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Fabio Calligari € atualmente Diretor
de Operagdes da Toyota Sulpar.

EXECUTIVOS
DA TOYOTA

E BANCO
TOYOTA
MIGRAM
PARA NOVOS
CARGOS NA
REDE
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experiéncia de trabalho dentro da Toyota
Apassa por diversos setores, tanto na Mon-

tadora quanto na Rede de Distribuidores.
A cultura da empresa sempre incentivou em seus
funciondrios as novas oportunidades e crescimen-
to profissional. A ABRADIT NEWS conversou com
alguns ex-funcionarios Toyota que migraram para a
Rede e compartilhnam suas experiéncias e avaliam a
atual fase de suas carreiras.

DO BANCO TOYOTA PARA A REDE

Sempre atuando na area comercial e apds alguns
anos de trabalho em bancos comerciais, Fabio Cal-
ligari ingressou no Banco Toyota em dezembro de
1999. Comecgou no atendimento direto aos Conces-
sionarios e depois assumiu papel de lideranca de
abrangéncia nacional, responsavel pela equipe co-
mercial e fazendo também a interface com a Toyota,
além das campanhas, projetos, lancamento de pro-
dutos e nas solugdes em comum entre Rede, Banco
e Toyota.

Préximo de completar 11 anos na Rede em 2021,
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Calligari saiu do Banco Toyota por vontade prépria.
“Desde que sai do Banco, mantive contato com al-
guns Concessiondarios e foi um deles que logo me
chamou para trabalharmos juntos. Foi uma mudan-
¢a nao s6é de ramo, de Banco para Concessionaria,
mas também de cidade, de Sao Paulo para Curiti-
ba, do atacado para o varejo e de Multinacional para
uma empresa de menor porte”, relembra.

Calligari acredita que o olhar diferente para o ne-
gobcio veio exatamente das suas experiéncias anterio-
res. “O alinhamento entre minha formagado académi-
ca de Administrador, com especializagao em Gestao
Empresarial, e a escola pratica em Bancos Comerciais
e de Montadora, me deram uma boa base e “casou”
com a necessidade de profissionalizagdo que o gru-
po buscava. Aqui temos como proprietarios, acionis-
tas com outros negdcios e que nao atuam na gestao
direta da Sulpar, mas acompanham bem de perto
todos os KPIs da operagao. Minha experiéncia como
executivo de Multinacional tranquiliza tanto os acio-
nistas, quanto a Montadora”, resume.

Na Rede Sulpar, Calligari comecou cuidando da
parte de F&I, posteriormente atuou como Gerente
Geral de Vendas em outras duas marcas, para de-
pois voltar ao “mundo Toyota” e assim ter a oportu-
nidade de ocupar o cargo de Diretor de Operagdes
do grupo.

Calligari acredita que sua experiéncia no Banco
Toyota contribuiu para o éxito na sua nova trajetodria.
“Acredito que as maiores contribuicdes sdo a visdao
estratégica, um olhar diferente para o negécio, a im-
plementacao de processos bem definidos, criacdo
e controle de metas diarias com plano imediato de
acao e formagao de um time com as devidas com-
peténcias para tal”, avalia.

Entretanto, o executivo teve que enfrentar novos
desafios, como em toda mudanga. " O varejo é muito
dindmico e a todo instante precisamos estar aten-
tos ao comportamento do consumidor, as inovagdes
tecnoldgicas, a motivagdo da equipe, aos resultados
diarios e ao trabalho em conjunto de todos os de-
partamentos. Buscamos um propdsito Unico: fazer o
cliente ter a melhor experiéncia de compra e posse
e atingirmos nossos objetivos financeiros, quantita-
tivos e qualitativos para a construgdo de um negécio
duradouro”. A dedicagao rendeu frutos, a nota ma-
xima “Dealer A" em 2020, nas suas trés unidades de
negdcios Toyota.

