Estética automotiva na oficina: como
controlar servico, tempo e margem sem virar
bagunca

Resumo: Servico de estética pode aumentar o ticket da oficina, mas também consome box, produto, prazo e
atencdo. O controle precisa comecgar no orcamento e terminar na entrega.

Palavra-chave: estética automotiva na oficina

Motivo da pauta: Concorrentes estdo falando de servigos especiais e gestéo pratica; a lacuna é mostrar como
controlar estética/detailing dentro da rotina da oficina, com escopo, insumos, box e margem.

Diferenca do ultimo post: O ultimo post foi financeiro/fechamento mensal (DRE). Este muda para servigos
especiais e operacdo de box, com intencéo de busca de expanséo de servico e ticket médio.

Imagem: Capa gerada nova: profissional polindo carro em oficina/auto center. SHA256
00f028d42d8edbh4e5851f9f6ee12973dceffad4c5d8a427a00529723d7220012.



Artigo completo

Estética automotiva parece um servigo simples de encaixar na oficina: uma lavagem técnica, um
polimento, uma higienizacdo, uma vitrificacdo. O problema comec¢a quando esse servi¢co entra como
favor, complemento ou promessa verbal. Ai ele ocupa box, usa produto caro, atrasa entrega e ninguém
sabe se deu margem.

Para a oficina mecanica ou auto center, estética ndo pode ser tratada como algo separado da gestao.
Ela precisa passar por orcamento, autorizacdo, OS, apontamento de tempo, consumo de insumos e
checklist de entrega. Sem isso, 0 servigo até aumenta o faturamento, mas pode esconder custo.

A boa noticia: ndo precisa complicar. O controle fica bem mais claro quando cada servigo de estética

tem escopo fechado antes de comecar.

Defina exatamente o0 que esta sendo vendido

O nome do servico precisa dizer o que esta incluso. "Polimento” pode significar muita coisa: uma etapa
rapida para tirar marcas leves, corre¢cdo mais pesada, descontaminacgdo antes do processo, prote¢éo
depois, acabamento interno ou entrega com lavagem técnica.

Se a oficina ndo separa essas variagdes, 0 consultor vende uma coisa, o profissional executa outra e 0
cliente espera uma terceira. O resultado costuma ser retrabalho ou desconto na entrega.

« Lavagem técnica: preparacao, limpeza externa, rodas, caixas de roda e acabamento basico.

« Higienizacao interna: bancos, carpete, teto, painel e tratamento de odor, quando aplicavel.

« Polimento: nimero de etapas, tipo de boina, produto usado e nivel esperado de correcao.

* Protecao de pintura: cera, selante, vitrificagdo ou outro produto, com prazo de cura e cuidados.

Quanto mais claro for o pacote, menos espaco existe para promessa solta no balcéo.

Faca uma vistoria antes do orgcamento

Servico de estética depende muito do estado do veiculo. Uma pintura que parece apenas suja pode ter
chuva acida, riscos profundos, repintura mal feita ou contaminacao pesada. Um banco pode parecer
simples de limpar, mas exigir desmontagem parcial ou produto especifico.

Antes de passar preco, registre a condicdo do carro. Fotos ajudam, mas o principal é ter um checklist
objetivo dentro da OS.

» estado da pintura e pontos com risco profundo;

* pecas repintadas ou com verniz sensivel;

* manchas internas que podem nao sair por completo;

* acessarios, frisos, emblemas e partes delicadas;

* prazo de cura, secagem ou permanéncia do veiculo na oficina.

Esse registro protege a oficina e também melhora a venda. O cliente entende por que um servico custa

mais quando vé que existe avaliacdo técnica, ndo chute.

Separe mao de obra de produto no custo



Uma falha comum é precificar estética olhando s6 para o tempo do profissional. Sé que o servico
consome shampoo, desengraxante, clay bar, boina, composto, microfibra, fita, luva, protecdo e energia.
Alguns itens parecem baratos por uso, mas viram custo relevante no més.

