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ABRADIT 2024

A edicao 2024 da Conexao ABRADIT marcou os 30 anos do Evento que cresceu, se transformou e evoluiu

edicdo 2024 da Conexao ABRADIT marcou os

30 anos do Evento que cresceu, se transformou

e evoluiu, sem perder a sua esséncia e impor-
tancia de fortalecer as relagdes, conectar as estratégias
da Rede Toyota com as da Montadora e apresentar as
diretrizes dos negédcios.

Neste ano, o Evento alcangou numeros recordes,
comprovando a sua importancia. Realizada nos dias
1 e 12 de dezembro de 2024, no Hotel Jequitimar, no
Guaruja (SP), a Conexao ABRADIT recebeu um publi-
co de aproximadamente 500 participantes, sendo 270
representantes da Rede Toyota e acompanhantes, 98
executivos da Toyota, Fundagdo Toyota e convidados,
17 executivos da KINTO, 16 do Banco Toyota, 70 repre-
sentantes das empresas parceiras ou patrocinadoras
e 6 membros do staff ABRADIT. Nos bastidores, uma
equipe de produgao com mais de 150 profissionais de-
dicados a entregar um Evento a altura dos padrdes das
Redes Toyota e Lexus.

Outro importante recorde foi na quantidade de pa-
trocinadores. Auto Avaliar, Brazzo, Casa Idea, Completa,
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DealerNet, Interozone, Mobiauto, Moove, Pailon, Sam-
sung/Intel, STP, Tury, VC ONE, Wurth, Linx, Tunap, KIN-
TO, Mitsui Seguros, Mitsui, Brazul, STP, Supriled, Cardif
e Especifer foram as 24 empresas que contribuiram
para a realizagdo da Conexao e para as quais, mais uma
vez a ABRADIT faz o seu agradecimento, além do apoio
da Toyota, Banco Toyota, Consércio e Seguro Toyota.

Na noite do dia 11 de dezembro, os participantes da
Conexao 2024 foram recepcionados com um coquetel
de boas-vindas na area da piscina do hotel. Na manha
seguinte teve inicio o Toyota Business Meeting, mo-
mento em que os executivos da Montadora, Banco
Toyota e KINTO apresentaram a Rede suas estratégias
e objetivos. “Estamos prontos para enfrentarmos os
proximos desafios e explorarmos as oportunidades. A
nossa mensagem é: “acelerando juntos”, refletindo o
NOSSO COMPromisso com os investimentos, uma par-
ceria s6lida e a consolidagdo de uma Rede de Conces-
sionarias cada vez mais forte e eficiente”, declarou So-
raya Battistini, Gerente Nacional de Vendas, durante a
abertura da reunido.
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Apds a apresentagdao de um video com os resulta-
dos obtidos ao longo de 2024 (um resumo do que foi
apresentado esta em destaque na pagina 30), o Dire-
tor Comercial da Toyota do Brasil, José Ricardo Gomes,
destacou que o ano foi de grandes desafios e conquis-
tas. “Em um cenario altamente competitivo, a Toyota
se mostrou ainda mais sélida no mercado, reforgcando
oportunidades para a sustentabilidade do negdcio por
meio da retencao dos clientes. Trabalhamos de ma-
neira efetiva no gerenciamento da demanda e oferta,
deixando o estoque da Rede saudavel. Mais do que re-
sultados, entregamos qualidade, confianga, tradigdo
e a certeza de que estamos prontos para os desafios
futuros”, pontuou.
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“Vamos trilhar um caminho
que assegure a qualidade no
atendimento, nos produtos,
servigos e que leve ao
aumento da retencdo”

José Ricardo Gomes, Diretor
Comercial da Toyota do
Brasil

Participando pela primeira vez da Conexdao ABRADIT
como Presidente da Toyota do Brasil, Evandro Maggio,
parabenizou os Dealers pelos resultados alcangados em
2024. Em um ano com novos entrantes que geraram mui-
tas expectativas e incertezas, a Toyota comprovou a forgca
da sua marca e a fidelizagdo do cliente que reconheceu a
qualidade dos veiculos e a lideranga da tecnologia hilbri-
da flex. “Também é importante destacarmos o quanto a
nossa Rede se mostrou resiliente. O nosso muito obriga-
do e reconhecimento. Estamos aqui para compartilhar
a nossa visdo estratégia e informacgodes importantes para
apoiar o plano de negécios que cada um desenvolvera
em 2025, o ano em que focaremos nas oportunidades
que temos na Cadeia de Valor”, adiantou. @~

No Hotel Jequitimar, no Guaruja (SP), a Conexao ABRADIT recebeu um publico de aproximadamente 500 participantes
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Maggio avaliou que h& avangos importantes no con-
ceito de duas rodas, que tem guiado e impulsionado a
Toyota a fim de torna-la uma empresa de mobilidade
cada vez mais ampla, integrada e sustentavel, porém
ainda ha espago para maximizar os resultados. O Pre-
sidente reforgcou que o maior e mais valioso ativo da
Toyota é a fidelidade do cliente.

O Diretor Comercial, José Ricardo, deu continuidade
a apresentacao afirmando que a sua missdo esta em
executar as estratégias propostas e elevar a retengao.
“Para 2025 vamos trilhar um caminho que assegure
a qualidade no atendimento, nos produtos, servigos
e que leve ao aumento da retengado e, consequente-
mente, gere lucro para as nossas operagdes e de toda
a nossa Rede.”

OS CAMINHOS PARA ELEVAR A RETENC}AO
DOS CLIENTES

Ao avaliar o atual cenario de retencao, o Gerente
Geral de Pés-Venda da Toyota do Brasil, Jorge Mussi,
destacou que houve uma importante evolugdo. Para
o futuro, o potencial é ainda mais promissor, visto que
sdo 1,4 milhao de clientes.

Hoje, a retencao por meio dos servigcos na Toyota do
Brasil — comparado a outros paises, é de 48% para a
frota de 8 anos, estando abaixo de paises como Argen-
tina, Japao, EUA, Europa, Coldmbia, entre outros. Nos
trés primeiros anos de vida do veiculo, o indice chega
a 80%, o que na avaliagao do executivo poderia checar
a100%. No entanto, no quarto ano de posse do veiculo,
a retencgdo vai para 38%. “O nosso objetivo em relagao
a retengdo, em curto prazo, é saltar de 48% para 60% e
a Rede é peca-chave para atingirmos esse indice. Para
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“Em 2025 focaremos nas
oportunidades que temos na
Cadeia de Valor”

Evandro Maggio, Presidente
da Toyota do Brasil

cada 1% de retengdo que aumentamos, trazemos 13 mil
clientes para as nossas oficinas, resultando em R$ 70
milhdes em faturamento. Precisamos explorar o nos-
so potencial, aproveitar todo o ecossistema que temos
criado. Estamos com planos bem definidos de clientes
dentro e fora da garantia”, afirmou o Gerente.

Em relagdo aos programas de retengdo voltados aos
clientes que ainda estdo dentro da garantia foram ci-
tados: Revisao na Medida que vem sendo submetido a
algumas melhorias, deixando-o mais flexivel e atrativo,
além de vir com novidades como as primeiras manu-
tengdes gratuitas — comegando com Lexus e Hiace; em
Seminovos Certificados Toyota, cerca de 80% dos vei-
culos seminovos Toyota que sao vendidos pela Rede
estao no programa e esse perfil de cliente traz uma
retencao 4% maior. Esse programa sera reformulado,
transformando-se em uma nova marca e trard um
novo beneficio, com previsao de langamento ainda no
primeiro semestre de 2025.

Para os clientes proprietarios de veiculos fora de ga-
rantia, a Toyota oferece o T-Service que ja levou para
as suas oficinas mais de 5 mil clientes, que trouxeram
13 mil novas CPUS e ajudaram alavancar a curva de
reteng¢ao. Cerca de 70% dos clientes que ja estiveram
no T-Service retornam para um segundo ou terceiro
servico. Agora, a Montadora esta homologando novas
pecas, desenvolvendo também sua marca prépria e
criando agdes para impulsionar o crescimento da Rede
T-Service.

A mais recente novidade é o Toyota 10, o programa
de garantia estendida por até 10 anos langado para os
modelos Hilux e SW4, tanto O km quanto os veiculos
fabricados a partir de 2020. “Somos pioneiros em lan-



“O nosso objetivo em relagao
a retenc¢ao, em curto prazo,
é saltar de 48% para 60% e

a Rede ¢ peca-chave para
atingirmos esse indice”
Jorge Mussi, Gerente Geral
de Poés-Venda da Toyota do
Brasil

car garantia estendida e mais uma vez saimos na fren-
te com o Toyota 10, gue tem mais uma novidade: sera
expandido para todo o portfdlio Toyota e Lexus, tanto
para o zero km quanto para os veiculos fabricados a
partir de 2020", contou Mussi.

1 MILHAO DE FINANCIAMENTOS

Em 2024 o Banco Toyota completou 25 anos no Bra-
sil e comemorou outro importante feito no Pais: a mar-
ca de 1 milhao de contratos de financiamento. “Nosso
desejo é continuar crescendo de forma sustentavel,
sempre com o cliente no centro da jornada e nos an-
tecipando as demandas do mercado. Para 2025 mais
do que ampliar o portfélio do Banco, da Seguradora e
da Corretora iremos discutir com a Montadora e Rede
produtos que estejam alinhados com a estratégia de
ambos, contribuindo sempre para que o cliente con-
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tinue escolhendo a Toyota em cada nova jornada”,
afirmou Luciano Savoldi, CEO e Presidente do Banco
Toyota do Brasil.

