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A Toyota Finance Australia atua ha mais de 30 anos no mercado de locagado e gestdo de frotas

KINTO BRASIL BUSCA
REFERENCIAS NA AUSTRALIA
PARA GESTAO DE FROTAS

Apos seis meses de imersao no mercado australiano,
Diego Vianna traz aprendizados sobre o modelo de gestao
de frotas com foco no segmento de uso severo

Por: LIA FREIRE

partir da necessidade estratégica da KINTO de
Aestruturar um plano de crescimento consisten-

te na gestao de frotas com foco no segmento
de uso severo, tendo a Hilux como protagonista, Diego
Vianna, Gerente de Customer Success da KINTO Brasil
esteve por seis meses na Australia para aprofundar o co-
nhecimento sobre o modelo de negdcios.
A Toyota Finance Australia atua ha mais de 30 anos no
mercado de locagao e gestao de frotas, com aproxima-
damente 170 mil veiculos sob gestao, atendendo dife-
rentes perfis de clientes. Seu principal diferencial esta
justamente no segmento de uso severo com a Hilux
por essa razao, a KINTO Brasil entendeu que essa imer-
sao seria uma excelente oportunidade para absorver
conhecimento e boas praticas diretamente na origem
desse modelo de sucesso.
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A gestdo de frotas no segmento de uso severo é o principal
diferencial da Toyota Finance Australia



MERCADO ESTABELECIDO

Segundo Diego, 0o mercado australiano é desenvolvi-
do e maduro, com percepgao muito positiva por parte
de clientes, empresarios, empreendedores e proprieta-
rios de Concessionarias. “Todo o ecossistema de loca-
¢ao € amplamente explorado pelos stakeholders, com
um objetivo claro: manter o cliente continuamente
dentro da Rede e da marca, utilizando de forma estra-
tégica o conceito de cadeia de valor.”

Ha também uma compreensao clara de que a loca-
¢ao gera desdobramentos positivos ao longo de todo
o ciclo de vida do veiculo, como retengdo em manu-
tencao, venda de pecas e acessorios, retorno do veicu-
lo como seminovo ao fim do contrato, alto volume de
faturamento com usados e certificagdo de seminovos.

INSPIRAGCOES E IMPLEMENTAGCOES NO BRASIL

A experiéncia na Australia trouxe aprendizados que
ja comecgam a influenciar a atuacao no Brasil, que tem
um setor de locagdo com mais de 1,5 milhao de veicu-
los e absorve cerca de 30% das vendas anuais de vei-
culos novos.

Um dos principais pontos de inspiragao foi o foco
estruturado no segmento de uso severo. No Brasil, a
KINTO preparou uma estrutura para oferecer supor-
te dedicado aos clientes que necessitam de veiculos
como a Hilux.

Outro destaque é o modelo de relacionamento da
Toyota Finance Australia: o cliente em primeiro lugar.
A empresa atua como parceira de negdécios, com um
time dedicado que mantém contato préximo e recor-
rente com os clientes. Nessas reunides, sdo apresenta-
dos indicadores de gestao de frota com transparéncia
sobre desempenho, custos e oportunidades de melho-
ria. Esse acompanhamento é conduzido pelo Gerente
de Relacionamento (Relationship Manager).

“No Brasil, ja iniciamos a implementagdo gradual
dessas praticas. Estamos estruturando a fung¢ao de
Gerente de Relacionamento, adaptada a nossa reali-
dade, com o objetivo de nos posicionarmos de forma
diferenciada em um mercado altamente competitivo.
Hoje, contamos com um time de Especialistas de Frota
gue ja realiza a gestao dedicada de clientes especifi-
cos. A evolugdo desse modelo busca aprofundar o rela-
cionamento, ampliar a proximidade com os gestores e
consolidar o reconhecimento da KINTO como parceira
estratégica de negdcios, e ndo apenas como fornece-
dora de locagao e gestdo de frotas”, afirma Diego.

Em relagao aos servicos observados na Australia, ou-
tro destaque é o KINTO Share. Em algumas Concessio-
narias cerca de 80% das reservas tém origem em servi-
¢os de manutengao e garantia. “Esse modelo traz um
aprendizado relevante para o Brasil e a América Latina:
grande parte da nossa carteira ja esta dentro do pro-

KINTO

Durante os seis meses que esteve na Australia, Diego Vianna
absorveu conhecimento e boas praticas para implementar
na KINTO Brasil

prio ecossistema Toyota. Sao clientes de vendas aguar-
dando a entrega do veiculo zero quildmetro, clientes
de manutengao preventiva, corretiva e funilaria, além
de clientes do KINTO One Personal e Fleet que tam-
bém aguardam seus veiculos. Existe um grande po-
tencial a ser explorado dentro do nosso préprio univer-
so”, destaca.

OS IMPACTOS DESSAS INICIATIVAS

A aplicagdo dessas iniciativas no Brasil pode gerar
impactos positivos nas operagdes, especialmente na
satisfagcao dos clientes, no aumento das taxas de reno-
vagao e na expansao das frotas.

Um exemplo ja observado é que clientes atendidos
pelos Especialistas de Frota apresentam indice de re-
novagao de 88%, resultado superior ao dos clientes
gue ndo fazem parte da carteira dedicada. “Em de-
zembro de 2025, iniciamos um projeto piloto com 20
clientes, cujas renovagdes passaram a ser conduzidas
diretamente por esse time especializado. O processo
tem contado com comunicagao proxima as Conces-
siondrias e acompanhamento constante. Até agora, o
retorno da Rede e dos clientes tem superado as expec-
tativas, reforcando que estamos no caminho certo. O
foco é garantir que essas negociagdes se convertam
em contratos renovados”, afirma Diego.

A imersdo na Australia reforca um movimento es-
tratégico: crescer de forma estruturada, aprofundar
o relacionamento com clientes e Rede e consolidar a
KINTO como protagonista em solug¢des de mobilidade.
O préximo passo é transformar aprendizado em escala
e escala em vantagem competitiva sustentavel.
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