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Ticket médio na oficina: como vender mais em
cada OS sem empurrar serviço

Slug: ticket-medio-oficina-mecanica

Palavra-chave: ticket médio oficina mecânica

Resumo: Aumentar ticket médio não é empurrar serviço. É enxergar o que o carro realmente precisa, explicar com clareza
e registrar a recomendação antes que vire urgência.

Motivo da pauta: concorrentes falam bastante de gestão, lucro, indicadores, CRM e sistema online, mas tratam pouco a
venda consultiva dentro da OS. A pauta entra em BOFU/MOFU e conecta checklist, histórico, orçamento e margem.

Diferença em relação ao último post: o último post tratou conferência final/teste de rodagem antes da entrega. Este
muda para venda consultiva e ticket médio no atendimento, com outra dor, intenção de busca e promessa.



Oficina cheia nem sempre fatura bem. Às vezes o pátio está lotado, a equipe corre o dia inteiro e, no fim, a
média de cada OS continua baixa. O problema não é falta de serviço. É falta de método para perceber
oportunidades reais dentro do atendimento.

Aumentar ticket médio não significa empurrar peça, assustar cliente ou inventar defeito. Isso destrói
confiança. O caminho certo é outro: fazer uma boa entrada do veículo, conferir itens relacionados ao serviço,
explicar prioridade e registrar o que foi aprovado, recusado ou deixado para depois.

Quando esse processo não existe, a oficina vende só o que o cliente pediu no balcão. Troca a peça
quebrada, resolve o sintoma mais urgente e perde serviços preventivos que fariam sentido naquele
momento. Depois o cliente volta com outro problema e pergunta por que ninguém avisou antes.

O que é ticket médio na oficina
Ticket médio é o valor médio faturado por atendimento, OS ou venda. A conta é simples: faturamento do
período dividido pela quantidade de ordens fechadas no mesmo período.

Se a oficina faturou R$ 80.000 em 160 OS fechadas, o ticket médio foi de R$ 500. Esse número sozinho não
explica tudo, mas ajuda a enxergar se a oficina depende de muito volume para faturar ou se consegue
aproveitar melhor cada entrada.

O cuidado é não olhar só para faturamento. Uma OS maior pode ser boa ou ruim. Se ela cresce com peça
sem margem, retrabalho, desconto mal dado ou serviço que prende box por tempo demais, o caixa até entra,
mas o lucro não acompanha.

Onde a oficina perde venda sem perceber
A perda costuma acontecer em detalhes do fluxo. O cliente chega para trocar pastilha, mas ninguém confere
fluido de freio, disco, pneu, suspensão ou revisão próxima. Entra para alinhamento, mas a equipe não
registra desgaste irregular, bucha comprometida ou calibragem errada. Vem para uma troca de óleo, mas o
histórico de filtros e itens preventivos fica na memória de alguém.

Nenhum desses exemplos autoriza vender qualquer coisa. A questão é registrar o que foi visto e separar o
que é urgente, recomendado e futuro. O cliente decide melhor quando entende o risco, o prazo e o motivo.

• Urgente: item que afeta segurança, funcionamento ou risco de dano maior.

• Recomendado: item que ainda permite uso, mas já mostra desgaste ou prazo vencido.

• Futuro: item para acompanhar no próximo retorno, sem pressão de venda agora.

Comece pelo checklist de entrada
O checklist de entrada é uma das formas mais limpas de aumentar ticket médio. Ele tira a venda do
improviso e coloca a conversa em cima de fatos. O consultor não precisa inventar argumento. Ele mostra o
que foi conferido.

Para funcionar, o checklist precisa ser curto o suficiente para a equipe usar e específico o suficiente para
gerar orçamento. Uma troca de óleo pode puxar filtros, correias aparentes, fluido de arrefecimento,
vazamentos, palhetas e pneus. Um serviço de freio pode puxar disco, fluido, mangueiras, rolamento e teste
de rodagem.

O erro comum é criar um checklist enorme, que ninguém preenche. Melhor começar com poucos itens e
cobrar consistência. O que não é registrado não vira orçamento, não vira histórico e não vira retorno.