Em 2025, um dos objetivos continua sendo impul-
sionar o Ciclo Toyota, levando melhorias a ferramenta,
gue nasceu com o propdsito muito bem definido que
é a fidelizacao e retencao dos clientes. “Também lan-
caremos o projeto piloto do FANDI - como ferramenta
complementar de simulagcao e envio de proposta de
financiamento. Com o Banco Toyota nessa plataforma
pretendemos trazer agilidade ao fluxo operacional da
Rede, mais dinamismo ao pessoal de F&l, tendo como
consequéncia uma satisfagao maior dos nossos clien-
tes”, anunciou Luciano. Outra novidade divulgada que
chega, em breve, é o Seguro Patrimonial para as Con-
cessionarias. @

“Com o FANDI pretendemos
trazer agilidade ao fluxo
operacional da Rede,

mais dinamismo ao F&l e
satisfagao aos clientes”
Luciano Savoldi, CEO e
Presidente do Banco Toyota
do Brasil
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KINTO E OS AVANCOS DA MOBILIDADE

Roger Armellini, Regional Officer de Mobilidade,
DCX e Value Chain da Toyota América Latina e Caribe e
Deputy CEO da KINTO Brasil, iniciou a sua apresenta-
¢ao destacando a importancia dos avangos e das con-
quistas da empresa de mobilidade dentro do conceito
de duas rodas, no qual a Toyota estd inserida, sendo
um pilar fundamental para sustentar a segunda roda.

Sobre a retencao trazida pela KINTO, Roger afirmou
gue é de 100%. “Até hoje, a KINTO vendeu mais de 6
mil carros usados por meio da Rede. Em 2025 serao
pelo menos mais 3.500 veiculos — todos eles, com uma
média de dois anos de uso e baixa quilometragem.
Em dezembro de 2024 langamos o KINTO Hub, a nos-
sa nova plataforma de pagamentos de servigo para a
Rede e em 2025 tem mais novidades, comeg¢ando com
o portal de seminovos da KINTO. Neste portal a Rede
terd acesso a varias informagdes do carro, do processo
de compra etc. Seguimos num processo de evolugao,
com acertos e erros. Temos um longo caminho, mas
estamos na diregdo certa para tornar a KINTO a melhor
empresa de mobilidade do Brasil”, afirmou Roger.

Sobre a experiéncia digital dos clientes, o executivo
citou os recém-lancados servigos conectados Toyota
na Hilux e SW4 e que também chegarao nos veiculos
Corolla e Corolla Cross. “Apoiando e incentivando essa
iniciativa, o Banco Toyota langou dois novos produtos:
seguro conectado e financiamento conectado. Esta-
mos criando um ecossistema digital que expande a
Cadeia de Valor e redefine a forma como interagimos
com 0s nossos veiculos e clientes, estando totalmen-
te linkado com a questdo de retencgdo dos clientes. Os
carros conectados é parte da nossa estratégia de tor-
nar a Toyota acessivel para o cliente em qualquer lugar
e hora”
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Roger Armellini (a esq.),
Deputy CEO da KINTO Brasil,
afirmou que a empresa esta
no processo de evolucao

e na direcao para torna-la

a melhor companhia de
mobilidade do Brasil

OS DESAFIOS CONTINUAM...

Gustavo Salinas, Presidente da Toyota Argentina e
Diretor Comercial Regional da Toyota para América La-
tina e Caribe (TLAC) subiu ao palco durante o Toyota
Business Meeting para agradecer a Rede de Toyota do
Brasil pelo empenho e parceria em meio aos desafios
a serem enfrentados, um deles equalizar a demanda
e oferta da Hilux. “Gragas a parceria entre Montadora,
Rede, Banco Toyota e KINTO, a capacidade de plane-
jamento, execugdo e muito dialogo, atingimos bons
resultados, mas os desafios continuam. Acredito que
o valor da marca Toyota é realmente o que faz a dife-
renca. Os produtos e servigos sao importantes, posi-
cionamento também, mas acima de tudo estad o valor
da marca Toyota que construimos com a Rede Toyota.
Isso é crucial para a fidelizagdo e retencao dos clientes.
Os cuidados com cada detalhe é que fazem a diferen-
Ga, pois a concorréncia sera cada vez maior, porém se
cuidarmos do valor da marca atingimos seguramente
0 sucesso”, considerou Salinas.

O executivo também deu o seu parecer sobre as
questdes de mobilidade, a reconquista e reteng¢ao dos
clientes. “Na estratégia de duas rodas, além da visao
de longo prazo do nosso negdcio, temos que ter um
olhar amplo. E, dentro disso, a constru¢ao do negdcio
de mobilidade é o caminho para seguirmos crescendo.
Sobre a retengado e a reconquista dos clientes estamos
com novidades nos programas e nas estratégias para
atingirmos e mantermos os mais elevados niveis. E, fi-
nalmente, é imprescindivel que continuemos promo-
vendo a produgao dos veiculos e as vendas regionais
para gue tenhamos plena capacidade regional. Isso
tratara novos projetos para a nossa regiao. Pegco o com-
promisso de todos para que sigam apostando no Value
Chain, nas nossas iniciativas e estratégias.”



“Acredito que o valor da marca
Toyota é realmente o que faz a
diferenca. Isso é crucial para a
fidelizacdo e retencdo dos clientes”
Gustavo Salinas, Presidente da
Toyota Argentina

Rafael Chang, CEO da Toyota para
a América Latina e Caribe, anunciou
mudancgas organizacionais que
visam aprimorar a eficiéncia das
gestdes estratégica e operacional,
dando continuidade ao processo de
regionalizagao das operagdes
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FOCO NO SMALL BUSINESS

O Gerente Geral Comercial da Toyota do Brasil, Fabio
Lage, falou sobre a expectativa de vendas para 2025.
A meta é que a Toyota comercialize algo em torno de
210 mil veiculos, um crescimento de 5% em relagdo a
2024. “Serao 10 mil unidades a mais e para isso uma
das nossas estratégias € continuar desenvolvendo o
canal Small Business replicando o éxito obtido com a
Hilux. Propomos que para 2025 de cada trés veiculos
comercializados, um seja pelo canal Small Business, ou
seja, mais de 70 mil unidades no total. Vamos apresen-
tar duas versdes de veiculos para este canal e ajustare-
mos a politica comercial”, contou Lage.

MUDANGCAS ORGANIZACIONAIS

Rafael Chang, CEO da Toyota para a América Lati-
na e Caribe, anunciou mudang¢as organizacionais para
América Latina que visam aprimorar a eficiéncia das
gestdes estratégica e operacional, dando continuidade
ao processo de regionalizagao das operagdes.

A partir de janeiro de 2025, Evandro Maggio, Presi-
dente da Toyota Brasil e Gustavo Salinas, Presidente
da Toyota Argentina exercerao exclusivamente as fun-
c¢bes de presidentes, pois até entdo, ambos desempe-
nhavam algumas fung¢des operacionais adicionais. No
Brasil, Maggio estava exercendo também a fungao de
Diretor de Compras e Engenharia, enquanto Salinas de
Regional Officer Comercial, fungdo que passara a ser
incorporada pelo atual Diretor Comercial da Toyota do
Brasil, José Ricardo. “Ambos poderao focar nas gestdes
regionais e nas suas fungdes como presidentes, dei-
xando as demais responsabilidades para os Diretores
regionais. Agradecemos aos trabalhos que realizaram
brilhantemente e os legados deixados”, reconheceu
Rafael.

Em reconhecimento as importantes contribuicdes
deixadas por Salinas e para externar toda a admiragédo
da Rede no Brasil, a ABRADIT prestou uma homena-
gem ao executivo. “Vocé trouxe um novo olhar para o
potencial do nosso negdcio e contribuiu para que al-
cangassemos marcas incriveis, sempre preservando
a sustentabilidade do negdcio. Somos imensamente
gratos por isso. Conte sempre conosco e da mesma
forma que contaremos com o seu apoio e suporte para
mais novidades e produtos vindo da TASA", declarou
Riguel.

Salinas agradeceu a oportunidade. “Aprendi muito no
Brasil. Foi uma experiéncia inesquecivel e sem perder o
foco do One Toyota para que mantivéssemos a forga re-
gional. Me sinto honrado por qualquer que tenha sido a
contribui¢ao. Aproveito também para agradecer toda a
equipe da Toyota no Brasil. Contem comigo!”, discursou
o Presidente da Toyota Argentina. @
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Em reconhecimento as
importantes contribui¢coes
deixadas por Gustavo
Salinas e para externar
toda a admiragao da

Rede no Brasil, a ABRADIT
prestou homenagem ao
executivo

OS RESULTADOS DA TOYOTA EM 2024

VEICULOS COMERCIALIZADOS: 200 mil unidades
RETENCAO: atingiu a marca de 48%

FUNILARIA & PINTURA: 98 mil passagens
ACESSORIOS: ajuste da métrica e lancamento de
76 novos itens, gerando um faturamento de 4,5 bi-
IhGes em pecas e acessorios

REVISAO NA MEDIDA: mais de 27 mil contratos,
um aumento de 7 p.p.

