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SERVIÇOS DE MOBILIDADE 
DA KINTO ABREM NOVOS 
MERCADOS
Por: LILIAN FERRACINI

Locação e gestão de frotas, assinatura e 
compartilhamento de veículos são as estratégias para 
atender novos comportamentos de consumo

A KINTO completa três anos de atuação no 
Brasil com uma marca impressionante: já 
proporcionou à Rede Toyota cerca de R$ 60 

milhões em comissões e serviços de manutenção e 
reparos. Além disso, já disponibilizou mais de três 

“Em 2024, nosso foco é obter níveis ainda mais altos de satisfação do cliente, como diferencial de mercado e isso tem 
muita relação com o papel da Rede”, Roger Armellini, Diretor Comercial da KINTO e de Mobilidade da Toyota para a 
América Latina e Caribe

mil carros seminovos para a Rede vender ao cliente 
final. Esses números ganham ainda mais relevância 
ao analisar a estratégia de Mobilidade Toyota: ofe-
recer serviços por meio da Rede de Distribuidores, 
juntos. FO
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Para isso, a KINTO disponibiliza uma equipe de con-
sultores de mobilidade que auxilia no planejamento 
e dimensionamento da estrutura necessária em cada 
Dealer. Esses consultores têm a missão de mapear, 
com os Concessionários, o mercado potencial, suas 
necessidades e oportunidades, assim como formas 
de prospecção e atendimento. O trabalho é com-
plementado com diversos treinamentos e reuniões 
de acompanhamento. “Temos realizado inúmeros 
workshops e lives para alinhar os procedimentos e 
implementar melhorias em nossas operações. Neste 
ano, realizamos a KINTO Week, reunião nacional com 
participação de toda a Rede, além de 37 workshops 
para 65 Dealers e encontros periódicos para que os 
Concessionários se sintam confortáveis e seguros 
para trabalhar com as nossas soluções. Com esses 
ajustes e significativo aumento do índice de satisfa-
ção dos clientes, estamos aumentando a eficiência, 
a lucratividade, entregando o que os novos serviços 
de mobilidade e a Toyota têm de melhor”, comenta 
Diego Vianna, Gerente Nacional de Operações.

O Diretor  Comercial da  KINTO  e  Diretor  de Mo-
bilidade da Toyota para a América Latina e Caribe, 
Roger Armellini,  destaca que 20% dos Dealers têm 
obtido um desempenho acima do esperado, “outs-
tanding”, em serviços de mobilidade, 50% estão den-
tro do esperado, mas outros 30% ainda não se rende-
ram às novas modalidades. “Cerca de 30% do volume 
anual da indústria automobilística brasileira é dire-
cionado para as empresas de locação. A KINTO tem 
o papel de devolver para os Concessionários uma fa-
tia importante desse mercado, que hoje é prestado 
por locadoras, e mesmo assim muitos Dealers ainda 

Em três anos no 
Brasil, a KINTO já 
proporcionou à Rede 
Toyota cerca de 
R$ 60 milhões em 
comissões e serviços de 
manutenção e reparos

não compreenderam a oportunidade que está sen-
do oferecida e nem a mudança na estratégia Toyota”. 

Roger afirma que para 2024 o objetivo é se man-
ter no caminho de consolidação da KINTO como um 
player relevante no mercado de mobilidade nacio-
nal. “Vamos continuar crescendo e sendo ainda mais 
eficientes em gestão de frotas.  Nosso foco é obter 
níveis altos de satisfação do cliente, como diferencial 
de mercado e isso tem muita relação com o papel 
da Rede. Temos conseguido fazer uma recuperação 
muito grande no nível de satisfação do cliente, mas 
queremos mais. O objetivo, no próximo ano, é me-
lhorar os nossos processos internos e o atendimento 
para os clientes KINTO”, comenta o Diretor.

ESTRUTURA
Com quase 100 profissionais dedicados, e um cres-

cimento contínuo de 200 carros por mês, a KINTO 
firma-se no País como um dos principais players em 
mobilidade e com os serviços mais completos. Sua 
atuação divide-se em três frentes:

KINTO ONE FLEET
É muito mais do que um simples serviço de ter-

ceirização de frotas. Além dos serviços tradicionais 
como gestão de multas, agendamento de serviços e 
assistência 24 horas, soma-se a excelência em servi-
ços da Rede de Concessionários, de forma transpa-
rente, simples e sem burocracia. O número de novos 
contratos segue em crescimento contínuo, com des-
taque para médias e grandes frotas. O Yaris conti-
nua sendo o mais utilizado nessa modalidade (50% 
da frota); a outra metade divide-se entre Corolla, 
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Corolla Cross e Hilux, essa muito utilizada em opera-
ções complexas, como mineradoras, por sua robus-
tez e versatilidade. Para esses clientes, além da loca-
ção, muitos outros serviços como personalização e 
higienização são também prestados, o que diferen-
cia a operação, conquistando ainda mais espaço no 
mercado.

