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O mercado de oficinas mecânicas tem fortes motivos para apostar no crescimento da atividade nos próximos anos. 
Entre 2009 e 2012 o faturamento bruto das empresas cresceu mais de 42%, dando origem a aproximadamente 
14 mil novos empregos no Brasil, segundo informações do Sindicato da Indústria de Reparação de Veículos e 
Acessórios (Sindirepa Nacional). Espera-se que a frota do País cresça em média 7,4% ao ano, até o final de 2015, 
chegando a 46,5 milhões de veículos.

A frota atual tem uma vida média de oito anos e cinco meses, segundo o Sindicato Nacional da Indústria de 
Componentes para Veículos Automotores (Sindipeças). A renovação ainda é lenta. Veículos mais usados exigem 
maior manutenção, o que se transforma em ótimas oportunidades para o reparador.

Por outro lado, existem desafios que exigem de você, empresário, determinação para superá-los. Vamos começar 
pelas tecnologias presentes nos veículos modernos. Elas exigem investimentos constantes em equipamentos e 
ferramentas específicas, que acabam consumindo parte dos recursos da operação. Planejar estes investimentos é 
fundamental para manter a operação em dia com o mercado.

Tecnologias mudando rapidamente exigem capacitação continuada da sua equipe e de você mesmo. Cuidar do 
grupo de funcionários, motivar, treinar e manter é papel vital do empresário. Essas ações proporcionam resultados 
de qualidade e segurança, itens muito procurados pelo cliente.

Se o carro tem mais tecnologia e design, o que dizer das suas instalações de trabalho? Lembre-se de que a 
revolução feminina fez com que parte de sua clientela seja de mulheres e elas exigem ambientes limpos, acessíveis 
e confortáveis. Além disso a conformidade com legislações próprias, voltadas à sustentabilidade e ao meio ambiente, 
deve ser prioridade daqui para frente.

O Sebrae-SP, reconhecendo a importância econômica do segmento de oficinas mecânicas, preparou este material 
em colaboração com o SINDIREPA para que você, reparador, possa conhecer mais sobre o negócio da reparação 
e refletir sobre como melhorar a gestão de sua empresa.

Atenciosamente,

Editorial Sebrae-SP

Paulo Skaf 
Presidente

Bruno Caetano 
Diretor-superintendente
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O Sindirepa – Sindicato da Indústria de Reparação de Veículos e Acessórios do Estado de São Paulo tem como 
missão promover o apoio, orientação e capacitação às empresas associadas e contribuintes, respeitando as normas 
nacionais e internacionais, a lei vigente, a sociedade e o meio ambiente. 

A melhoria contínua da gestão, qualidade, produtividade, tecnologia e imagem das empresas de reparação de 
veículos tem sido o pilar para a sua competitividade, em um mercado de mudanças constantes. Este material vem 
reforçar o compromisso do Sebrae-SP e do Sindirepa-SP de orientar as empresas e estruturar ações cada vez mais 
organizadas, cujo objetivo seja o fortalecimento da atividade econômica da reparação de veículos.

O setor da reparação de veículos, além de ser responsável por 80% da manutenção da frota circulante, mantém 
mais de 20 normas técnicas de serviços automotivos da ABNT – Associação Brasileira de Normas Técnicas, 
capacitação profissional técnica nas escolas Senai-SP, capacitação empresarial nas unidades do Sebrae-SP e mais 
recentemente a certificação voluntária de mão-de-obra acreditada pelo Inmetro.

A entidade disponibiliza atendimento em temas gerais do negócio da reparação de veículos, assim como no campo 
técnico e jurídico, além de eventos e um ambiente virtual através do site.

Atenciosamente,

Antonio Fiola 
Presidente Sindirepa-SP 
www.sindirepa-sp.org.br

Editorial Sindirepa
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O mercado da reparação 01
Você conhece o potencial de mercado da atividade de reparação no Brasil e no Estado de São Paulo? Sabe quantas 
oficinas existem? Sabe qual o tamanho da frota e quanto as pessoas gastam, a cada ano, com a manutenção dos 
seus veículos?