SEMINOVOS CERTIFICADOS: cresceu 12%, atin-
gindo 13 mil veiculos vendidos

T-SERVICE: foram 5.200 clientes reconquistados
FINANCIAMENTO: o Banco Toyota participou de
80% do total de veiculos vendidos e financiados.
Atingiu a marca de 1 milhao de financiamentos

Banco Toyota e responsavel por 44% do total de
financiamento dos veiculos O km

CONSORCIO: mais de 10 mil cotas vendidas, mais
de 200 contemplados por més e destes, 70% op-
taram por comprar um Toyota. Em novembro/24
atingiu recorde de vendas com 1.300 cotas
SEGUROS: ultrapassou a marca de 9% de market
e share e o indice de renovagao de apdlices foi de
64%. Gerados mais de R$ 350 milhdes na Cadeia
de Valor da Rede

KINTO: mais de 900 contratos e uma comissao de
R$ 4 milhdes. 12 mil veiculos KINTO reparados na
Rede e a venda de mais de 6 mil Seminovos

NPS - 96% em Vendas e 90% em Pds-Venda

REDE MODERNIZADA: foi concluida em 100% mo-
dernizagdo das Concessionarias

CICLO TOYOTA: o carro-chefe das operagdes do

ABRADIT REELEGE PRESIDENTE E DIRETORIA PARA O PROXIMO BIENIO

O Diretor-Executivo da ABRADIT, Paulo Cezar (PC) de C. Araujo, abriu a plenaria da Assembleia Geral
ABRADIT anunciando a reelei¢ao do Presidente e da Diretoria da Associagao para o proximo biénio 2025-
2026. Riguel Chieppe permanece na Presidéncia da ABRADIT, na Vice-Presidéncia, Breno Schwambach;
Diretor de Comercializagdo, Alessandro Maia; Diretor de Pés-Venda, Vinicius Ramires; Diretor de Mobi-
lidade, Eduardo Berlanda e Diretor de Tecnologia e Treinamento, Robério Pires. Também citou a nova
composicdo do Conselho Nacional dos Distritos Impares: Pedro Schwambach para o Distrito | — Regido
Norte; Kelayne Cruz para o Distrito Il - Regido Centro-Oeste; Amanda Moltinho para o Distrito V- RJ] e
Espirito Santo; Francisco Freire para o Distrito VII - Interior de Sao Paulo e Fernando Genovez Junior para
o Distrito IX - Estado de Santa Catarina.

O Presidente da ABRADIT, Riguel Chieppe, deu as boas-vindas a todos e agradeceu em nome da Dire-
toria a oportunidade de reeleigcdo para os préximos dois anos. “Gostaria de agradecer os meus colegas da
Diretoria pela jornada que passamos. Ndo foi facil. Foram inUmeras reuniées com cada Diretor da ABRA-
DIT e chegamos ao fim de 2024 com importantes resultados. Apostamos em uma melhor condi¢cao de
trabalho para 2025 do que tivemos nos ultimos dois anos e muito embora o cenario macroecondmico
ndo seja o ideal, durante o Toyota Business Meeting ficamos animados com o que vimos e ouvimos.
Além dos aprendizados teremos importantes novidades como a chegada do modelo B-SUV, o programa
de garantia estendida por até 10 anos e outras estratégias. Temos ferramentas para trabalhar, equipes e
uma Rede determinada em dar o seu melhor. Estamos mais fortalecidos e alinhados para os préximos
dois anos. Voltamos para as nossas bases mais motivados”, afirmou Riguel.

30 ABRADIT NEWS | JANEIRO ~ MARCO 2025
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“Apostamos em uma boa condi¢ao de
trabalho para 2025. Temos uma Rede
determinada em dar o seu melhor”
Riguel Chieppe, Presidente da ABRADIT

Na sequéncia, Helber Bozato, Coordenador de Ven-
das, Pds-Venda e Parcerias Estratégicas da ABRADIT
trouxe um resumo das agdes, projetos e conquistas ob-
tidas em 2024. Foram elas:

REUNIOES REGIONAIS - foram quatro reunides realiza-
das em diferentes regides do Brasil, reunindo em torno
de 700 participantes, tendo a presenga dos executivos
da Toyota, Banco Toyota, KINTO, Fundagao Toyota do
Brasil, além de toda a Rede. A ABRADIT esta definindo o
escopo das novas reunides regionais.

PECAS REDE TOYOTA - sdo 115 Concessionarias que
aderiram ao e-commerce de pegas e acessorios Toyo-
ta, contemplando praticamente todos os estados bra-
sileiros. O faturamento, desde janeiro de 2023 quando
iniciou as operagdes, chegou a R$ 3 milhdes e, em 2024,
as vendas foram alavancadas apds parceria com a Mo-
biauto para impulsionar as vendas. As campanhas no
Google, Instagram e Facebook levaram a 3.2 milhdes de
impressdes, 234 mil clientes clicaram na campanha e
foram contabilizados 30 mil logins.

D- CHECK - tem novidades no checklist digital. Para
impulsionar a ferramenta, a ABRADIT acabou de firmar
parceria com a Mobato, que também passara a desen-
volver e distribuir o D-Check. O objetivo é ter no segun-
do semestre mais um player e acelerar a digitalizagdo
do Pés-Venda na Rede Toyota.

TDMP - juntamente com a Toyota e o Insper serdo defi-
nidas novas estratégias e 0 escopo do curso de pds-gra-
duagao para que em 2026 tenha inicio uma nova turma.
SEGURO PATRIMONIAL - apds catastrofes como a das
enchentes no Rio Grande Sul foi avaliada a necessida-
de e urgéncia em criar um produto para que a Rede @~
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CONEXAQ

O Diretor-Executivo da ABRADIT, Paulo
Cezar (PC) de C. Araujo, anunciou a reeleicao
do Presidente e da Diretoria da Associagao
para o préoximo biénio 2025-2026

Helber Bozato, Coordenador de Vendas, Pos-
Venda e Parcerias Estratégicas da ABRADIT
trouxe um resumo das agdes, projetos e
conquistas obtidas em 2024
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O Diretor do Comité de Pds-Venda da
ABRADIT, Vinicius Ramires, destacou os
principais avangos na area

protegesse o seu negdcio/patriménio. A ABRADIT por
meio de um Comité especifico e juntamente com a Se-
guradora Toyota e a SOMPO - que é parceira do Banco
Toyota - criou um produto totalmente novo, que serd
langcado em breve.

PESQUISA DE SATISFACAO - na Ultima pesquisa FE-
NABRAVE, a ABRADIT ficou em quinto lugar na cate-
goria das Associacdes de Marca. Agora, a Associagao
aplicara uma pesquisa propria na Rede para checar sob
guais aspectos poderd melhorar.

PROGRAMA DE PARCERIAS - o braco comercial da
ABRADIT, a REDIT, encerrou 2024 batendo recorde em
faturamento. Um aumento de 11% comparado a 2023.
Motivo de grande satisfagao para a Associagao que des-
ta maneira pode continuar realizando os projetos e
acdes em beneficio da Rede.

NOVO PORTAL REDIT - recentemente foi langado o
novo portal que possibilita acessar condigdes comer-
ciais, oportunidades para fechar negdcios, verificar
promogdes e os langamentos das empresas parceiras.

O TRABALHO DAS COMISSOES

Os Diretores da ABRADIT a frente dos Grupos de Tra-
balhos (Comissdes) de Vendas, Pds-Venda, Marketing
Digital, Mobilidade, Recursos Humanos e Compliance
tiveram a oportunidade durante a Assembleia ABRA-
DIT de trazer para os Concessionarios um resumo dos
trabalhos realizados e das conquistas obtidas ao longo
de 2024.
POS-VENDA: O Diretor do Comité de Pds-Venda, Vi-
nicius Ramires, destacou que foram mais de 80 pon-
tos tratados em 2024 e pontuou alguns deles como o
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O Diretor do Comité de Vendas da ABRADIT,
Alessandro Maia, falou sobre a forca das
Vendas Diretas

aumento nas margens do Pdés-Venda com produtos
como 6leos e novas métricas com indicadores tangi-
veis para se atingir o Bénus Value Chain.

VENDAS: o Diretor do Comité de Vendas, Alessandro
Maia, também citou alguns importantes resultados
obtidos como: os ajustes para equalizar as vendas da
Hilux e a forca das Vendas Diretas nessa estratégia, fa-
zendo com que as margens da Rede voltassem a subir,
sendo que o faturamento direto se tornou um canal
importante e rentavel. Tem novos critérios nas metas
de vendas dos acessérios, agora feita por modelo de
veiculo; ajustes nas metas do Dealer Evaluation (ago-
ra, One Toyota) em relagdo aos KPIs do Banco Toyota
e o Marketing Cooperado com novas possibilidades a
Rede, inclusive com uma maior participagdo em even-
tos, agora com reembolso ampliado das ativagdes.
MOBILIDADE: o Diretor do Comité de Mobilidade,
Eduardo Berlanda, citou o trabalho de desenvolvimen-
to do DEF, que se refere a contas especificas para ana-
lise da Kinto, além de ajustes nas métricas do Dealer
Evaluation. Também ha um Grupo de Trabalho para
avaliar os investimentos, payback e outros aspectos re-
lacionados a KINTO com o intuito de buscar a susten-
tabilidade das operagdes.

