
Peça encomendada para cliente: como
controlar sinal, prazo e aplicação na OS

Resumo: Peça encomendada não pode ficar solta entre WhatsApp, fornecedor e memória do consultor. A oficina
precisa ligar pedido, sinal, prazo, OS e cobrança no mesmo fluxo.

Palavra-chave: peça encomendada para cliente oficina mecânica

Motivo da pauta: concorrentes falam bastante de OS, estoque, peças, cliente e financeiro, mas a lacuna está no
pedido de peça sob encomenda amarrado a sinal, prazo, recebimento e aplicação na OS. É uma dor
BOFU/MOFU concreta para oficina que já sofre com compras soltas e cobrança incompleta.

Diferença em relação ao último post: o último post publicado trata de descarte de óleo usado e controle de
resíduos. Este entra em peças sob encomenda, ligando atendimento, compra, estoque, OS e financeiro.

Artigo completo

Peça encomendada parece simples enquanto a oficina tem poucos pedidos em aberto. O consultor
lembra quem pediu, o mecânico sabe qual carro está parado e o fornecedor promete entregar amanhã.
Depois entram mais veículos, o cliente cobra pelo WhatsApp, a peça chega sem identificação clara e
ninguém sabe se já foi dado sinal, se a OS foi aberta ou se o valor entrou no orçamento.

É aí que a oficina perde tempo e margem. Às vezes compra peça errada. Às vezes compra certo, mas
esquece de avisar o cliente. Às vezes aplica a peça e deixa a cobrança para depois. O problema não
está na encomenda em si. Está em tratar uma compra vinculada a cliente como se fosse uma
reposição comum de estoque.

Peça sob encomenda precisa ter dono, veículo, prazo, valor combinado e destino. Se qualquer uma
dessas informações fica solta, a equipe trabalha no escuro.



O que é uma peça encomendada dentro da oficina?

É a peça que a oficina compra para atender um cliente, veículo ou serviço específico. Ela pode ser um
item que não existe no estoque, uma peça cara que exige aprovação antes da compra ou um
componente com aplicação muito específica.

Na prática, esse tipo de peça não deveria entrar na rotina como compra genérica. Ela já nasce ligada a
uma intenção: resolver um serviço, concluir uma OS, liberar um veículo ou cumprir uma promessa feita
ao cliente.

Exemplos comuns:

• módulo, sensor ou componente eletrônico de aplicação específica;

• peça de acabamento que depende de cor, lado ou versão do veículo;

• item importado ou de baixa disponibilidade;

• peça de funilaria comprada depois da avaliação;

• conjunto caro que a oficina só compra após sinal ou aprovação formal.

O risco aumenta quando o pedido passa por muitas mãos. Atendimento confirma com o cliente,
compras fala com o fornecedor, estoque recebe, mecânico aplica e financeiro cobra. Se cada área
anota em um lugar, a informação quebra no meio do caminho.

Por que esse controle costuma dar problema?

Porque a peça encomendada fica entre três rotinas diferentes: orçamento, compra e execução. Ela
começa na venda, passa pelo fornecedor e termina na OS. Se o sistema da oficina não amarra essas
etapas, alguém precisa fazer essa amarração na cabeça.

Os erros mais comuns são bem conhecidos por quem vive oficina:

• comprar peça sem aprovação clara do cliente;

• não registrar se houve sinal ou adiantamento;

• receber a peça e não avisar a equipe responsável;

• guardar o item sem etiqueta, OS ou identificação do veículo;

• aplicar a peça em outra OS por engano;

• não atualizar o prazo prometido ao cliente;

• esquecer de cobrar a peça no fechamento do serviço.

O prejuízo nem sempre aparece como uma linha no caixa. Ele aparece como retrabalho, cliente
irritado, veículo parado, capital preso na prateleira e discussão interna para descobrir quem combinou o
quê.

O mínimo que precisa ser registrado no pedido

Não precisa criar uma burocracia enorme. Precisa registrar o suficiente para qualquer pessoa da
equipe entender a situação sem perguntar para três colegas.

Um pedido de peça encomendada deveria ter:



• cliente e telefone de contato;

• veículo, placa e, quando necessário, chassi ou versão;

• OS ou orçamento vinculado;

• descrição da peça com aplicação, lado, medida, código ou referência;

• fornecedor escolhido e prazo informado;

• valor de compra, valor de venda e condição combinada;

• sinal pago, se existir;

• responsável pelo pedido;

• status atual: solicitado, comprado, em trânsito, recebido, aplicado, cancelado ou devolvido.

Esse registro evita aquela pergunta clássica no balcão: "essa peça é de quem?". Se a equipe ainda faz
essa pergunta com frequência, o processo está fraco.

Como trabalhar com sinal sem bagunçar o financeiro

Peça cara ou específica costuma exigir sinal. Faz sentido. A oficina reduz risco e o cliente mostra
compromisso. Só que o sinal precisa entrar de forma limpa no financeiro, não como dinheiro solto no
caixa.