No Brasil, existem mais de 97 mil oficinas, em sua maioria negócios de pequeno porte, que geram mais de 760 
mil empregos diretos e indiretos. 

Total de oficinas no Brasil 97.274

Total de empregos gerados em oficinas no país 767.000

Total de oficinas no Estado de São Paulo 16.528

Total de empregos gerados em oficinas no estado 190.460

Frota total de veículos licenciados no Brasil 73.356.224 

Frota total de veículos licenciados no Estado de São Paulo 24.460.331 

Frota só de automóveis licenciados do Estado de São Paulo 16.054.212

No Estado de São Paulo existem aproximadamente de 16.528 micro e pequenas oficinas de reparação de veículos. 
Elas geram cerca de 190.460 empregos.

Segundo a Pesquisa de Orçamento Familiar (POF-IBGE), a frota total de veículos licenciados, no Brasil (incluindo 
ônibus, motocicletas, ciclomotores, equipamentos rodoviários, caminhões, equipamentos agrícolas, etc.) é de 
73.356.224 unidades. No Estado de São Paulo, a frota total de veículos licenciados é de 24.460.331 unidades. A 
frota só de automóveis do Estado é de 16.054.212 unidades.

Do ponto de vista do volume de veículos, este 
é o mercado potencial das oficinas.
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Você sabe como esses valores se dividem entre as classes sociais? Veja:

No Brasil, a classe A responde por 20% do gasto anual com manutenção de veículos, enquanto as classes B e C 
respondem por 77% e a classe D é responsável por apenas 3%.

No Estado de São Paulo, a classe A também representa 20% do gasto anual com manutenção de veículos, 
enquanto as classes B e C representam 78% e a classe D responde por somente 1%. Portanto, existe grande 
potencial de mercado para reparação dos veículos das classes A, B e C.

CLASSE A1 CLASSE A2 CLASSE B1 CLASSE B2

BRASIL R$ 3.923.155.966 R$ 21.805.747.248 R$ 36.199.855.068 R$ 36.904.289.305

ESTADO DE SP R$ 1.063.749.106 R$ 7.305.041.965 R$ 13.843.586.942 R$ 11.295.450.476

CLASSE C1 CLASSE C2 CLASSE D CLASSE E

BRASIL R$ 19.095.554.450 R$ 6.868.274.915 R$ 3.584.650.440 R$ 81.777.347

ESTADO DE SP R$ 4.879.394.406 R$ 1.742.647.002 R$ 561.541.230 R$ 8.318.739

FONTES:
IBGE - POF - Pesquisa de Orçamento Familiar
IBGE - PNAD - Pesquisa Nacional de Amostragem por Domicílio - 2012

GASTOS ANUAIS ESTIMADOS COM MANUTENÇÃO DE VEÍCULOS, POR CLASSES
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O perfil do consumidor 02
Os consumidores de automóveis são homens e mulheres acima de 18 anos, de todas as classes socioeconômicas: 
A1, A2, B1, B2, C1, C2 e D.

Agora, vamos entender o perfil de consumo das classes sociais brasileiras, com relação 
aos automóveis e às oportunidades existentes para a atividade de reparação.

No Brasil, existem aproximadamente 49,6 milhões de domicílios (residências) que abrigam pessoas de todas as 
classes sociais. Estes domicílios se dividem, entre as classes, da seguinte forma:

De um total de quase 50 milhões de domicílios no Brasil, aproximadamente 12,5 milhões estão no Estado de São 
Paulo. A maior concentração de moradias está nas classes B1, B2, C1, C2 e D, que respondem por 94% do total 
do Estado.

Observe que só as classes C1, C2 e D representam 55% dos domicílios do Estado!