TECNOLOGIA E TREINAMENTO: o Diretor de Tecnolo-
gia e Treinamento, Robério Pires, destacou uma gran-
de vitéria o FANDI como ferramenta complementar
de simulagao e envio de proposta de financiamento;
as integragdes com os DMS'’s nos Ultimos dois anos e
o Dealer People Profile, uma ferramenta que possibili-
tard mais assertividade nas contratagdes dos cargos-
-chave para toda a Rede.
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ASSERTIVIDADE NA CONTRATAQAO DOS
CARGOS-CHAVE DA REDE

A Coordenadora de RH & Financeiro da ABRADIT,
Jéssica Monteiro, que encabegou o projeto Dealer Peo-
ple Profile, o apresentou para a Rede, explicando a di-
namica e o objetivo desta nova ferramenta disponibili-
zada as Redes Toyota e Lexus. O trabalho realizado em
parceria com a Talent Academy identificou e mapeou
25 cargos-chave das Concessionarias e tragou o perfil
ideal de cada cargo. “Gostariamos de aproveitar a oca-
sido para agradecer a colaboragao da Rede. Tivemos
uma adesdo de 100% o que nos permitiu mapear, com
confiabilidade, os cargos e perfis de 5 mil colaborado-
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“A adesdo de 100% da Rede
no Dealer People Profile
permitiu mapear os cargos e
perfis de 5 mil colaboradores”

Jéssica Monteiro
Coordenadora de RH &
Financeiro da ABRADIT

res. Elaboramos a descri¢cao dos 25 cargos-chave (nessa
relagdo temos um cargo KINTO e trés Lexus) faremos a
correlagao dos perfis com os cargos e a analise de gaps
para futuros treinamentos. Em janeiro entregaremos os
resultados”, explicou Jéssica, que também aproveitou
para evidenciar os beneficios deste projeto como contra-
tagdes mais eficazes, desenvolvimento e direcionamen-
to adequado dos colaboradores e, consequentemente, o
fortalecimento das operagdes.

O Presidente da ABRADIT endossou a importancia
do Dealer People Profile com proposta similar ao antigo
programa CTR (Contratar, Treinar e Reter) e que sempre
foi uma agao estimulada por Rafael Chang, CEO da @

O Diretor do Comité de Mobilidade da
ABRADIT, Eduardo Berlanda, citou as acdes
para impulsionar os negdcios da KINTO

O Diretor do Comité de Tecnologia e
Treinamento da ABRADIT, Robério Pires,
apontou o FANDI como uma grande conquista
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Toyota para a América Latina e Caribe. “Em uma marca
como a Toyota as pessoas fazem a total diferenca. A Rede
tem uma grande admiracdo pelos colaboradores da
Toyota. Sao pessoas abnegadas, bem-informadas, bem-
-treinadas e que nos ensinam. S8o exemplos assim que
desejamos ter na Rede. Precisamos usar esse know-how
que o Dealer People Profile nos trard para sermos mais
assertivos na contratagdo e retengao dos nossos colabo-
radores. Rafael, obrigada pela provocagao!”, disse Riguel.

AS EVOLUGOES DOS PROJETOS AMBIENTAIS
E DAS FERRAMENTAS TECNOLOGICAS

ESG DEALER AWARD - na edi¢do de 2024 houve re-
corde de inscrigdes com 118 projetos. Os vencedores
foram: na Categoria Ambiental, Toyota Ramires com o
projeto Reducdo de Agua e Consumo com Retencao

O Coordenador de Tl & Meio
Ambiente da ABRADIT,
Paulo Santos, atualizou os
convidados sobre os projetos
ambientais e as ferramentas
tecnolégicas disponibilizadas
para a Rede

Natural; na Categoria Social, Toyota Hai com Projeto
Mente em Foco e na Categoria Governanga, conside-
rada pelo juri a mais dificil de avaliar devido as notas
altas, a grande vencedora foi a Toyota Newland com o
Programa de Integridade. Os representantes das Con-
cessionarias vencedoras receberam homenagens du-
rante a Conexdo 2024 e, em fevereiro, visitarao a Toyota
da Argentina em uma experiéncia imersiva no proces-
so de fabricagao dos veiculos.

MULTISITE - CERTIFICAGAO ISO 14001 - visando uma
solugdo que otimizasse 0s custos e o tempo de imple-
mentacao, a ABRADIT, em 2012, implementou a moda-
lidade Multisite, possibilitando que a Certificagao ISO
14001 ocorresse em grupo. Em 2024, a quantidade de
Concessionarias Toyota certificadas foi de 138 e realiza-
dos sete treinamentos com 103 participantes. Para 2025,
outras 18 Concessionarias deverao receber a certificagao.

Os representantes das Concessionarias vencedoras da edigao 2024 do ESG DEALER AWARD foram homenageados
durante a Conexao
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EXCELLENCE ECO AWARD - para incentivar os
Dealers a aderirem ao sistema Multisite, a ABRADIT
desenvolveu o concurso Excellence Eco Award que
estd no terceiro ano. As Concessionarias passam por
avaliagdes mensais de desempenho cujos resultados
sdo compilados trimestralmente. Atualmente sdo 127
Concessionarias participantes.

PROGRAMA DE LOGISTICA REVERSA - lancado em
janeiro de 2024 foi desenvolvido em conjunto com a
Toyota e auxilia na gestdo de contaminados, na logis-
tica reversa, de reciclaveis e de controle dos filtros de
6leos. Tudo centralizado em um sistema.

PROGRAMA DE GESTAO AMBIENTAL — em 2025 sera
disponibilizado nova versao do programa, interagindo
com o app da ABRADIT.

ABRADIT.ON - no quinto ano de operacgao, o app se-
gue sendo aprimorado. Ha a possibilidade de acessar

O Estande da ABRADIT
apresentou o D-Check e o PRT
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A Fundagao Toyota esteve presente
com exposi¢ao e venda dos produtos
do projeto Retornar

comunicados de 10 anos, seja da ABRADIT, da Toyota
ou Banco Toyota; facilita a consulta e o download de
boletos pendentes; traz relatérios detalhados para de
market share da Toyota e Lexus, entre outros acessos.
SIMA —estd com uma nova linguagem tecnoldgica que
foi projetada para oferecer a Rede Toyota analises de
dados, ainda mais precisas e regionais. Para 2025 serd
desenvolvida a API de veiculos usados.

SIMA - estd com uma nova linguagem tecnoldgica
que foi projetada para oferecer a Rede Toyota analises
de dados, ainda mais precisas e regionais. Para 2025
serd desenvolvida a API de veiculos usados. @~
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O Evento foi finalizado com um coquetel, seguido de jantar, ambos realizados nas dependéncias do Hotel Jequi-
timar e o clima era de otimismo, unido, parceria e 6timas perspectivas. Que venha 2025!

Um ambiente descontraido para encerrar a Conexdao ABRADIT 2024

apresentou O Sseu mais novo

membro da equipe, o BRADY, o
avatar criado para representar

os valores da Associagdo e for- —
talecer a conexao com a Rede. CUNHE(;A O BR,ADY Pty
O personagem estard presente
nas redes sociais, nas comu-
nicagées e nas interagdes da
ABRADIT. A escolha do nome
remete a um dos momentos
mais icénicos da Toyota: a cam-
panha de langamento do Corol-
la, no ano de 2003, que além de
trazer um novo modelo e revi-
talizar a marca no Brasil, trouxe
o gala, ator e produtor norte-a-
mericano, Brad Pritt como ga-
roto-propaganda. A ABRADIT
agora também tem um Brad BRADY, avatar criado para representar os valores da Associagao e fortalecer a
para chamar de seu! conexdao com a Rede

Na Conexdo 2024, a ABRADIT [ g
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DEPOIMENTOS NA CONEXAO ABRADIT 2024
EXECUTIVOS DA ABRADIT

RIGUEL CHIEPPE
PRESIDENTE DA ABRADIT
“O primeiro semestre de 2024 foi
especialmente desafiador. Tivemos
o impacto do desequilibrio entre a
oferta e demanda de Hilux e SW4.
\ No entanto, a partir do segundo
semestre a situagao comegou a se
equilibrar gragas aos reflexos do langamento do novo
Corolla Cross — muito bem conduzido pela Toyota —, o
carro teve alta demanda e permaneceu sendo muito
procurado ao longo do ano e, somado a isso, a oferta
da Hilux foi equilibrada, apdés a adogao de uma politica
comercial muito bem estruturada em Vendas Diretas.
Encerramos 2024 otimistas. Ouvimos as mensagens
da Toyota, durante a Conexao, e todas muito positivas.
As ferramentas de trabalho para 2025 sao extrema-
mente poderosas. Chegaremos ainda mais fortaleci-
dos, preparados e com uma estrutura de trabalho ro-
busta. Acredito que 2025 serd um excelente ano para a
Rede de Concessionarias Toyota.”