KINTO ONE PERSONAL
É o serviço de assinatura de veículos, de médio e 

longo prazo, voltado para pessoa física, com valores 
de IPVA, seguro e licenciamento todos incluso na 
mensalidade. Neste serviço, os clientes têm a opção 
de assinar veículos novos da Toyota, por um perío-
do que pode variar de um a quatro anos, com uma 
quantidade determinada de quilômetros permiti-
dos por mês, que varia de 800 km a 1.500 km. Como 
uma vantagem exclusiva da KINTO, os clientes ainda 
podem usufruir de diárias flexíveis de outros carros 
da marca, além do modelo escolhido, durante toda a 
duração do contrato. 

KINTO SHARE
O serviço de compartilhamento de veículos por 

meio do aplicativo KINTO Share está disponível em 
todo o País na Rede de Concessionárias Toyota e tem 
alcançado crescimento expressivo nas reservas de 
veículos. A modalidade conta atualmente com mais 
de 60 mil usuários cadastrados na plataforma regio-
nal (Kinto Share Latam) e já realizou mais de 25 mil 
locações no Brasil, compartilhando vários modelos 
Toyota e Lexus.

CAMINHO SEM VOLTA
Mobilidade. Em última análise, esse sempre foi o 

principal “produto” de toda Montadora. Muito mais 
que fabricar e vender carros, o objetivo sempre foi o 
de promover a locomoção dos consumidores. Com 
o avanço da tecnologia, a conectividade e o foco 
na necessidade do cliente (customer centricity), os 
serviços de mobilidade têm ganhado mais espa-
ço numa sociedade cada vez mais ‘líquida’, que se 
transforma a todo instante.

A Toyota tem se posicionado como provedora de 
soluções de mobilidade sustentável. A empresa ba-
seia-se no conceito de duas rodas: uma para simboli-
zar sua atuação com base na manufatura (produtos) 
e a segunda, de serviços de mobilidade, competi-
tivos e sustentáveis. O foco passa a privilegiar a ex-
periência e anseio do cliente ao utilizar o automóvel 
para um objetivo específico que pode ser atingido 
de diversas maneiras. E para isso, convergem todos 
os principais valores e programas da Montadora. 
A credibilidade e excelência da marca, a expertise 
de um Pós-Venda robusto, prático e tecnológico, a 
transparência das negociações e a priorização da 

sustentabilidade entregam ao cliente serviços com-
pletos, disruptivos e, principalmente, que atendem 
as necessidades dos consumidores. 

Por meio da KINTO, a Toyota disponibiliza serviços 
inovadores, com atuação em mais de 40 países. No 
Brasil, conta com o engajamento das 287 Concessio-
nárias. “Os Dealers têm um papel primordial em todo 
esse processo, afinal são eles os que mais estão em 
contato com os clientes, suas necessidades e ten-
dências de consumo. A KINTO coloca à disposição 
dos Concessionários mais uma ferramenta na força 
de vendas para aumentar os lucros: negócios que 
atendam as novas necessidades dos consumidores. 
Dessa forma, se o cliente quiser comprar continua 
dispondo de um amplo leque de opções e se quiser 
usar o veículo, também poderá locar, compartilhar 
ou fazer uma assinatura”, explica Elias Horn Miana, 
Gerente Comercial da KINTO e Head de Soluções de 
Mobilidade da Toyota do Brasil.

E para atender os novos comportamentos de con-
sumo, tanto a Toyota quanto a KINTO têm investi-
do na experiência do cliente. Assim como a venda 
dos automóveis foi modificada com a digitalização 
dos processos, a ponto de muitos comprarem pelos 
canais online, sem contato físico, todos os demais 
pontos de contato como Pós-Venda e serviços finan-
ceiros (Banco Toyota), sofreram alterações com o 
passar do tempo. No Pós-Venda, o cliente deseja que 
o processo de revisão de seu veículo seja totalmente 
mapeado digitalmente para que seja possível saber 
na palma da mão o que será feito, como e em quan-
to tempo. Quanto aos financiamentos, o cliente sabe 
em tempo real suas opções e taxas com transparên-
cia e confiabilidade e, em serviços de mobilidade, as 
possibilidades são ainda mais numerosas. Afinal, a 
atuação da KINTO no Brasil está apenas começando. 
Em outros países, já é possível contar com o KINTO 
Ride, uma solução de locomoção personalizada por 
aplicativo, e diversos novos serviços que antecipem 
e facilitem o relacionamento com o cliente. 

“O nosso valor está no atendimento, na qualidade 
e durabilidade das nossas peças genuínas, na sus-
tentabilidade do negócio Toyota junto com nossos 
Concessionários para os nossos clientes finais. Essa é 
a premissa que permeia todo o modelo de negócios, 
sempre com foco no cliente. Eu não posso só olhar 
para a marca e pensar que eu tenho o melhor car-
ro, preciso observar a jornada de compra do clien-
te e verificar, por exemplo, se ele tende a optar pela 
utilização do automóvel ao invés da compra. Se for 
esse o caso, teremos as melhores opções para esse 
consumidor. De nossa parte, estamos fazendo vários 
ajustes para oferecer a melhor experiência ao cliente 
e assim obter o crescimento contínuo dos serviços”, 
garante Miana. 