CLASSE SOCIAL BRASIL ESTADO DE SÃO PAULO

A1 261.143 77.219

A2 1.999.768 656.674

B1 5.025.065 1.648.058

B2 10.885.960 3.245.081

C1 13.142.688 3.461.697

C2 11.266.979 2.356.385

D 7.105.402 1.055.180

TOTAL 49.687.005 12.500.294

FONTES:
IBGE - POF - Pesquisa de Orçamento Familiar

NÚMERO DE DOMICÍLIOS POR CLASSES SOCIAIS
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E o que isso tem a ver com a reparação? 

Nos 12,5 milhões de residências do Estado de São Paulo existem cerca de 16 milhões de automóveis. Isso 
representa aproximadamente 1,3 automóveis por domicílio.

Veja como esses veículos se dividem entre as classes sociais, no Estado de São Paulo:

CLASSE SOCIAL ESTADO DE SÃO PAULO

A1 193.047

A2 1.247.680

B1 2.801.986

B2 4.993.339

C1 4.279.754

C2 2.010.816

D 527.590

TOTAL 16.054.212

Observe que a classe A concentra apenas 9% do total de veículos por domicílio, no Estado de São Paulo. Já a classe 
B responde por 49%, a classe C responde por 39% e a classe D representa 3% do total de veículos por domicílio. 

A maior concentração de veículos está nas classes B e C (88%).

FONTES: IBGE - POF - Pesquisa de Orçamento Familiar

Por isto, preste atenção às oportunidades a serem exploradas 
no bairro da sua oficina, de acordo com as classes sociais mais 
representativas.

NÚMERO DE AUTOMÓVEIS POR DOMICÍLIO POR CLASSES SOCIAIS
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Estruturação

Ao abrir uma oficina, você pode explorar, ao mesmo tempo, diferentes atividades, como manutenção mecânica, 
elétrica e suspensão. Mas fique atento: se você optar por isso, deve fazer constar as três atividades nos atos 
constitutivos (Contrato Social), na cláusula do objeto social.

Estrutura física 

A estrutura básica de uma oficina mecânica é composta por duas áreas, uma para o escritório e outra para a área 
operacional (execução dos serviços). O tamanho da área operacional (em m2) é o que determina a capacidade de 
atendimento da oficina. Quanto maior a área, mais posições de trabalho (vagas) e, portanto, mais carros podem 
ser consertados ao mesmo tempo.

O layout (disposição) representa a posição e a distribuição, no espaço, das vagas (boxes) de execução dos 
serviços, máquinas e equipamentos, o local do primeiro atendimento (balcão de recepção, sala de espera), 
depósitos, entre outros. Um layout adequado e bem integrado é fundamental para que sua oficina alcance o 
volume de produção desejado. 

Recursos materiais para montagem de uma oficina de reparação

Se você pensa em abrir uma oficina de reparação, é importante ter ideia do valor do investimento nos equipamentos 
necessários, bem como do investimento em estrutura. 

Veja, a seguir, uma estimativa* de valores dos equipamentos para se montar uma oficina básica para atendimento dos 
sistemas de alimentação, climatização, direção, elétrica, eletrônica, exaustão, iluminação, freio, motor, pneus e rodas, 
sinalização, suspensão e eixos, e transmissão. Para facilitar o entendimento, enquadramos como “mecânica geral”.

* Valores estimados do investimento em equipamentos:

TIPO DE EQUIPAMENTO VALOR

Mecânica de veículo leve R$ 60.000,00 a R$ 70.000,00

Auto elétrica R$ 50.000,00 a R$ 60.000,00

Funilaria e pintura R$ 100.000,00 a R$ 130.000,00

TIPO DE INVESTIMENTO VALOR

Reformas e adaptação do imóvel R$ 20.000,00

Luminoso + fachada R$ 2.000,00

Abertura da empresa R$ 2.000,00

Marketing inicial R$ 2.000,00

Microcomputador R$ 1.500,00

Impressora R$ 500,00

Mesas e cadeiras R$ 1.500,00

Móveis e utensílios de escritório R$ 1.500,00

Linhas telefônicas R$ 200,00

TOTAL ESTIMADO R$ 31.200,00

FONTE: Estimativa do SINDIREPA, novembro de 2014

FONTE: Estimativa do SINDIREPA, novembro de 2014

Além dos gastos com equipamentos, para se montar uma oficina de reparação, geralmente é necessário investir 
também na estrutura física do negócio. Veja, a seguir, uma estimativa dos investimentos em estrutura.