Desta forma, Calligari conseguiu definir seus obje-
tivos para o futuro, seus aprendizados e de que forma
pretende conduzir os negécios. “Pretendo continuar
ajudando, tanto a Sulpar no seu resultado e cresci-
mento, quanto também a Toyota e a Rede de Dis-
tribuidores através da ABRADIT, nos novos desafios
gue somos colocados a prova diariamente. Muito se
fala de como serd o futuro da distribuicao de veicu-
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los, e para mim, acredito ser importante olharmos
para o futuro, mas sempre cuidando do nosso pre-
sente, que ja é bastante desafiador”. Assim, destaca
também a participagao da ABRADIT como agente
de intermediacdo entre os interesses da Concessio-
naria e da Toyota. “Eu enxergo como uma institui¢ao
com um papel muito importante para a Rede e para
a Toyota, uma vez que se torna um canal de comuni-
cacgao das necessidades dos Dealers, através da rea-
lidade do que acontece na ponta e no alinhamento
de expectativas de ambos”, conclui o Diretor.

EXPERIENCIA DE NORTE A SUL DO BRASIL

De Consultor Regional na regiao Norte a Gerente
Nacional de Vendas, essa é€ a trajetdria profissional
de Marco Grimaldi na Montadora Toyota. De 2006 a
2020, o executivo percorreu cargos e cidades pelo
pais, encarou transferéncias e promog¢des ao longo
desse periodo, até aderir ao programa de demis-
sao voluntéaria. Ai resolveu fazer sua transigdo para a
Rede na funcao de Gerente de Vendas da Sun North.

“Estava em duvida, caso houvesse oportunidade,
ir para outra Montadora ou para Rede Toyota. Claro
gue tudo dependeria de convites para que eu pu-
desse tomar a decisao, mas para minha grata sur-
presa acabei tendo bons convites da Rede Toyota.
Com apenas dois meses e meio de atividades, ainda
me considero em transi¢cao, tenho muito a aprender
do outro lado da mesa”, pondera Grimaldi.

Em quase 15 anos trabalhando na Montadora, os
conceitos aprendidos permanecem na transi¢ao
para a Rede. Grimaldi enxerga varios beneficios na
mudanga por conta do aprendizado anterior. “Isso
me facilita a orientar e direcionar a equipe tanto na
busca de performance em vendas (regras de De-
manda e Supply), quanto nos programas de quali-
dade (Dealer Evaluation).

E ainda que considere a gestao de pessoas como
o maior desafio, acredita que é também o segredo
do negdcio. “Posso contribuir da mesma forma que
todos, talvez a Unica diferenca seja a oportunidade
que tive de acompanhar o quanto é importante es-
tarmos atentos as mudangas de comportamento
do mercado, buscando sempre atualizagdes e con-
tramedidas. Essa forma de pensar me dd uma certa
ansiedade por termos que mudar rapido, isso é cons-
tante, todo momento a mudanga acontece. Com a
pandemia, tudo acelerou, no caso da venda digital,
por exemplo, ja era uma preocupacao da Montadora
ha pelo menos trés anos e hoje é praticamente a so-
brevivéncia do negdcio”, afirma Grimaldi.

A parceria com a ABRADIT também merece des-
taque como indispensavel para a garantia do me-
Ihor resultado, tanto para a Rede quanto para a
Montadora. “Durante todo o periodo em gque estive
na Montadora, sempre considerei. Hoje, estando @~
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Marco Grimaldi é Gerente de Vendas da Concessionaria
Sun North.

no outro lado, percebo que as atividades realizadas
pela ABRADIT e que participamos, como exemplo,
reunides da comissao de varejo e tantas outras co-
missdes, garantem estarmos sempre atualizados e
juntos nas solugdes dos problemas”, destaca o Ge-
rente de Vendas.

Para o futuro, Grimaldi tem grandes expectativas
a frente da Sun North e aposta em novos objetivos.
“Quero entregar para meu empregador os melho-
res resultados possiveis na operacgao e aplicar o que
aprendi na Montadora. Claro que ndo sera facil, mas
farei tudo o que for possivel”, garante.

DE ESTAGIARIO A DIRETOR NA REDE
Recém-chegado a Rede, Daniel Conte Silva ini-
ciou sua carreira na Montadora como estagiario e
alcou a posicao de Gerente Regional de Pés-Venda
(AOPV). Com a oportunidade de atuar e liderar algu-
mas areas e projetos, considera natural sua transigdo
para a Rede, afinal ja tinha realizado inumeras ativi-
dades importantes. “Estive a frente dos resultados
de Pds-Venda de 57 Concessionarias do Sul do pais,
Satisfagdo do Cliente, Planejamento Estratégico de
Pds-Venda e Administragdo de Servigcos. Dentre os
projetos e atividades exercidas, cabe destacar quatro
especiais, como a criagao e expansao da Rede PSAT,
lancamento do Etios, Yaris e a contribuicdo com os
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negoécios da Rede do Sul do pais”, contabiliza.

