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Programa de indicacao para oficina mecanica:
como trazer clientes sem perder controle

Resumo: Indicacdo traz cliente com confianga pronta, mas vira bagunga quando ninguém registra quem indicou, o que foi
prometido e se a venda aconteceu.

Palavra-chave: programa de indicagdo para oficina mecéanica

Motivo da pauta: A pauta aproveita uma dor comum de oficinas que ja recebem indicagédo, mas ndo sabem medir origem,
conversdo e recompensa. E diferente de avaliagdes no Google porque trabalha venda por recomendagcéo direta, néo
reputacgao publica.

Diferenca do ultimo post: O ultimo post tratou de controle interno de ferramentas e perdas operacionais. Este muda
para aquisicao/relacionamento: como registrar indicacdes de clientes e controlar beneficios sem improviso.

Sinais da pesquisa:

» Tema recorrente: concorrentes comunicam sistema para oficina com foco em OS, financeiro, estoque, orcamento e
recuperacédo de clientes.

 Lacuna: pouco espaco para controle operacional de indicacéo, origem do cliente e beneficio prometido no cadastro/OS.

» Oportunidade: pauta MOFU sobre marketing de baixo custo, ligada a CRM/histérico, sem cair em post genérico de
“como atrair clientes”.

Artigo completo

Indicagdo é um dos melhores canais de venda para oficina mecéanica porque nasce de confianga. Um cliente
satisfeito fala com o vizinho, o cunhado, o colega de trabalho ou o motorista do aplicativo. O problema é que muita
oficina trata indicagéo como sorte: alguém comenta, o telefone toca e ninguém registra de onde aquele cliente veio.

Quando isso acontece, a oficina perde duas coisas. Primeiro, perde a chance de agradecer quem indicou. Depois,
perde a leitura de quais clientes realmente ajudam a trazer movimento de qualidade.

Um programa de indica¢éo ndo precisa comecar com campanha bonita, cartdo impresso ou regra complicada.
Precisa de um processo simples para identificar a origem do cliente, combinar a recompensa e acompanhar se a
indicacao virou orcamento, servi¢co ou venda perdida.

Por que indicagcdao sem controle vira bagunca



No comeco, o dono até lembra: "esse cliente veio pelo Jodo da caminhonete". S6 que a memodria falha quando
entram varios atendimentos no mesmo dia, quando a equipe muda ou quando o cliente indicado demora para
aprovar o servigo.

Sem controle, aparecem problemas bem préticos:

« a oficina promete um beneficio e esquece de entregar;

« 0 cliente que indicou precisa cobrar o desconto no balcéo;

 a equipe ndo sabe se a indicagdo gerou servigo ou s orcamento;

< 0 dono nao enxerga quais clientes mais indicam;

« a oficina repete ac¢des de divulgagdo sem saber se indicag&o funciona melhor.

Indicagcdo mal registrada pode virar constrangimento. O cliente ajudou a oficina, mas sai com a sensacéo de que
precisou pedir favor para receber o combinado.

Defina uma regra que caiba na rotina da oficina

A regra precisa ser facil de explicar e facil de cumprir. Se depender de muitas exce¢des, a equipe deixa de usar no
meio da correria.

Alguns modelos simples:

» desconto em méo de obra na préxima visita de quem indicou;

« check-up gratuito em item especifico, como bateria, suspensao ou freios;
« crédito para usar em servico futuro;

« brinde simples ligado ao carro, quando fizer sentido para a oficina;

« beneficio apenas quando a indicagéo virar servi¢co aprovado.

A Ultima regra costuma evitar confusdo: a recompensa hasce quando a indicagao vira venda real. Orgamento sem
aprovacgao pode ser registrado, mas nado precisa gerar beneficio automatico.

O que registrar no cadastro do cliente

O controle comeca nha recepc¢do. Quando um cliente novo entra em contato, a pergunta precisa fazer parte do
atendimento: "como vocé conheceu a oficina?". Se a resposta for indicacdo, a equipe registra quem indicou.

O ideal é guardar pelo menos estas informagdes:

* nome do cliente indicado;

« telefone e veiculo;

* nome de quem indicou;

« data da indicagao;

« status: contato, orcamento enviado, aprovado, recusado ou servi¢o concluido;
* beneficio prometido;

* beneficio entregue ou pendente.

Esse registro evita que a indicacéo fique espalhada em audio, anotacéo de balcdo ou conversa no WhatsApp.
Também ajuda a equipe a continuar o atendimento mesmo se a pessoa que recebeu o cliente ndo estiver na oficina
no dia seguinte.