*Valores estimados do investimento em estrutura:
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Desafios e Oportunidades 04
Para elaboração desta publicação, visitamos várias oficinas de reparação - mecânicas, elétricas, de funilaria e 
pintura – na capital e no interior, com o objetivo de conhecer mais de perto a realidade dessas empresas e 
identificar oportunidades, desafios e boas práticas no negócio de reparação automotiva. 

Desafios

Os proprietários das oficinas visitadas destacaram como principais desafios, em ordem decrescente de importância 
(do maior para o menor):

1 10

2 9

3 8

4 7
5 6

1. Controles financeiros 

2. Contratação e retenção de funcionários especializados 

3. Reclamações dos clientes por serviços mal executados

4. Erros na compra de peças 

5. Atendimento, vendas, marketing e fidelização 

6. Baixa qualidade das peças 

7. Ausência de formação técnica da mão de obra

8. Desconhecimento das leis e normas

9. Deficiência geral nos controles

10. Desperdícios
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DESAFIO DICA

Em muitas oficinas, os reparadores estão treinados, realizam 
o serviço com qualidade acima da média e resolvem os 
problemas automotivos com competência e agilidade. 

Mas, quando vão fazer o balanço de faturamento do final do 
mês, estão no vermelho. Por que isto acontece? Porque o 
dinheiro entra na oficina e simplesmente some.

Muitas oficinas não controlam o caixa (entradas e saídas), 
contas a pagar e contas a receber, faturamento, lucros, 
despesas fixas e variáveis.

Frequentemente os proprietários das oficinas misturam as 
contas pessoais (pessoa física) com as contas da empresa 
(pessoa jurídica). Por exemplo: usam o dinheiro da oficina 
para pagar as contas pessoais ou usam o cheque especial 
da pessoa física para pagar contas da oficina. Esta é uma 
prática que drena a lucratividade e pode levar ao desequilíbrio 
das contas da empresa e ao endividamento pessoal.

Separe corretamente as contas da empresa e as contas da 
casa. Registre tudo separadamente. 

Comece a controlar o seu faturamento (total recebido no 
mês) e as despesas mensais (fixas e variáveis). Controle as 
entradas e as saídas – contas a pagar e contas a receber.

Se você usa o dinheiro da oficina para pagar contas pessoais 
e da sua família, o valor retirado deve ser descontado do 
seu pró-labore, ao final do mês. O seu salário, sua retirada 
mensal, é o pró-labore. Ele nunca pode ser maior do que 
a oficina pode pagar. Do contrário, sua empresa ficará 
endividada.

DESAFIO DICA

Várias oficinas admitiram que recebem reclamações dos 
seus clientes, com frequência. Este problema aumenta o 
índice de retrabalho.

Retrabalho é fazer o mesmo trabalho, mais de uma vez, em 
função da baixa qualidade da primeira execução.

O retrabalho diminui a produtividade (número de carros 
reparados por mês, por dia, por hora) e, como consequência, 
diminui a lucratividade. Pode até mesmo gerar prejuízos.

Crie um processo confiável, com ações que possam evitar 
erros e retrabalho.

Faça o diagnóstico inicial do veículo da forma mais 
detalhada possível. Isto facilitará todo o trabalho de 
execução do serviço, desde a requisição ou compra da 
peça correta até a realização da manutenção propriamente 
dita, seguindo o procedimento pré-determinado.