BRENO SCHWAMBACH
VICE-PRESIDENTE DA ABRADIT
“Os investimentos da Toyota, no
Brasil, (cerca de R$ 11 bilhdes) nos
traz a seguranga e a certeza de que
o Pais é fundamental nas operagdes
da Montadora e demonstra as suas
intenc¢des a longo prazo. Além disso,
€ muito importante destacar o que estamos fazendo
em curto e médio prazo que é cuidar de cada processo,
aproveitar cada oportunidade de negdcio com o cliente
e, principalmente, garantir a sua satisfagdo.”

ALESSANDRO PORTELLA MAIA
DIRETOR DE COMERCIALIZAGAO
DA ABRADIT

“O desempenho dos veiculos hibri-
dos, em 2024, foi excelente, acima
das expectativas. A prépria concor-
réncia ajudou a fomentar a procura
por carros hibridos, e, inclusive, ti-
vemos uma leve escassez de produto. Isso mostra que
ha um grande potencial para crescer ainda mais.

A expectativa para 2025 em relagao aos hibridos € ain-

da mais positiva, muito mais otimista do que ja foi,
principalmente com a chegada de um novo B-SUV,
ampliando o segmento e enfrentando a concorréncia
de frente. Teremos também a Hiace que entra em um
segmento totalmente novo, no Pais, o de vans. Com
toda a reputacao e a confianga que a Toyota ja tem,
vamos entrar nesse mercado com tudo.”

VINICIUS RAMIRES

DIRETOR DE POS-VENDA

DA ABRADIT

“O Pés-Venda teve em 2024 muitos

desafios. Discutimos diversos te-

mas nas Comissdes e a Toyota este-

ve aberta para entender as nossas
%  ‘dores’. Nosso foco esteve na ren-
tabilidade do negdcio Pés-Venda, e, ao longo do ano,
tivemos grandes avangos, concluindo o ano com varias
implementagdes e novas politicas dentro da Montado-
ra que ajudaram a recuperar a posi¢cao do Pds-Venda,
sempre com foco no indice de absor¢do dos servigos.
Foi um ano bastante produtivo, comm muitas discus-
sdes e conquistas que devemos celebrar.
Para 2025, teremos um novo programa da Toyota (Toyota
10), que trard impactos tanto para Vendas quanto para
0 P6s-Venda, com muitas novidades. Acredito que serd
um ano produtivo e, ao mesmo tempo, desafiador para
0 Pds-Venda. Precisamos revisar nossa capacidade de
oficina, equipe de técnicos, treinamentos e reforcar a
base de qualidade da Toyota, aprimorando ainda mais
os treinamentos e a estrutura das Concessionarias. O
foco sera trabalhar intensamente nesses pontos, e a
Comissao estd comprometida em atuar fortemente
para trazer os melhores resultados para a Rede.”

EDUARDO BERLANDA

DIRETOR DE MOBILIDADE

DA ABRADIT

“O ano de 2024 foi de evolugao e
engajamento, por isso agradece-
mos muito as equipes da Toyota e
da KINTO por terem revisto alguns
KPI's, algo que foi fundamental para
aumentar o engajamento de toda a Rede. Claro, ainda
estamos em processo de aprendizado, ajustando muitos
processos, mas, aos POoUCOs, ja comegamos a ver re- @
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sultados. Sem duvida, temos um futuro promissor pela
frente.

Com base no que foi 2024, sabemos que ainda ha muito
trabalho a ser feito. H4 uma grande expectativa em rela-
¢ao a precificagdo, especialmente agora que o Yaris esta
saindo do nosso portfélio — um veiculo que foi nosso car-
ro-chefe ao longo do ano. Rapidamente, a Toyota, junto
com a KINTO, agiu e esta trazendo dois novos produtos
muito mais competitivos, garantindo que nao percamos
clientes para a concorréncia. Com isso, esperamos ainda
mais engajamento dos Dealers, principalmente com o
ajuste do Dealer Evaluation. Temos grandes expectativas
de sucesso e, ano apodés ano, continuaremos evoluindo
junto com a KINTO no Brasil e no Japao.”

PAULO ROBERIO PIRES

DIRETOR DE TREINAMENTO E
TECNOLOGIA DA ABRADIT

“Em relagao aos treinamentos, es-
tamos bastante ativos e intensifi-
cando a oferta de capacitagdes on-
line, garantindo que a Rede tenha
acesso continuo ao aprendizado e
aprimoramento. Para 2025, a previsao € retomarmos os
treinamentos presenciais, mas com um formato mais
estratégico. A ideia é atender a Rede de forma mais lo-
calizada, possivelmente com treinamentos regionais, o
que ajudaria a reduzir custos tanto para as operacgoes
quanto para os Concessionarios. Dessa forma, conse-
guimos equilibrar eficiéncia e investimento, proporcio-
nando qualificacao de alto nivel para toda a equipe.”

PAULO CEZAR C. DE ARAUJO (PC)
DIRETOR-EXECUTIVO DA ABRADIT
“Ja realizamos muitos eventos da
ABRADIT, mas este foi realmente
especial. Tivemos um recorde de
participagao —cerca de 500 pessoas,
entre Dealers, Toyota, Banco Toyota,
KINTO, parceiros e patrocinadores.
Foi um encontro incrivel, repleto de novidades, incluin-
do o langamento de novos modelos, além de iniciativas
como o Toyota 10, tornando o evento ainda mais me-
moravel. Sem duvida, encerramos o ano com chave de
ouro! Que venha 2025 e grandes negocios.”

PAULO SANTOS

COORDENADOR DE TECNOLOGIA
E MEIO AMBIENTE DA ABRADIT
“Para 2025, teremos a nova versao
do KPI na Gestdo Ambiental, a re-
dugcdo no numero de perguntas
para a Rede na Gestao Eco Dealer
e um grande foco na IA, tanto no

MARCO 2025

SIMA quanto na gestdao ambiental. A IA poderad ofe-
recer sugestdes na parte de alertas de vencimento,
por exemplo, além de auxiliar no desenvolvimento do
SIMA, trazendo informagdes sobre emplacamento e
dados regionais, auxiliando nas tomadas de decisdes.
Estamos colaborando com a Montadora e ja temos
uma nova versdo do aplicativo ABRADIT.On. Em 2025,
traremos mais ferramentas de sustentabilidade para
0 app, que integrard todos os recursos disponiveis no
portal.

Para 2025, vamos lancar a nova versao do ISO 14001,
também disponivel no formato mobile e j& temos 18
Concessionarias em processo de homologagdao, com
foco no Multisite.”

HELBER BOZATO
COORDENADOR DE VENDAS,
POS-VENDA E PARCERIAS
ESTRATEGIAS DA ABRADIT

“O ano de 2024 foi um ano muito
positivo e de celebragcao. O grande
destaque foi a realizagao das qua-
tro Reunides Regionais que reuni-
ram a Rede Toyota para debater os temas de Vendas
e Pds-Venda. Também destaco o nosso sistema de
digitalizagdo do Pés-Venda, o D-Check e a integragédo
com os DM'’s Linx e NBS. O encerramento do Insper em
outubro foi outro marco importante. A viagem para
o Japdo foi uma experiéncia incrivel, onde tivemos a
oportunidade de absorver a cultura da Toyota direta-
mente da fonte.

Em 2025, vamos avangar com a digitalizagao por meio
do D-Check, estamos criando parcerias e estudando
outras integragdes para otimizar ainda mais o Pos-
-Venda da Rede. Quanto as Regionais iremos desenhar
um novo formato e jornada. E, claro, serd um ano de
desenvolvimento para a nova turma do Insper, com
previsdo de inicio em 2026."

JESSICA MONTEIRO RANITE
COORDENADORA DE RH E
FINANCEIRO DA ABRADIT

“Em 2024 uma importante realiza-
¢ao foi o projeto Dealer People Pro-
file, gue tem como objetivo mapear
os 25 cargos-chave da Rede Toyota
e Lexus, além de definir o perfil
ideal para cada um desses cargos. Dentre os principais
beneficios estao: uma contratagao mais assertiva, me-
Ihor direcionamento dos colaboradores ja existentes
e, consequentemente, uma operagao mais robusta e
eficiente. Durante a Conexao tivemos a oportunidade
de apresenta-lo, destacar a sua importancia e as con-
tribuicdes para a Rede de Concessionarias.”
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EXECUTIVOS DA TOYOTA

EVANDRO MAGGIO

PRESIDENTE DA TOYOTA DO
BRASIL

“Estamos vivendo um momento
muito especial, marcado pelo maior
ciclo de investimentos da Toyota no
Brasil. Esse primeiro passo reforca a
confiangca da matriz, no Japao, em
nossa regiao e impulsiona o desenvolvimento de novos
produtos com tecnologias inovadoras.

A tecnologia hibrida flex, por exemplo, se adaptou mui-
to bem ao Brasil, assim como a hibrida de forma geral,
atendendo a crescente demanda por mobilidade de
baixo carbono. Além disso, esse investimento reflete na
exportagcao dos nossos veiculos, permitindo a amplia-
¢do da capacidade de produgao e da oferta de modelos.
Esperamos atender ainda mais clientes, proporcionan-
do uma experiéncia cada vez melhor com os carros da
Toyota. Esse crescimento nao se limita a fabrica, mas
também fortalece nossa Rede de Concessionarias. Por
isso, é essencial que a Rede e a Toyota trabalhem jun-
tas na fidelizagao dos clientes e na exceléncia no aten-
dimento. E nisso, vocés sao especialistas! Contamos
com todos para crescermos juntos. Vamos em frente
e que venha 2025!"