N&o misture indicagcdo com desconto sem critério

Um erro comum é transformar qualquer indicagdo em desconto imediato. Parece simpatico, mas pode comer
margem em servicos que ja estavam apertados.

Antes de definir a recompensa, a oficina precisa responder: esse beneficio cabe no preco que cobramos? Se a
margem é baixa em troca de 6leo, por exemplo, talvez faca mais sentido dar um beneficio em revisao futura ou em
mao de obra de um servigo especifico. Se a oficina trabalha com servigcos de maior ticket, um crédito pode



funcionar melhor.

O importante € ndo deixar a decisdo para a presséo do balc&o. Quando a regra esta combinada antes, a equipe
n&ao precisa improvisar.

Como acompanhar se a indicacado esta funcionando

Depois de registrar as indicacdes, a oficina pode olhar poucos nimeros. N&o precisa montar um relatorio enorme.
« quantos clientes novos vieram por indicacdo no més;

 quantos desses clientes aprovaram servico;

« qual foi o valor vendido para clientes indicados;

* quem sdo os clientes que mais indicaram;

« quantos beneficios ainda estdo pendentes.

Com isso, o dono deixa de tratar indicagdo como impresséao. Ele passa a saber se vale a pena reforcar o programa,
ajustar a recompensa ou treinar melhor a recep¢ao para perguntar a origem do cliente.

Exemplo prético de fluxo de indicacéo

Imagine que Maria fez revisdo completa na oficina e saiu satisfeita. Uma semana depois, ela indica Carlos, que liga
perguntando sobre barulho na suspenséo.

* A recepcéo cadastra Carlos e marca Maria como origem da indicagéo.

» O orcamento de Carlos € enviado e fica ligado ao cadastro dele.

» Quando Carlos aprova o servico, a oficina registra que a indicag¢&o virou venda.

* O beneficio de Maria fica pendente no cadastro dela.

* Na préxima visita de Maria, a equipe aplica o beneficio combinado e registra como entregue.

Perceba que nada disso exige uma campanha complexa. O que muda é a disciplina de registrar origem, status e
recompensa.

Cuidados para nao gerar promessa dificil de cumprir

Programa de indicag&o funciona melhor quando a oficina promete pouco e cumpre bem. Algumas regras ajudam:
« explique quando o beneficio passa a valer;

« defina se existe prazo para usar;

« deixe claro se vale para pecas, mao de obra ou servi¢os especificos;

« evite beneficio que dependa de aprovac¢do manual do dono toda vez;

« registre tudo na ficha do cliente ou na Ordem de Servico.

Se a regra ndo esta escrita em lugar nenhum, ela vira interpretacdo. E interpretac&o no balcdo quase sempre
termina em desconto maior do que o planejado.

Quando usar WhatsApp no programa de indicacao

O WhatsApp ajuda a pedir indicacéo e a agradecer, mas ele nao deve ser o Unico controle. A mensagem serve
para conversar. O sistema ou cadastro serve para registrar.

Uma mensagem simples depois da entrega pode funcionar:

"0i, Carlos. Obrigado por confiar sua revisao a nossa oficina. Se algum amigo precisar de atendimento, pode
passar nosso contato. Quando ele vier por sua indicagao e aprovar um servigo, deixamos um beneficio registrado
para sua préxima visita."

O texto ndo precisa parecer propaganda. Quanto mais direto e honesto, melhor.

Onde o Agilizer entra nessa rotina



O Agilizer ajuda a oficina a organizar cliente, veiculo, histérico, orcamento, Ordem de Servico e financeiro no
mesmo fluxo. Isso facilita registrar a origem do cliente, acompanhar se a indicacéo virou venda e evitar que
beneficios figuem perdidos em mensagens ou anotagdes.

Para uma oficina que ja recebe indicagdes, o ganho ndo esta em inventar um canal novo. Esta em parar de perder
informacg&o boa no caminho.

Resumo para aplicar na oficina

« pergunte a origem de todo cliente novo;

« registre quem indicou antes de abrir orgamento;

* sO gere beneficio quando a indicagao virar servigo aprovado;
« defina uma recompensa que ndo destrua margem;

« acompanhe indica¢des pendentes e beneficios entregues;

« use WhatsApp para relacionamento, ndo como Unico controle.

Indicagdo boa néo precisa ficar no improviso. Com uma regra simples e registro consistente, a oficina transforma
confianca em venda sem depender apenas da meméria da equipe.