DESAFIO DICA

Muitos empresários ainda têm dificuldade de encontrar 
profissionais que reúnam formação adequada e experiência 
prática. 

Além disso, para algumas oficinas, manter os funcionários 
qualificados é também um desafio. Muitos se queixam de 
treinar funcionários e perdê-los para o concorrente quando 
eles estão mais preparados.

Uma condição fundamental para conseguir manter seus 
funcionários é garantir a eles os direitos trabalhistas 
básicos.

Fique atento ao que estabelece a CLT (Consolidação das 
Leis do Trabalho) e conheça o que estabelece a Convenção 
Coletiva de Trabalho da categoria.

Crie um clima de trabalho agradável e saudável. Se os 
funcionários se sentirem valorizados e acolhidos, eles 
ficarão na sua oficina e pensarão melhor, antes de decidir 
mudar de emprego.

DESAFIO DICA

A maioria das oficinas não faz o controle do estoque. Muitas 
vezes, elas chegam a encomendar de três a quatro vezes as 
peças para o mesmo carro. 

O erro na compra de peças gera perdas e gastos com 
transporte repetido. Muitas vezes a peça é recebida, é 
aberta, é testada e não serve para o veículo que está sendo 
reparado. Quando isto acontece, a peça pode ficar suja ou 
danificada e o fornecedor pode não aceitar a devolução. 

Isto representa prejuízo para sua oficina!

Lembre-se, oficinas mecânicas, por definição, não 
são estocadoras de peças. Isto é papel do comércio de 
autopeças. Oficinas são estabelecimentos de serviços. 
Vendem hora/homem. Porém, a oficina pode manter um 
estoque mínimo estratégico para uso nos reparos (com 
aquelas peças que têm maior giro).

Então, se você tem estoque mínimo, crie formas de 
controle das peças. Envie ao fornecedor informações de 
fontes oficiais, fotos do veículo, o modelo, ano, etc.

Além disso, lembre-se que o ato de comprar peças 
gera custos administrativos para identificar qualidade, 
procedência, dar entrada fiscal e dar saída. Como sua 
oficina é uma administradora da compra, a peça deve ser 
cobrada com margem.

DIFICULDADE COM CONTROLES FINANCEIROS OU TOTAL AUSÊNCIA DE CONTROLES RECLAMAÇÕES DOS CLIENTES POR SERVIÇOS MAL EXECUTADOS

DIFICULDADE DE CONTRATAÇÃO E RETENÇÃO DE FUNCIONÁRIOS ESPECIALIZADOS

ERROS NA COMPRA DE PEÇAS

01

02
04

03
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Além dos “10 mais” foram identificados outros desafios: 

�t���%�F�Q�F�O�E�Ð�O�D�J�B���E�F���V�N���Þ�O�J�D�P���D�M�J�F�O�U�F���E�F���H�S�B�O�E�F���Q�P�U�F�O�D�J�B�M�� Algumas oficinas atendem exclusivamente um grande 
cliente como, por exemplo, uma seguradora. Isto representa um sério risco, pois, no caso da perda desse grande 
cliente, a oficina pode “quebrar”.

�t���'�B�M�U�B���E�F���B�H�J�M�J�E�B�E�F���P�V���O�Í�P���D�V�N�Q�S�J�N�F�O�U�P���E�P�T���Q�S�B�[�P�T���E�F���F�O�U�S�F�H�B�� Não basta a oficina estar cheia, o importante 
é que ela seja lucrativa. Aliás, oficina cheia pode significar que você não está cumprindo os prazos de entrega. 
O que você deve levar em consideração é o giro de veículos, pois, quanto maior for o giro de veículos na oficina, 
maior será a sua lucratividade. 