RAFAEL CHANG

CEO DA TOYOTA PARA AMERICA
LATINA E CARIBE

“Temos excelentes perspectivas
para os préximos anos. O Brasil e a
América Latina receberam o maior
investimento da histéria da Toyota,
na regido, totalizando 11 bilhées de
reais. Esse valor sera destinado a expansao da produ-
cao e a ampliagdo da oferta de veiculos eletrificados,
demonstrando a confianga da nossa matriz no poten-
cial do mercado latino-americano.

O Brasil € o nosso maior mercado na América Latina
por diversos motivos. Primeiro, porque é aqui que te-
mMos Nnossa maior capacidade de producao na regido.
Segundo, pela lideranca no atendimento aos clientes,
um fator essencial para nés. Além disso, no processo
de descarbonizagdo, o Brasil desempenha um papel
estratégico, pois produzimos localmente veiculos hi-
bridos flex, que utilizam etanol — um dos combustiveis
mais limpos disponiveis — contribuindo diretamente
para a redugdo de emissdes.”

JORGE MUSSI
GERENTE GERAL DE POS-VENDA
== T DA TOYOTA DO BRASIL
“A Toyota sempre recebe a con-
b ‘ corréncia de forma positiva, pois a
i consideramos um fator saudavel
; para o ambiente de negdcios. In-
dependentemente da marca ou da
origem dos novos entrantes, acreditamos que a con-
corréncia traz impactos benéficos, ajudando a elevar a
qualidade dos produtos e servicos oferecidos.
E quais sao nossas estratégias neste cenario? Um dos
principais pontos que reforcamos é a seguranga e qua-
lidade dos nossos produtos e servigos. Um exemplo
disso é o recente langamento do Toyota 10, que oferece
até 10 anos de garantia os nossos veiculos, desde que
o cliente realize as manuteng¢des dentro dos prazos
recomendados.
Além disso, nossa Rede de assisténcia técnica nao
apenas garante o melhor servico e a melhor qualida-
de, mas também oferece precos competitivos, preser-
vando a originalidade do veiculo. Tudo isso faz parte
da nossa estratégia de proporcionar sempre a melhor
experiéncia ao cliente, com produtos e servicos de ex-
celéncia. Dessa forma, fortalecemos a fidelidade dos
nossos consumidores, consolidando a Toyota como a
melhor op¢ao no mercado.”

JOSE RICARDO GOMES

DIRETOR COMERCIAL DA
TOYOTA DO BRASIL

“Encerramos 2024 com mais de
200 mil veiculos comercializados,
no entanto, mais do que volume de
vendas, o principal foco da Toyota
€ o relacionamento com o consu-
midor, buscando sua fidelizagao. Hoje, contamos com
mais de 1,4 milhdo de clientes na nossa base e o objeti-
VO € manté-los sempre proximos da marca, escolhendo
a Toyota para suas futuras compras. Além disso, nosso
compromisso vai além do mercado automotivo; bus-
camos contribuir para a descarbonizagdo e um futuro
mais sustentavel. A Toyota foi pioneira na produgdo de
veiculos hibridos flex no Brasil, desde 2019, com o lan-
camento do Corolla. Nossa intengao é expandir ainda
mais essa tecnologia, como uma forma de contribuir
para uma sociedade mais limpa e sustentavel, propor-
cionando melhor qualidade de vida.” @

L4
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FABIO LAGE DOMINGUES
GERENTE GERAL DE VENDAS,
MARKETING E DRD DA TOYOTA
DO BRASIL

“Fechamos 2024 com 200 mil uni-
dades vendidas e, para 2025, pro-
jetamos um crescimento de 5%,
alcangando 210 mil unidades. Nos-
sa estratégia € robusta, especialmente no canal Small
Business, onde langaremos novos produtos, mantendo
0 sucesso da Hilux. Com isso, esperamos atingir quase
80 mil unidades nesse segmento. Além disso, teremos o
lancamento do Yaris Cross, reforcando nossa confianga
em atingir essa meta.

Em 2024, langamos o novo Corolla Cross, destacando
nossa lideranga na tecnologia hibrida. Fomos pioneiros
na producao de hibridos no Brasil, e essa inovagao foi o
foco da nossa campanha de sucesso. Apds o langamen-
to, o Corolla Cross assumiu a lideranga do segmento, e
nossa meta € manter essa tendéncia em 2025.

A Rede de Concessionarias € a extensdo da Toyota, res-
ponsavel pelo contato direto com os clientes. Por isso, a
sinergia entre a Toyota, a equipe de campo e a Rede é es-
sencial para garantir que a estratégia esteja bem alinhada.
Junto com a Rede, vamos rumo a um excelente 2025!"

SORAYA BATTISTINI

GERENTE NACIONAL DE VENDAS
DA TOYOTA DO BRASIL

“Para 2025 estaremos com uma
importante mudanga na politica
de Vendas Diretas. Até entao, o
desconto aplicado era de 5% e pas-
sou para 18%, com uma comissao
de 5%. Isso representa uma grande oportunidade para
os Dealers, permitindo atender um novo publico e ge-
rar resultados excepcionais. Tudo isso acompanhado
por dois importantes langcamentos: o Corolla GLi e o
Cross XR.

Ha tempos falamos sobre a importancia das Vendas
Diretas e incentivamos os Dealers a se prepararem.
Ter uma estrutura adequada e profissionais capacita-
dos faz toda a diferenca. Quem ja investiu nessa area
saira na frente, e quem ainda nao se preparou, ainda
tem tempo. Além disso, estamos aqui para apoiar os
Dealers nesse processo. A Toyota tem investido em
pessoas, processos e sistemas para garantir um cresci-
mento sustentavel nos préximos anos.”
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CAROLINE SENTINELO

GERENTE DE DESENVOLVIMENTO
DE REDE E PROCESSOS DA
TOYOTA DO BRASIL

“A Conexao ABRADIT € um dos
principais eventos do ano, especial-
mente para nossa area de desen-
volvimento de Rede. Ela nos per-
mite alinhar a estratégia diretamente com os titulares,
celebrar os resultados do ano e, principalmente, definir
a direcao da Toyota para o futuro.

Nosso objetivo é garantir que os Concessionarios te-
nham uma visdo clara para orientar suas equipes. A
Toyota estd aqui, com total transparéncia, para mostrar
0 que esperamos da Rede. O slogan ‘Acelerando Jun-
tos' reflete nosso compromisso: seguimos avangando
com investimentos, fortalecendo a producgao e trazen-
do novos modelos para o mercado, demonstrando que
estamos preparados para o futuro. Além disso, esta-
mos focados em retengdo e planejamento estratégico,
para que a Rede continue sendo a melhor do Brasil.
Por fim, temos um projeto de médio prazo que reforca
nossa visao de futuro e nosso compromisso com um
mercado sustentavel. Seguimos investindo para aten-
der as necessidades dos clientes e garantir um cresci-
mento sélido.”

HENRIQUE PRINTES DOS SANTOS
GERENTE GERAL DE DCX DA
TOYOTA DO BRASIL PARA
AMERICA LATINA

“Estamos indo para o terceiro ano
do nosso projeto DCX para a Ameé-
rica Latina. Em marco de 2024,
alcangamos quase 100 mil down-
loads do aplicativo, na América Latina, sendo cerca de
50 mil no Brasil. No final de 2024 chegamos com os
carros conectados, um grande langamento da DCX e
da Toyota em termos de conectividade. O Corolla, por
exemplo, tem com duas novas tecnologias: wi-fi dentro
do veiculo e uma nova multimidia, fruto de um projeto
de trés anos com as equipes de engenharia, trazendo
uma experiéncia moderna para o0 usuario.

Em 2025, continuaremos evoluindo com o langamen-
to dos carros conectados. Iremos aprender com esses
dados, compartilha-los com a Rede Toyota e focar na
retencao.

Para os clientes, expandiremos a conectividade para
toda a linha, incluindo Hilux, SW4, Corolla Sedan e
Corolla Cross. Para a Rede, comegamos a introduzir
o sistema de showroom virtual, uma tecnologia que
permite uma experiéncia de compra completamente
digital.”
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ROGER ARMELLINI

REGIONAL OFFICER DE
MOBILIDADE, DCX E VALUE
CHAIN DA TOYOTA AMERICA
LATINA E CARIBE | DEPUTY CEO
DA KINTO BRASIL

“S3o muitas conquistas e trans-
formagdes que alcangamos com
a KINTO. O que mais nos orgulha é ter alcangado um
nivel de atendimento e satisfacdo de clientes que se
iguala ao padrao Toyota. Conseguimos aprimorar nos-
SOS processos internos por meio de discussdes com a
ABRADIT, a Rede e a Comissao de Mobilidade, trazen-
do contribuigcdes valiosas para a operagao. Nosso foco é
cada vez mais oferecer um atendimento diferenciado
aos clientes.

Atualmente, nossos mais de 2.000 clientes tém a dis-
pPOosicao um servigo muito melhor do que no inicio da
operacao. Além disso, muitas novidades estao por vir,
alinhadas com as estratégias da Toyota para retengao
de clientes e langcamento de novos produtos. O Nosso
objetivo € tornar a KINTO a melhor empresa de mobili-
dade do Brasil, oferecendo solugdes eficientes, susten-
taveis e inteligentes.”

