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“CONQUISTAMOS GRANDES
AVANCOS A PARTIR DE

UM TRABALHO SIMPLES E
BEM-FEITO”

Por: LIA FREIRE

bia (ATC), Fabio Lage Domingues retorna ao Brasil e assume a Geréncia Geral de Vendas da Toyota

a po6s dois anos de intenso trabalho e uma experiéncia enriquecedora na Automotores Toyota Colom-

do Brasil, liderando cinco geréncias: Vendas, Marketing, Desenvolvimento da Rede, Planejamento de
Vendas (Oferta & Demanda) e o Gerenciamento de Produto & Preco de Curto e Longo Prazo, tendo novos
desafios como atingir os objetivos estabelecidos no plano 3 Year Hoshin, que vem sustentado nos quatro
pilares do negocio Toyota: Vendas com Qualidade & Novo Best In Town, Cadeia de Valor, Mobilidade e o ESGC.
Em entrevista a ABRADIT NEWS, o executivo conta como foram os dois anos na Toyota Colémbia, as conquis-
tas, os aprendizados e os novos desafios em seu retorno ao Brasil.

ABRADIT NEWS - Fale de sua tra-
jetoria profissional na industria
automotiva.

Fabio Lage - S30 19 anos de expe-
riéncia no mercado automotivo.
Foram 10 anos na Montadora FCA
e, em 2014, ingressei na Toyota
como Chefe de Departamento -
Sales Administration. Quatro anos
depois, em 2018, realizei um job ro-
tation como Gerente Regional de
Vendas na regido Sudeste, pouco
mais de um ano assumio cargo de
Gerente Nacional de Vendas, até
gue em janeiro de 2021 veio o con-
vite para ser Gerente Comercial na
Toyota Colébmbia, onde permaneci
por dois anos, no inicio deste ano
retornei ao Brasil para um novo
desafio em minha trajetdria pro-
fissional e passo a ocupar o cargo
de Gerente Geral de Vendas.

ABRADIT NEWS - Como foi o
convite para trabalhar na Toyota
Colémbia (ATC)?

Fabio Lage - Foi uma honra e ao
mesmo tempo um grande desa-
fio pessoal e profissional. Segu-
ramente um marco em minha
trajetoria profissional. Recebi a
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proposta para ocupar por dois
anos o cargo de Gerente Comer-
cial, tendo como responsabilidade
Vendas, Vendas Diretas e Admi-
nistracdo de Vendas. O nosso CEO
da Toyota para Ameérica Latina e
Caribe, Massahiro (Massa) Inoue
ressaltou que o trabalho deveria
estar focado em dois pilares do
nosso Hoshin:

Alavancar as vendas dos carros

regionais (Hilux, RAV4, Corol-

la, Corolla Cross e VYaris) pro-

duzidos nos sites do Brasil e

Argentina.

Melhorar o Value Chain.

ABRADIT NEWS - O que vocé en-
controu quando chegou na ATC?
Fabio Lage - Antes de desenvol-
ver o trabalho focado nos dois pila-
res estipulados por nosso CEO, foi
necessario revisar e implementar
0s processos das operacgdes na Co-
[6mbia. De 1967 a 2020 a base foi
bem estruturada. Em 2014 houve
a fusao do Distribuidor local (Dis-
toyota) e a Toyota Motor Corpora-
tion, dando origem a Automotores
Toyota Colombia (ATC) e foi sendo
construida uma marca forte e pre-

“O ano de 2023 e os préximos serao
altamente competitivos. O que
tenho como certo é que o0 Nosso
trabalho serd sempre alinhado com a
ABRADIT", Fabio Lage

mium no mercado colombiano.

Nos Ultimos sete anos, o volume de
vendas da ATC cresceu trés vezes.
Se por um lado, a base da Toyota
Colébmbia estava bem estrutura-
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da, por outro lado, tinhamos pro-
cessos lentos, muita burocracia,
problemas de comunicagdo com
a Rede de Concessionarios. Res-
peitando as particularidades do
mercado local fiz o yokoten, ou
seja, coloquei em pratica na Co-
[6mbia os processos que temos na
Toyota do Brasil. Observei os gaps
e implementei as contramedidas,
de uma maneira que fosse o mais
simples possivel. Estdvamos dian-
te de trés importantes desafios:
preparar a Rede para o futuro
com investimentos em estru-
tura, pessoas, processos, capi-
tal de giro, softwares etc.
desenvolver as unidades de
negocios, ou seja, maximizar o
Value Chain.
incrementar as vendas dos
veiculos regionais, mMmesmo
com a restricdo da cota de
importagao.

ABRADIT NEWS - Quais foram as
estratégias usadas para atingir
os objetivos?

Fabio Lage - A minha proposta des-
de o inicio foi priorizar um trabalho
simples e basico, porém bem-feito
e de grande impacto nos negdcios.
Implantamos processos, promove-
mos o alinhamento com a Rede,
aprimoramos a comunicagao entre
a Montadora e os Dealers, criamos
regras transparentes e meritocrati-
cas, enfim, organizamos uma ope-
racdo que teve um crescimento
muito rapido. Foi preciso mudar o
mindset dos Concessionarios; im-
plantar os processos (Toyota Way
Mindset); realizar a integragdo en-
tre o Toyota Financial Service (TFS)
e a Automotores Toyota Colombia
(ATC); trabalhar o Value Chain, ele-
vando o indice de absorcado e focar
nos produtos regionais.