�t���(�F�T�U�Í�P���J�O�B�E�F�R�V�B�E�B���E�F���S�J�T�D�P�T�� Muitas oficinas não fazem seguro dos automóveis que ficam para reparo 
no estabelecimento. Outras, mandam buscar e entregar os carros dos clientes, nos locais de sua preferência, 
mas, igualmente, não fazem seguro. Com isto, correm um sério risco, caso a oficina seja assaltada ou sofra um 
incêndio, ou caso o carro, em trânsito, seja roubado.

�t���$�P�O�D�P�S�S�Ð�O�D�J�B���E�F�T�M�F�B�M�� Existem concorrentes que utilizam peças irregulares e cobram mais barato pelo serviço. 
Esta ameaça está fora do seu controle, mas pode prejudicá-lo se os clientes, por causa do preço mais baixo, 
escolherem as oficinas que praticam esta irregularidade. Portanto, explique ao seu cliente que o valor que sua 
oficina cobra é o valor necessário para garantir a qualidade do serviço.

Oportunidades

No negócio da reparação automotiva existem desafios, mas, também existem ótimas oportunidades que podem 
ser aproveitadas para melhorar a lucratividade da sua oficina. Fique atento às diversas possibilidades que se 
mostram no seu dia-a-dia. Por exemplo:

O mercado de oficinas de reparação está em expansão. Entre 2009 e 2012, o faturamento bruto das empresas do segmento 
cresceu mais de 42%, segundo informações do SINDIREPA NACIONAL. Neste mesmo período, o movimento das oficinas, no 
Brasil, cresceu cerca de 27%, segundo estudo da Central de Inteligência Automotiva - CINAU.

Neste cenário positivo para a atividade, é importante que você fique atento a cada oportunidade de ampliar seus negócios. 
Preste atenção aos sinais do mercado. Informe-se, leia matérias em jornais, revistas especializadas e consulte informações das 
instituições representativas do segmento.

Esteja sempre atento às novidades e tente se antecipar.

MERCADO EM EXPANSÃO01

A prestação de serviços de reparação tem caráter bastante localizado, em função dos desafios da mobilidade urbana. A maioria 
das pessoas busca serviços próximos às suas casas ou locais de trabalho. 

Por isto, explore melhor a sua vizinhança, torne-se conhecido no bairro, faça contatos com outros prestadores de serviços e com  
o comércio local. Aproveite oportunidades de divulgar, por meio deles, sua oficina.

A maioria das oficinas é conhecida em função da boa reputação do reparador: 80% dos proprietários de veículos fazem 
manutenção na oficina de confiança. Isso começa a ocorrer, em média, a partir de um ano e meio de idade do veículo, conforme 
pesquisa do Grupo Inter Profissional Automotivo (GIPA), órgão internacional especializado em análise de mercado de pós-venda. 

Assim, preste serviços de qualidade, mostrando competência e confiabilidade. Desta forma, você conseguirá manter e ampliar 
a boa reputação que lhe trará novos clientes e garantirá a permanência dos antigos.

Procure formas de aproveitar a disposição das pessoas em fazer a manutenção preventiva criando ações que incentivem 
esta prática. Exemplos: campanhas convidando os clientes a realizarem a prevenção, criação de sistemas de aviso ao cliente 
nos momentos críticos (troca de óleo, pastilhas de freio, etc.), descontos para o cliente que vem especificamente fazer sua 
manutenção preventiva, descontos para clientes que trouxerem amigos ou alguém da família para fazer a prevenção, etc.

Com o significativo aumento da frota nos últimos anos e com a demanda aquecida pela compra do primeiro carro por clientes 
da classe C aumenta o número de carros em circulação. Esses novos veículos precisarão de reparação. Isto, sem dúvida, 
representa oportunidade para você, reparador.

PROXIMIDADE AO CLIENTE (CARÁTER LOCAL DA PRESTAÇÃO DE SERVIÇOS)

DIVULGAÇÃO BOCA A BOCA

MANUTENÇÃO PREVENTIVA COMO VENDA RESPONSÁVEL

NOVO MERCADO A SER CONQUISTADO
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