O ideal é criar uma ficha simples por tipo de servico:
 tempo médio de execucao;

* produtos e materiais consumidos;

» custo estimado por veiculo;

« valor minimo de venda,;

* margem desejada;

« capacidade de agenda por dia ou por semana.

Sem essa ficha, a oficina tende a vender estética pelo preco do concorrente, ndo pelo proprio custo.

Controle o box ocupado, ndo s6 a agenda

Estética pode travar a operacao se disputar espa¢co com manutengdo, alinhamento, troca de 6leo ou
diagnéstico. Um carro em polimento néo fica pronto em quinze minutos. Ele pode precisar ficar parado,
isolado, limpo e sem poeira.

Por isso, a agenda precisa considerar box, profissional e etapa. Ndo basta marcar "detailing as 9h". E
melhor dividir o fluxo:

1. recepcdao e vistoria;

2. preparacao e lavagem técnica;

3. execucdao principal,

4. cura, secagem ou inspecao;

5. checklist final e entrega.

Quando a oficina enxerga essas etapas, consegue prometer prazo com mais seguranca e evita
encaixar servico demais no mesmo dia.

Use autorizagdo por escrito para adicionais

Durante a execucdo, € normal aparecer servico extra: farol amarelado, mancha no banco, risco que
exige mais etapa, borracha ressecada, odor persistente. O erro é fazer e tentar cobrar depois.

Todo adicional precisa ser aprovado antes. A regra € simples: identificou algo fora do combinado,
registra, manda para o cliente, espera autorizacao e s6 entao executa. Isso vale mesmo quando o
adicional parece pequeno.

Esse cuidado evita a frase que mais derruba margem na estética: "deixa assim, depois a gente vé".

Checklist de entrega evita discusséao

A entrega de estética é visual. O cliente olha brilho, toque, cheiro, acabamento e detalhe. Se a oficina
nao faz conferéncia antes, descobre falhas junto com o cliente.

Monte um checklist curto de saida:



« carro limpo e seco antes da inspec¢éao;

« residuos removidos de frisos, borrachas e cantos;

« vidros e espelhos sem marcas;

« interior aspirado e painel sem excesso de produto;

« fotos finais quando o servico justificar;

« orientacdes de cuidado registradas na entrega.

Se houver vitrificacdo, protecdo ou higienizagcdo com recomendacdo especifica, entregue isso por

escrito. O cliente precisa saber quando lavar, o que evitar e quando retornar.

Guarde historico para vender retorno

Estética automotiva ndo precisa ser venda Unica. O histérico do cliente mostra quando foi feita a Gltima
higienizacao, qual protecéo foi aplicada, quais produtos foram usados e quando faz sentido sugerir
manutencao.

Esse registro ajuda a oficina a chamar o cliente com contexto. Em vez de mandar uma mensagem
genérica, o atendimento pode dizer que a protecdo aplicada ha alguns meses ja merece revisao ou que
a higienizacéo interna pode ser refeita antes de uma viagem.

E uma venda mais natural porque nasce do servico feito, ndo de uma promocao aleatoria.

Quando vale oferecer estética na oficina

Vale quando a oficina consegue controlar agenda, custo e padréo de entrega. Se 0 servigco entra sem
processo, ele vira distragcao. Se entra com OS, escopo e margem, pode melhorar o ticket e aumentar a
recorréncia.

Antes de divulgar estética para todo mundo, teste com poucos servigos bem definidos. Mec¢a tempo
real, consumo de produto, satisfacdo do cliente e impacto no péatio. Depois ajuste preco e capacidade.

O ponto n&o é vender mais uma coisa. E vender um servico que a oficina consegue entregar bem,
cobrar certo e repetir sem baguncar a operacao.

Preview gerado automaticamente pela Robin para aprovacgéo editorial.