ABRADIT NEWS - Como se com-
portaram as vendas e o mix de
veiculos regionais nos Uultimos
dois anos?

Fabio Lage — O volume de vendas
cresceu 117%, em 2020 foram co-
mercializadas 12 mil unidades de
veiculos, enquanto que em 2022
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A minha proposta desde o Iinicio
foi priorizar um trabalho simples e
basico, porém bem-feito e de grande
IMmpacto Nnos Nnegocios.

foram 26 mil, com isso o market
share saiu de 6,6% (2020) para
9,8% (2022), um aumento de 48%.
Neste periodo, consolidamos o mix
de produtos regionais, atingindo
70% das vendas totais da ATC. Um
ponto importante que alavancou
o mix de produtos regionais foi o
langamento do Corolla Cross, em
maio de 2021, quando o modelo
chegou no topo do ranking de vei-
culos mais vendidos na Colémbia.
Como resultado, aumentamos as
importagdes da Toyota do Bra-
sil de 2,9 mil unidades, em 2020
para 8,4 mil unidades, em 2022 e
da Toyota da Argentina de 5,4 mil
unidades, em 2020 para 9,2 mil
unidades, em 2022.

O que também precisava ser tra-
balhado na Toyota Colémbia eram
os veiculos hibridos e de 2020
para 2022 houve um crescimento
nos negdcios na ordem de 140%.
O grande responsavel foi o lanca-
mento, em julho de 2021, do Corol-
la Cross hibrido, o veiculo foi o mais
vendido no Pais, elevando o mar-
ket share da ATC para 60%, permi-
tindo a lideranga neste segmento.

ABRADIT NEWS - Quais foram os
outros importantes resultados
obtidos em sua gestao?

Fabio Lage - Em 2020, o indice
CSl era 96,94, em 2022, 97,64. Ha
sete anos, a Toyota da Coldmbia
tinha 3% de market share, ago-
ra sao 10%. Tornou-se a terceira
maior marca da Colémbia em vo-
lume, porém em faturamento ¢é a

))

ndmero um. Também € a maior
importadora de carros na Coldém-
bia e alcancamos tudo isso, man-
tendo o CSI em ascensao, o que é
importante.

Depois tivemos a questdo da in-
tegracao Toyota Financial Service
(TFS) e a Automotores Toyota Co-
lombia (ATC). A partir de um traba-
lho em conjunto fazendo o yoko-
ten do Ciclo Toyota da TdB vimos
a participacao do TFS de 34%, em
2021 subir para 66%, em 2022 e o
Plan R9 (Ciclo Toyota) que tinha
uma participacao de 7% nas ven-
das, em 2020 passou para 26% em
2022.

Sobre os carros usados, a Rede da
Colébmbia nédo realizava o trade in,
a estratégia era complexa e nao
motivava os Dealers a trabalharem,
entao, implementamos uma estra-
tégia simples, realizando o yokoten
dos melhores Dealers para todo a
Rede de Concessionarios. Em 2021
o trade in foi para 8% e em 2022 ja
representava o dobro, 16%.

Por ultimo, vale destacar a taxa de
absorgdo. A Colédmbia tinha a pior
taxa dos cinco maiores paises da
Ameérica Latina. Em 2020 era 62%.
Depois de dois anos, trabalhando
em conjunto com a Rede de Con-
cessionarias para melhorar o Value
Chain, conseguimos aumentar a
taxa de absorcao para 104%. Hoje,
a Rede de Concessionarias con-
segue arcar com todos os custos
fixos a partir da Cadeia de Valor.
Cada unidade de negdcio teve sua
participagdo nesse resultado, @~
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mas as mais relevantes foram F&l
e 0 negdcio de seminovos.

ABRADIT NEWS - Como era a co-
munica¢do da ATC com a Rede?
Fabio Lage — A comunicacdo apre-
sentava bastante falhas. A Rede,
que |a é composta por 46 Dealers,
desconhecia as estratégias da Mon-
tadora, o Consultor da Toyota tam-
bém nao estava a par. Foi, entao,
que implantei uma vez por més, vir-
tualmente, uma reunido com toda
a Rede para alinharmos os assun-
tos, deixarmos clara as estratégias
e acompanharmos a evoluc¢do dos
temas. Outro ponto importante foi
a reducdo de KPI's, de 60 para 6, ali-
nhados com os objetivos passados
pelo Massa, por meio de processos
simples, faceis de entender, cum-
prir e com menos burocracia.

ABRADIT NEWS - Qual a avalia-
¢do que faz da temporada na
ATC?