VLADIMIR CENTURIAO

DIRETOR COMERCIAL DA KINTO
“Encerramos 2024 muito felizes
com os resultados. No primeiro
semestre, a Rede apontou que a
KINTO precisava melhorar e, em-
bora ainda haja ajustes a fazer, no
segundo semestre conseguimos
implementar mudancgas que ja geraram bons resulta-
dos. Observamos a Rede contratando pessoas exclu-
sivas para a KINTO e um aumento na comunicagao
conosco. Estamos mais préximos agora do Comité de
Mobilidade e isso nos deixa muito animados para gerar
mais negdcios para a Rede e para a KINTO em 2025.
Em novembro de 2024, fechamos o maior contrato da
KINTO com a Braskem, com mais de 150 carros, o que
nos motiva ainda mais e demonstra a Rede que esta-
mMos no caminho certo.

Para 2025, nossos principais desafios sao aumentar a
participagcao de produtos como o Corolla Cross, Corolla
Sedan e Hilux no portfélio da KINTO. Precisamos atrair
novos clientes qualificados e oferecer contratos de 24 e
36 meses. A KINTO faz parte da segunda roda da Toyo-
ta e, o nosso foco é desenvolver ainda mais essa cadeia
de valor, especialmente voltada para a reteng¢ao.”

BANCO TOYOTA

s LUCIANO SAVOLDI
PRESIDENTE DO BANCO TOYOTA
“Em 2024 chegamos a mais de
10.000 cotas de consoércio vendidas,
um resultado excepcional. Para
2025, nossa meta é alcancar 15.000
’ cotas. Ja somos lideres em consoér-
| cio entre os bancos de Montadora
e, no segmento de seguros, desde o langamento da
nossa corretora, conseguimos dobrar nosso market
share.
Em 2025 ampliaremos ainda mais nossas ofertas. Lan-
caremos trés novos produtos de seguro, além de no-
vas opg¢des de consércio e financiamento, com foco
especial no ciclo de retencao e fidelizagdo dos clientes.
Também apresentaremos um seguro patrimonial para
proteger as instalagdes, o estoque e o negdécio dos nos-
sos Concessionarios.”

PEDRO DABBUR

DIRETOR COMERCIAL,
PRODUTOS E MARKETING DO
BANCO TOYOTA DO BRASIL

“O Brasil € uma poténcia no agro-
negocio, setor que tem impulsio-
nado a economia Nos ultimos anos.
A Toyota e o Banco sempre bus-
cam estar presentes nesse segmento e identificamos
uma grande oportunidade de oferecer um consdrcio
personalizado para atender as necessidades do publi-
co agro. Desenvolvemos um produto com condig¢des
especiais, incluindo pagamentos ajustados ao fluxo da
safra e precos diferenciados. Acreditamos que essa so-
lugdo tera um forte apelo e serda muito bem recebida
pelos produtores rurais.” @
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FUNDACAO TOYOTA

OTACILIO DO NASCIMENTO
DIRETOR EXECUTIVO DA
FUNDACAO TOYOTA DO BRASIL
“Em 2024, a Fundacao Toyota do
Brasil celebrou 15 anos de histoéria,
contribuindo com a sociedade bra-
sileira por meio de projetos de con-
servagdao e educacgdo. Firmamos
uma parceria importante com o Comité Paralimpico e
tivemos a oportunidade de divulgar os programas da
Fundacgao, especialmente o Retornar, um projeto de
economia circular com foco em impacto ambiental,
social e empregabilidade.

Destaco ainda que 2024 foi um ano de muitas parce-
rias e quando falamos de ESG, ndao podemos esquecer
gue elas sdo essenciais para gerar o impacto social que
buscamos. Estamos planejando novidades para 2025,
como uma parceria com o Banco Toyota, que envol-
ve um programa de educacao voltado para jovens em
areas que acreditamos serem chave para a emprega-
bilidade deles. Também estamos desenvolvendo um
novo projeto de educacao em Sorocaba, nas areas de
matematica, ciéncias e desenvolvimento de software.”

PARCEIROS/
PATROCINADORES

AUTO AVALIAR

GERALDO VICTORAZZO
U DIRETOR-EXECUTIVO DA AUTO
2 — L AVALIAR
“Além das certificagcbes de avalia-
¢do de veiculos seminovos e do
processo de compra Toyota, esta-
mos apresentando uma ferramen-
ta inovadora: o Car Invest. Com
ela, conseguimos gerar indicadores completos sobre
compra, gestdo de estoque e vendas. Sabemos que o
mercado de seminovos serd cada vez mais crucial para
o desempenho das Concessionarias e estamos ainda
mais comprometidos em levar essa inovagdo para os
Nossos associados e para toda a Rede Toyota.
O indice de motorizagao nas grandes cidades mostra
gue o mercado estd focado em troca e plataformas
como a Auto Avaliar sdo fundamentais para garantir
que, mesmo com altos volumes, a compra e venda de
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carros seja rentavel e segura. Isso, por sua vez, contribui
para a venda de mais veiculos novos. Esse sera nosso
maior desafio, pois sabemos que a necessidade de tro-
ca esta cada vez mais forte.”

BRAZZO

EDER OLIVEIRA - DIRETOR
NACIONAL DE VENDA DA
BRAZZO

“Acabamos de homologar a mar-
ca Brazzo dentro da Montadora
Toyota, com um portfélio de mais
de 10 produtos. Além disso, esta-
mos langcando, em parceria com a
ABRADIT, o D-Check by Mobato, nossa digitalizagao do
Pds-Venda. Para 2025, projetamos um crescimento su-
perior a 150% nas vendas, impulsionado pelas nossas
homologagdes.”

CASAIDEIA - MOVEIS CORPORATIVOS

NATALY DE ANDRADE SORIANI
. (1 7] DIRETORA DA CASAIDEIA
4 4 “Somos fornecedores de mobilia-
ﬂ rio para todas as Concessionarias
. Toyota no Brasil, atendendo em ni-
vel nacional. Ter a oportunidade de
conhecer o cliente pessoalmente e
: realizar essa troca tem sido uma ex-
periéncia muito enriquecedora, por isso, participar da
Conexado é uma experiéncia enriquecedora.
Para os proximos anos, a perspectiva € que a Toyota
realize a adequacgao das lojas menores, como as lojas
2S, e estamos aqui para apoiar todos os Concessiona-
rios nessa nova etapa.”

COMPLETA CORPORATIVO

WINCHESTER DAMACENA
DIRETOR COMERCIAL DA
COMPLETA CORPORATIVA
“Produzimos moveis e assentos
personalizados para diversas mar-
cas e é um privilégio atender a
Rede Toyota. Além disso, somos ex-
clusivos no fornecimento de assen-
tos e mobiliarios para a Rede Lexus.

Estamos com grandes expectativas, especialmente
apo6s nossa participacao no processo de desenvolvi-
mento das Concessionarias 3S, que foi incrivel! A Rede
se desenvolveu muito bem, o time de produgao e exe-
cucgao dos projetos foi agil, eficiente e sem grandes
problemas. Agora, com as lojas 2S, esperamos que o
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projeto siga da mesma forma, com o mesmo suces-
so. Estamos animados para continuar atendendo a
Rede e ver todas as Concessionarias completamente
renovadas.”

DEALERNET

LUIZ AUGUSTO PESSOA
GERENTE NACIONAL DE VENDAS
E MARKETING DA DEALERNET

“A Dealernet esta trabalhando um
conceito diferente de DMS, agora
como Dealernet MultiSolution. Um
destaque é o Invoice Portal, aplica-
tivo que facilita a obtengdo de ar-
quivos XML e oferece uma solugao integrada para os
Concessionarios, simplificando o dia a dia.

Nos ultimos trés anos, intensificamos muito nosso tra-
balho com a Rede Toyota, aumentando a participagao,
e hoje ja temos uma presenca significativa dentro da
Rede. Para 2025, esperamos ampliar ainda mais essa
participagao, levando o conceito de MultiSolution e
trazendo solugdes cada vez mais eficazes para nossos
clientes Concessionarios.”

GRUPO PAILON

VALTER PEREIRA DA FONSECA
EXECUTIVO DE CONTAS DO
GRUPO PAILON

“A Pailon atende a Rede Toyota ha
mais de 10 anos, fornecendo co-
municagao visual completa e todo
o mobilidario padrao da Toyota.
Quero destacar também que esta
€ a nossa primeira participagao na Conexao ABRADIT,
o que foi extremamente compensador. Além disso, ti-
vemos a oportunidade de conhecer pessoalmente os
diretores e responsaveis pelas revendas. Atualmen-
te, a Pailon fornece para mais da metade da Rede 3S,
tanto em comunicag¢ao visual quanto em mobiliario.
Para 2025, nosso novo desafio sera atender as Con-
cessionarias 2S.”

