsavel e data combinada.

Essa separacao evita uma confusao classica: achar que faturou bem porque varias OS
foram aprovadas, enquanto o caixa do dia ficou curto. Também evita o contrario, quando
um adiantamento da a impressao de sobra, mas o custo do servi¢go ainda nem apareceu.

Monte um roteiro de conferéncia no fim do dia

O fechamento melhora quando segue sempre a mesma ordem. Nao precisa virar
burocracia. Precisa impedir gue alguém esqueca uma etapa importante.

Um roteiro simples funciona assim:

¢ liste as OS encerradas no dia;

« confira o valor final de cada OS, ja com desconto ou acréscimo;

* marque a forma de pagamento usada pelo cliente;

¢ some dinheiro, Pix, cartao e outros meios separadamente;

* compare os totais com extrato, comprovantes e maquininha;

* registre pagamentos parciais e valores em aberto;

« anote qualquer divergéncia antes de ir embora.

O ponto principal é nao deixar divergéncia para depois. No dia seguinte, ninguém lembra
com precisao se o cliente pagou no Pix da empresa, no Pix do dono, em duas parcelas ou
com desconto combinado no balcao.

Controle Pix e cartao com mais cuidado

O Pix facilitou a vida da oficina, mas também criou uma bagunca nova. Quando o

comprovante fica s6 no WhatsApp ou no celular de uma pessoa, o financeiro perde

rastreabilidade.

Para reduzir erro, defina regras claras:

» todo Pix precisa estar vinculado a uma OS, venda ou cliente;

* comprovante nao substitui baixa no controle financeiro;

* pagamento em cartao deve ser conferido pelo valor liquido e pela data prevista de
repasse;

* parcelamento precisa aparecer como recebimento futuro, nao como dinheiro disponivel
hoje;

* taxa de maquininha deve entrar na leitura de margem, principalmente em servicos com
desconto.

Nao basta saber que o cliente pagou. A oficina precisa saber o que ele pagou, quando esse
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valor fica disponivel e se ficou alguma diferenca em aberto.
Cuidado com descontos dados no balcao

Desconto no fechamento parece detalhe, mas muda o caixa e a margem. Se o orcamento
foi aprovado por um valor e a recepcao fechou por outro, essa diferenca precisa aparecer
em algum lugar.

O ideal é registrar:

* valor original da OS;

* valor do desconto;

* motivo do desconto;

* quem autorizou;

* valor final recebido ou pendente.

Sem esse registro, o dono olha o fechamento e acha que faltou dinheiro. As vezes faltou
mesmo. As vezes a prépria oficina abriu m&o da margem e ninguém documentou.

Faca sangria e pequenas retiradas do jeito certo

Outra fonte de diferen¢a no caixa sao as retiradas pequenas: compra emergencial,
motoboy, café, almoco da equipe, pec¢a paga em dinheiro, troco para cliente. Quando isso
sai sem registro, o caixa nao fecha.

Crie uma regra simples: qualquer saida de dinheiro precisa ter valor, motivo, horario e
responsavel. Mesmo que seja pouco. Principalmente quando € pouco, porque esses valores
somem sem ninguém perceber.

Se a oficina usa dinheiro fisico no balcao, também vale definir um valor fixo de fundo de
caixa. Assim fica mais facil separar o que é troco operacional do que é recebimento do dia.

Exemplo pratico de fechamento

Imagine uma oficina que encerrou o dia com cinco OS finalizadas:

¢ 0OS 101: R$ 680 pagos no Pix;

* 0S 102: R$ 1.240 pagos no cartao de crédito;

* OS 103: R$ 390 em dinheiro;

¢ OS 104: R$ 900 aprovados, mas R$ 300 ficaram para pagamento na retirada;
* OS 105: R$ 520 com desconto de R$ 40 autorizado pelo dono.

Se alguém somar sé Pix, cartao e dinheiro, vai concluir uma coisa. Se comparar com 0OS
aprovadas, descontos e pendéncias, vai enxergar outra. A gestao boa nasce dessa
diferenca.

Nesse exemplo, a oficina precisa registrar o valor recebido, a pendéncia da OS 104 e o
desconto da OS 105. Sem isso, o fechamento vira uma discussao sobre quem lembra
melhor do balcao.

Nao espere o més acabar para descobrir o erro

Fechar caixa todo dia da trabalho, mas corrigir um més inteiro de divergéncia da muito
mais. Quanto mais tempo passa, mais dificil fica descobrir onde o dinheiro se perdeu.
A rotina diaria ajuda a oficina a perceber padroes:

¢ clientes saindo com saldo em aberto sem data de cobranca;
* descontos frequentes em determinados tipos de servico;

* pagamentos recebidos fora do controle oficial;

« taxas de cartdo esquecidas na precificacao;

* OS baixadas como pagas antes do dinheiro entrar.
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Isso ndo é sé financeiro. E gestdo. Quando o fechamento fica claro, o dono decide melhor
quanto pode comprar, quanto pode negociar e onde precisa apertar o processo.

Como um sistema ajuda nesse controle

Planilha funciona por um tempo, mas costuma falhar quando a oficina cresce, aumenta o
numero de atendimentos ou mais pessoas passam a mexer no caixa. O risco nao esta na
planilha em si. Estd na falta de ligacao entre OS, cliente, pagamento e pendéncia.

Um bom sistema para oficina ajuda porque centraliza as informacdes. A OS mostra o que
foi vendido, o financeiro mostra o que foi recebido e as pendéncias ficam visiveis para
cobrancga. Isso reduz a dependéncia de caderno, print e memoria.

O fechamento de caixa ideal nao precisa ser bonito. Precisa bater. E, quando nao bater,
precisa mostrar onde procurar primeiro.
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