Fabio Lage - No meu ponto de
vista e considerando, inclusive, os
50 primeiros anos de operagao da
Toyota Coldmbia, criamos uma ex-
celente imagem de marca, que é
premium na regido. Essa, foi sem
duvida, a base da nossa estratégia
por 1 e nos Ultimos dois anos foi
possivel melhorar diversos pro-
Cessos para preparar a operagao
para o seu crescimento sustenta-
vel. Como resultado conseguimos
incrementar o Value Chain, o mix
de produtos regionais, as vendas
totais e a rentabilidade, mantendo
o indice alto de satisfagdo do clien-
te. Daqui em diante ficam os de-
safios que sao: finalizar o plano de
desenvolvimento da Rede, a pa-
dronizagdo dos processos da Rede
Toyota e implementar a KINTO.

ABRADIT NEWS - Em quais aspec-
tos a sua experiéncia na Colombia
ira contribuir em seus novos desa-
fios profissionais no Brasil?

Fabio Lage — Nos dois anos de Co-
|[dmbia pude comprovar que rea-
lizar o basico e bem-feito é o ca-
minho para todas as conquistas.
Costumo dizer que quando colo-
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camos no “papel” as regras, pro-
cessos etc., tudo é possivel, mas
na pratica hd muitas questdes que
nao funcionam, por isso, é preciso
gue sejamos praticos, objetivos e
simplistas para que a construgao
da base e de todos os alicerces do
negocio sejam fortes e suportem
as mudancas que forem neces-
sarias e levem a um crescimento
sustentavel.

Além disso, volto da Colombia com
a certeza de que temos um line-up
forte e com potencial para conti-
nuarmos explorando as categorias
premium. Claro que cada mercado
tem a sua particularidade, porém,
temos potencial no Brasil.

ABRADIT NEWS - Depois de dois
anos fora do Brasil, vocé encon-
tra um mercado diferente?

Fabio Lage - Certamente estd
diferente, mesmo porque os Uulti-
mos dois anos foram totalmente
atipicos. Apesar dos reflexos da
pandemia, o balanco foi bastan-
te satisfatdrio, tanto para a Rede,
guanto para a Montadora. Os Ban-
cos Centrais baixaram as taxas de
juros, houve incentivo no consu-
mo, o preco subiu, todos vende-
ram carro, inclusive os seminovos,
ja que a falta de semicondutores
levou a um desarranjo na cadeia
de produgao, resultando na falta
dos veiculos zero km. Chegamos
em 2023 em um cenario bastan-
te diferente, em que a oferta e
demanda estdao equilibradas, a
concorréncia com estoque de 30
dias (a Toyota, como padrao, de 15
dias), somado a isso, enfrentamos
uma alta taxa de juros (13,75%),
tem ainda a desconfianga em re-
lacdo ao novo Governo brasileiro,
0s investimentos estdo retraidos,
entre outros fatores que interfe-
rem diretamente em nosso ne-
gocio. Com isso, temos grandes
desafios pela frente e, certamen-
te, teremos que proteger o nos-
so negoécio em um cenario “Red
Ocean”, manter a rentabilidade, a
lideranga em nosso segmento e o
crescimento sustentavel. Mas, te-
mos uma marca forte, uma Rede

de Distribuidores igualmente for-
te e um atendimento ao cliente de
qualidade, vamos proteger esses
pontos e trabalhar naqueles que
precisamos aprimorar.

ABRADIT NEWS - Em seu retor-
no ao Brasil, quais serao as suas
responsabilidades?

Fabio Lage — Acabo de assumir a
Geréncia Geral de Vendas, cargo
exercido pelo meu antecessor José
Ricardo Gomes, que agora € o Dire-
tor Comercial da Toyota do Brasil.
Em minha nova funcao irei liderar
5 Geréncias: Vendas, Marketing,
Desenvolvimento da Rede, Planeja-
mento de Vendas (Oferta & Deman-
da) e o Gerenciamento de Produto
& Preco de Curto e Longo Prazo.

ABRADIT NEWS - Quais deve-
rdo ser as prioridades em sua
gestao?

Fabio Lage - Trabalharei em duas
frentes: produto e prego, man-
tendo as nossas vantagens com-
petitivas. Somado a isso, temos
importantes prioridades como:
reorganizar a estratégia comercial
das Vendas Diretas; trabalhar no
desenvolvimento da Rede, tem
ainda a questao do novo padrao
das Concessionarias Toyota e a
tarefa de fazer com que os cerca
de 6% dos Dealers que ainda nao
estao nos niveis A e B do Dealer
Evaluation elevem a categorizagao.

ABRADIT NEWS - Qual a sua
mensagem para a Rede de Con-
cessiondrias da Toyota do Brasil?
Fabio Lage - Temos um longo e
intenso trabalho para realizar em
diferentes frentes. O ano de 2023
e 0s proximos serdo altamente
competitivos. O que tenho como
certo € que o nosso trabalho na
Montadora sera sempre alinhado
com a ABRADIT. Vamos escutar a
Rede para chegarmos a um deno-
minador comum e criarmos a me-
Ihor estratégia para o nosso ne-
gocio. Os processos terdo sempre
regras transparentes e meritocra-
ticas, Nnossos objetivos caminham
na mesma direcdo.mm