INTEROZONE BRASIL

LUIZ GUSTAVO NASCIMENTO
DIRETOR COMERCIAL DA
INTEROZONE BRASIL

“Estamos muito satisfeitos com o
lineup em parceria com a Toyota.
Sdo 14 produtos, além de focarmos
na prestagcao de servigos. Isso in-
clui trabalhar o sell out na Rede de
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Concessionarias, girar os produtos e engajar os profis-
sionais dos departamentos de Pés-Venda e os Conces-
sionarios. As projegcdes para 2025 sdo muito positivas,
especialmente com a ampliagdo do nosso portfélio,
tanto com a Toyota quanto com outras Montadoras.
No que diz respeito ao trabalho com a Rede Toyota, es-
tamos focados na retencao de clientes, oferecendo o
melhor servico e produto, sempre atendendo as suas
necessidades durante as revisdes.”

LINX

ADILSON ROSSI

GESTOR DE PARCERIAS DO
SEGMENTO AUTOMOTIVO DA
LINX

“Trazemos uma importante novi-
dade para 2025: o Linx DMS Web
responsivo, alinhado ao conceito
de mobilidade da Toyota. Com isso,
os clientes poderdo usar dispositivos moveis, como
smartphones e tablets, para trabalhar, oferecendo ain-
da mais mobilidade, também para o cliente final da
Toyota.

Este é um passo relevante nao apenas em termos de
mobilidade, mas também em relacdo a sustentabi-
lidade da marca, com o apoio de um novo sistema
para 2025."

MOBIAUTO

AMANDA JUNQUEIRA

DIRETORA COMERCIAL DA
MOBIAUTO

“Destacamos o nosso CRM com
inteligéncia artificial. Em um mo-
mento em que a IA estd em evidén-
cia, nosso produto facilita significa-
tivamente o dia a dia do vendedor,
otimizando seu tempo e permitindo que ele consiga
vender mais veiculos.

A Mobiauto esta em processo de homologacao com a
Toyota, 0 que € muito importante para nds. Em breve
tudo estara finalizado e oficialmente aprovado, o que
certamente ajudara em nossas negociagdes. A Toyota
abre muitas portas para nods, e, hoje, temos grandes
parceiros gragas a Montadora.” @~
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FABIO SANZ

GERENTE DE CONTAS
CORPORATIVAS DA MOOVE
“Somos fornecedores da linha de
lubrificantes e produtos especiais
Toyota, vendidos na Rede de Con-
cessionarias. Recentemente reali-
Zamos uma campanha com a Rede
e vamos fazer uma acgao divertida
com o Rubinho Barrichello, onde teremos a oportuni-
dade de andar de kart e também participar da Stock
Car, juntos! Este evento reflete bem a conexao entre a
ABRADIT, a Toyota e a Moove.

Temos feito um excelente trabalho, premiando os me-
Ihores Concessionarios que mais compraram os lubri-
ficantes genuinos Toyota. Nosso crescimento tem sido
de 10 a12% ao ano, e para 2025 esperamos manter esse
ritmo de evolugdo. Continuaremos com as campanhas
e trabalhando em parceria para alcangar esse cresci-
mento continuo.”

SAMSUNG / INTEL

MARIO GANTE - GERENTE
COMERCIAL DA AREA DE
INDUSTRIA DA SAMSUNG

“A Samsung é amplamente co-
nhecida pelos seus produtos de
consumo e varejo, mas também
atuamos No segmento corporativo,
oferecendo monitores profissio-
nais, painéis de LED, tablets e notebooks corporativos.
No projeto da Toyota com a ABRADIT estamos forne-
cendo monitores profissionais de 43 polegadas para
as mesas dos vendedores, além das telas touch screen
de 55 polegadas. Para o préximo ano, a Toyota plane-
ja modernizar as lojas 2S e a Samsung estara pronta
para colaborar com a Toyota e os Concessionarios, for-
necendo as solugdes de telas profissionais para essa
atualizagao.”
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PETROPLUS / STP

AMANDA FREITAS

GERENTE COMERCIAL DA
PETROPOLUS /STP

“Nesta Conexdao ABRADIT foca-
mMos Nos novos itens adicionados
ao portfélio de produtos homo-
logados pela Montadora. Foram
cinco novos itens, todos voltados
para a linha de car care: reparador
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de pneus, auto air cleaner, lavagem de caixa evapora-
dora e limpeza de sistema de freios. Esse incremento
de portfélio fortaleceu a Petroplus, tornando nossa
parceria com a Rede mais robusta, permitindo ofere-
cer novas solugdes e gerar mais rentabilidade. A pro-
jecao para 2025 é continuar nessa trajetéria de cresci-
mento, trazendo cada vez mais solug¢des inovadoras e
rentaveis.”

TUNAP NO BRASIL

CARLOS ITRIA

DIRETOR DA TUNAP NO BRASIL
“Celebramos mais um ano de par-
ceria com a Rede Toyota e ultra-
passamos os 10 anos. Oferecemos
produtos voltados para ar-condi-
cionado, limpeza de sistema de
injecdo e para o motor, mas, aci-
ma de tudo, vendemos solug¢des. Nossos produtos sao
pensados para que o cliente saia satisfeito com o seu
Toyota em perfeito estado, pronto para rodar. Sdo de-
senvolvidos com cada vez mais responsabilidade am-
biental, desde a concepc¢ao da embalagem até a com-
posi¢cao quimica. Em 2025, nossa expectativa é de mais
vendas, mais negdcios e mais crescimento.”

TURY

DANIEL TURY

CEO DA TURY

“Esta é a nossa primeira participa-
¢ao na Conexao ABRADIT, embora
a Tury comemore 10 anos de par-
ceria com a ABRADIT no ano que
vem. O evento € incrivel, com toda
a Rede presente, e tivemos exce-
lentes contatos. Estamos langando novas categorias
de produtos aprovados recentemente pela engenharia
da Toyota. Destacamos algumas tecnologias inovado-
ras, como a adicdo de cameras nas laterais e na frente
do veiculo, com imagens reproduzidas em tempo real
na multimidia original, totalmente plug and play.
Além disso, oferecemos um sistema de decoragao in-
terna com iluminagdo LED, personalizagdo veicular e
acessorios exclusivos para a Hilux. Ao longo do ano,
continuaremos com um grande projeto em parceria
com a engenharia e o setor de acessoérios da Toyota.
Nossa projecao para 2025 é de um crescimento expres-
sivo, com base nesse projeto de novos acessorios.”



VC ONE - SOLUCOES CONECTADAS

FLAVIO VASQUEZ
SOCIO-DIRETOR DA VC ONE -
SOLUCOES CONECTADAS
“Estamos aqui mais uma vez, man-
tendo nossa longa parceria com a
Rede Toyota. Somos uma empresa
conectada com as melhores solu-
¢des para Concessionarias. Atua-
mos com projetos, digitalizagdo, treinamento e ser-
vicos. A VC One compartilha da mesma missdao dos
Concessionarios Toyota: oferecer sempre qualidade
em servicos e produtos. Em 2024, acompanhamos de
perto o rejuvenescimento da Rede Toyota. Somos uma
empresa jovem, mas madura naquilo que oferecemos.
Aproveitamos nossas viagens internacionais para co-
Iher tendéncias, trazendo inovagdes para o Brasil. Em
2025, planejamos fortalecer a gestao do Pés-Vendas e
langar novos produtos tecnoldgicos.”

r rOnrTA

TECNOLOGIA QUE IMPULSIONA SUA OFICINA

A Forta Tech, em parceria com a ABRADIT,
leva até vocé solugbes com a eficiéncia de
uma montadora.
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WURTH

RAFAEL BRUNELLI

KEY ACCOUNT MANAGER AUTO/
CARGO DA WURTH

“Sdo mais de 8 anos de parceria en-
tre a Wurth e a ABRADIT e Toyota,
uma relagdo marcada pela confia-
bilidade e comprometimento de
ambas as partes, o que fortalece
ainda mais nossa colaboracao.

Em 2024, ampliamos nossa linha com 16 novos itens
homologados pela Toyota, consolidando nossa posi¢cao
como uma das empresas parceiras comerciais com
mais produtos na Montadora. Destaque para produ-
tos como reparador de pneu, desengraxante Express e
DPF Cleaner, para limpeza do filtro DPF da linha diesel.
A projecao é expandir nossa capilaridade junto a Rede
Toyota, oferecendo esses itens estratégicos para ma-
nutencgado preventiva e corretiva, aproveitando a estru-
tura e abrangéncia nacional da Wurth.” e

ADVANCED 3D

CONHECA NOSSAS-SOLUGCOES
HOMOLOGADAS TOYOTA™ "‘sAEhIRNAI;.IE

Maquina de troca de ATF - TEKTINO 104 +
Alinhadora ADVANCED 3D

Alinhadora ESSENCE 3D

Maquina de limpeza de bicos GDI e EFI - CNC 605A
Troca de dleo a vacuo - TOC 317

Balanceadora de rodas - B100, B102, B103 e B104
Desmontadora de rodas — D300, D301, D302 e D303
Elevador pantogrdfico — ETZ 35E e ETZ 30SS
Elevador de baterias — EEV 15

Elevador base baixa 4,5T - EB452, EBB 452
Elevador portico 4,5T — EP452

Elevador péortico EV 4,5T — EPP452

Elevador pértico 6,0T - EPP600

Recicladora de ar-condicionado — AC 519
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COMO PODEMOS TRANSFORMAR

TROCA DE FLUIDO DE
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__ TEKTINO CM 104+
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