Use o histórico para vender no momento certo
Histórico de veículo não serve só para consulta interna. Ele ajuda a oficina a chamar o cliente na hora certa.
Se a última troca de óleo, filtros, correia, bateria, pneus ou revisão ficou registrada, o próximo contato fica



muito mais natural.

A mensagem muda de tom. Em vez de “estamos com promoção”, a oficina pode dizer: “no último
atendimento, ficou combinado acompanhar os pneus dianteiros no próximo retorno”. É específico, útil e
conectado ao carro do cliente.

Esse tipo de venda tende a ser mais saudável porque nasce de uma necessidade registrada. Não é
campanha genérica. É continuidade de atendimento.

Monte combos com critério, não com desconto automático
Combos podem ajudar, mas precisam fazer sentido técnico. Troca de óleo com filtros, revisão de freio com
fluido, alinhamento com balanceamento, limpeza de arrefecimento com aditivo correto. O pacote deve
facilitar a decisão do cliente, não esconder preço.

Evite transformar combo em desconto permanente. Quando todo pacote já sai com desconto, a oficina
educa o cliente a negociar sempre. Uma alternativa melhor é mostrar o valor separado, o valor do conjunto e
o benefício prático de fazer junto: menos retorno, menos mão de obra repetida, menor risco de esquecer
item ligado ao serviço principal.

Treine a equipe para explicar, não pressionar
A forma de apresentar o orçamento pesa muito. Cliente percebe quando o consultor está tentando bater
meta a qualquer custo. Também percebe quando a recomendação é objetiva, tem foto, peça na bancada,
medição, histórico ou explicação simples.

Uma boa abordagem responde três perguntas:

• o que foi encontrado;

• por que isso importa;

• o que acontece se deixar para depois.

Depois disso, a decisão é do cliente. Se ele recusar, registre a recusa na OS e combine o próximo
acompanhamento. Esse registro protege a oficina e mantém a porta aberta para uma venda futura.

Meça ticket médio junto com margem
Ticket médio maior só vale se a margem fizer sentido. A oficina precisa acompanhar pelo menos quatro
informações: valor de peças, valor de mão de obra, desconto aplicado e tempo gasto no serviço.

Sem isso, fica fácil comemorar uma OS grande que quase não deu lucro. Peça cara com margem baixa
pode inflar o faturamento e mascarar o resultado. Serviço barato demais pode lotar agenda e consumir a
equipe. Desconto mal controlado pode acabar com a vantagem do pacote.

Use o ticket médio como sinal, não como vaidade. Se ele sobe junto com margem, aprovação de orçamento
e retorno de clientes, a oficina está melhorando a venda. Se sobe com retrabalho e reclamação, tem algo
errado no processo.

Um roteiro simples para aplicar nesta semana
Não precisa mudar a oficina inteira de uma vez. Comece por um serviço comum, como troca de óleo, freio,
suspensão ou revisão preventiva. Escolha uma linha e organize o processo.

• Defina quais itens a equipe deve conferir nesse tipo de serviço.

• Crie três prioridades: urgente, recomendado e futuro.

• Registre fotos ou observações quando fizer sentido.



• Monte o orçamento com item, peça, mão de obra e prazo.

• Registre o que foi aprovado e o que ficou para depois.

• Programe retorno quando houver item futuro.

Depois de duas semanas, compare o ticket médio, a margem e a taxa de aprovação desse serviço. Se
melhorou sem aumentar reclamação, avance para outro tipo de atendimento.

Onde o sistema ajuda
Planilha e WhatsApp até quebram galho, mas a venda se perde quando orçamento, fotos, histórico, peça,
mão de obra e financeiro ficam espalhados. O consultor não sabe o que foi recusado. O mecânico não sabe
o que foi aprovado. O gestor não sabe se o ticket cresceu com lucro.

Um sistema para oficina ajuda a organizar o fluxo: entrada do veículo, checklist, orçamento, aprovação, OS,
peças aplicadas, mão de obra, recebimento e histórico. Isso não substitui o atendimento. Só impede que
uma boa oportunidade desapareça no meio da correria.

No fim, ticket médio bom é consequência de processo. A oficina enxerga melhor o carro, explica melhor para
o cliente e controla melhor o resultado.