Diante das circunstancias de transformacdo do
mercado e da marca, Conte Silva percebeu a opor-
tunidade de integrar um projeto robusto e visionario
do Grupo Hai Toyota, em janeiro de 2021. Ainda assim,
tem consciéncia dos desafios atuais. “Nossa marca
tem um grande desafio este ano que é langar um
veiculo em um segmento no mercado brasileiro que
nunca atuamos antes, ainda que este seja um nicho
promissor. E claro, ndo podemos esquecer que ainda
estamos enfrentando os impactos da crise COVID-19
gue afetou duramente nossos volumes de vendas,
servigos e custos operacionais. A combinagao destes
guatro fatores tém sido parte do alicerce da visao do
Grupo Hai Toyota para construir um horizonte cada
vez mais promissor e sustentavel”, explica.

A indUstria automobilista € composta por mui-
tos negdcios e vivenciar o dia a dia da Montadora,
realizar inUmeros projetos com associagdes, banco,
fornecedores e com a prépria Rede de distribuido-
res, contribuiu para a nova fungao de Conte Silva. “A
marca Toyota expandiu e chegou a nUmeros mui-
to expressivos em vendas, servigos e satisfagdo dos
clientes nestas ultimas duas décadas. E isso s6 foi
possivel também mediante aos esforgos e alto nivel
de capacitagdo dos colaboradores da Rede de Dis-

Daniel Conte Silva ocupa o cargo de Diretor de Vendas e
Pds-Venda do Grupo Hai Toyota.



tribuidores. Entdo, creio que minha bagagem pro-
fissional venha a ser apenas um dos recursos com-
plementares para a equipe altamente gabaritada da
Hai para expandir os horizontes do grupo”.

Daqui para frente, Daniel Conte Silva pretende
atuar na expansdo dos negécios da Rede e contri-
buir com o aumento de Market Share da marca. Al-
meja ainda a retengdo dos clientes, tanto em vendas
guanto em servigos e ajudar na sustentabilidade fi-
nanceira dos negdcios. Também destacou a partici-
pacdo da ABRADIT no avanco da marca. “E através
de seus membros e participantes ativos da Rede
que é possivel refinar as estratégias de expansdo da
Toyota. E como resultado, assegura-se um horizon-
te fértil de crescimento tanto para os Distribuidores
guanto para a Toyota e demais elos da cadeia pro-
dutiva”, finaliza.

REESTRUTURA(;AO E RECOMECO

Depois de trabalhar por quase 15 anos na Montado-
ra, Luiz Fabiano Cristillo deixou a Toyota em 2020 na
reestruturagao que ocorreu. Mas nao demorou para
voltar a ativa apds um convite para trabalhar no Grupo
Grand Brasil, onde estd ha pouco mais quatro meses.

Sua trajetdria na Toyota comegou com o cargo de
Engenheiro de Servicos, depois atuou como Consul-
tor Regional de Pds-Venda, foi promovido a Chefe de
Departamento onde foi responsavel pelas regides
Nordeste, parte do Norte e Sudeste. Nos Ultimos
anos foi responsavel pelos Concessionarios do esta-
do de S&o Paulo.

Na atual funcao de Gerente Geral de Pds-Venda,
acredita que pode contribuir com a experiéncia
adquirida nessa carreira na Montadora. “Trabalhar
na Toyota certamente faz com que o meu olhar se
tornasse mais apurado e critico. Posso contribuir
com Conceitos de Processo, Gestdo a vista, Processo
Toyota (TPS), analise de resultados financeiros etc.”
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Luiz Fabiano Cristillo assumiu como Gerente Geral de Pds-
Venda do Grupo Grand Brasil.

Apesar disso, Cristillo vislumbra desafios e novos
objetivos como aprender as particularidades das es-
pecificidades das demais marcas (BMW carro, BMW
motos, Jaguar Land Rover e Hyundai) que o Grupo
Grand Brasil, além disso, otimizar os processos de
trabalho, as condi¢cdes de trabalho das equipes de
colaboradores, aumentar a eficiéncia operacional e
financeira, implementar inovagdes tecnoldgicas nas
atividades diaria e contar com a ABRADIT nas trata-
tivas de assuntos e demandas com a Toyota”
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