O ideal é registrar o adiantamento ligado ao cliente, ao orçamento ou à OS. Assim, quando o serviço
for fechado, o valor já aparece como abatimento e não vira cobrança duplicada nem desconto
improvisado.

Uma rotina simples funciona assim:

1 cliente aprova a compra da peça;

2 oficina registra o pedido e a condição combinada;

3 sinal entra no financeiro com identificação do cliente e do veículo;

4 pedido segue para compra;

5 na conclusão da OS, o sistema considera o sinal no acerto final.

Sem essa ligação, o dono até vê dinheiro entrando, mas não sabe se aquilo é receita livre,
adiantamento ou valor comprometido com uma compra que ainda precisa acontecer.

Como receber a peça sem perder rastreabilidade

O recebimento é um ponto crítico. A peça chegou, mas isso não significa que o processo acabou.
Alguém precisa conferir se o item é o certo, registrar a chegada e encaminhar para o destino correto.

Na chegada, vale conferir:

• se o fornecedor entregou o item correto;

• se quantidade, lado, modelo e referência batem com o pedido;

• se a nota fiscal ou documento veio correto;

• se a peça será guardada, aplicada no mesmo dia ou devolvida;



• se o cliente precisa ser avisado sobre chegada ou novo prazo.

A peça recebida deve ficar identificada. Pode ser por etiqueta, local separado, prateleira de OS ou
controle no sistema. O importante é não misturar item encomendado para cliente com peça comum de
giro.

Peça parada também é dinheiro parado

Um erro caro é deixar peça encomendada parada porque o cliente sumiu, reagendou ou desistiu. Isso
prende dinheiro e ocupa espaço. Pior: algumas peças têm pouca saída e podem nunca ser vendidas
para outro veículo.

Por isso a oficina precisa olhar pedidos em aberto toda semana. Não só o que falta comprar, mas
também o que já chegou e ainda não foi aplicado.

Um painel simples deveria responder:

• quais peças estão aguardando chegada;

• quais chegaram e aguardam agendamento;

• quais estão paradas há mais tempo;

• quais pedidos têm sinal recebido;

• quais pedidos precisam de retorno ao cliente;

• quais itens devem ser devolvidos ao fornecedor.

Essa revisão evita estoque morto criado por encomenda mal acompanhada. Também dá argumento
para cobrar retorno do cliente sem parecer cobrança perdida.

Como evitar conflito com o cliente

Boa parte dos conflitos nasce de expectativa mal registrada. O cliente entende uma data. A oficina
entende outra. O fornecedor atrasa e ninguém avisa. Quando o carro fica parado, a discussão vem.

Para reduzir atrito, registre no pedido:

• prazo informado pelo fornecedor;

• prazo prometido ao cliente;

• condição para compra da peça;

• política de cancelamento ou devolução, quando fizer sentido;

• data e canal do aviso enviado ao cliente.

Não precisa escrever contrato para cada parafuso. Mas peça cara, específica ou sem devolução fácil
merece registro claro. Isso protege a oficina e deixa o cliente mais seguro.

O fluxo ideal para peça encomendada

Uma oficina organizada pode tratar peça sob encomenda em um fluxo simples:

1 identificar a necessidade no diagnóstico ou orçamento;

2 confirmar aplicação correta pelo veículo;



3 orçar fornecedor, prazo e margem;

4 aprovar com o cliente, com sinal quando necessário;

5 registrar pedido vinculado à OS ou orçamento;

6 acompanhar compra e chegada;

7 receber, conferir e identificar a peça;

8 agendar ou continuar o serviço;

9 aplicar na OS e baixar do controle;

10 fechar cobrança considerando sinal, peça e mão de obra.

O ganho está na amarração. Cada etapa deixa rastro para a próxima. A equipe não precisa adivinhar e
o dono consegue enxergar pedidos abertos antes que virem problema.

Onde o Agilizer entra nessa rotina

O Agilizer ajuda a oficina a centralizar cliente, veículo, OS, orçamento, peças, fornecedores e
financeiro. Isso é importante porque peça encomendada raramente é um problema isolado de estoque.
Ela mexe com atendimento, compra, prazo, execução e recebimento.

Quando o processo fica dentro do sistema, a oficina reduz conversa perdida no WhatsApp, identifica
melhor cada peça, acompanha pendências e fecha a OS com menos risco de esquecer valor, sinal ou
aplicação.

O objetivo não é controlar por controlar. É evitar que uma peça comprada para resolver um serviço vire
mais uma pendência escondida na prateleira.

Resumo prático

Se a sua oficina encomenda peças para clientes, trate esse pedido como parte da gestão da OS.
Registre para quem é, qual veículo atende, quem aprovou, se houve sinal, quando deve chegar e o que
aconteceu depois.

Peça encomendada sem controle vira promessa solta. Peça encomendada bem registrada vira serviço
entregue, cobrança correta e cliente melhor atendido.


