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LEXUS TZ: A NOVA ERA 
DO LUXO ELÉTRICO DE 
TRÊS FILEIRAS 
No começo de maio, em Plano, Texas, a Lexus re-

velou oficialmente o inédito Lexus TZ 2027. O 
modelo representa um marco histórico para a 

fabricante como seu primeiro SUV totalmente elétrico 
de três fileiras de assentos, combinando a hospitalida-
de característica da marca com tecnologia de propul-
são de última geração.

O CONCEITO “DRIVING LOUNGE” E DESIGN
O Lexus TZ foi desenvolvido sob o conceito “Driving 

Lounge”, que busca equilibrar um ambiente de cabine 
relaxante com uma dinâmica de condução envolvente. 
Utilizando a plataforma TNGA, o veículo oferece um in-
terior espaçoso com assoalho baixo, resultando na ca-
bine mais silenciosa entre os SUVs da Lexus graças ao 
uso intensivo de materiais fonoabsorventes e espelhos 
retrovisores aerodinâmicos.

Fiel à filosofia de design “Provocative Simplicity”, o 
exterior do TZ atinge um coeficiente de arrasto (Cd) de 
0,27, otimizando a autonomia e a estabilidade.

PERFORMANCE E TECNOLOGIA DE CONDUÇÃO
O novo SUV será equipado de série com o sistema 

DIRECT4 All-Wheel-Drive (AWD), que distribui o torque 
de forma dinâmica entre os motores dianteiro e trasei-
ro. Entre os destaques técnicos, figuram:

Autonomia: Estimada em até 300 milhas (aprox. 482 
km) em versões selecionadas.

Baterias: Duas opções de íons de lítio, com capacida-
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des de 76,96 kWh e 95,82 kWh.
Maneabilidade: O sistema Dynamic Rear Steering 

(DRS) permite que as rodas traseiras estercem até 4 
graus, facilitando manobras em baixas velocidades e 
aumentando a estabilidade em altas velocidades.

SUSTENTABILIDADE E INTERIOR PREMIUM
O compromisso da Lexus com a sustentabilidade 

é visível no uso de materiais como o Bambu Forjado 
(Forged Bamboo) proveniente da ilha de Shikoku e o 
tecido UltraSuede™ de base biológica. O interior ainda 
conta com um teto solar panorâmico expansivo com 
cortina elétrica e assentos dianteiros e da segunda fi-
leira com ventilação e descanso de pernas elétrico.

SEGURANÇA E CONECTIVIDADE
O modelo introduz a interface multimídia de última 

geração com conectividade AT&T 5G e integração sem 
fio para Apple CarPlay® e Android Auto™. No quesito se-
gurança, o pacote Lexus Safety System+ 4.0 é padrão, in-
cluindo tecnologias como o Sistema de Pré-Colisão com 
detecção de pedestres e o assistente de direção proativa.

LANÇAMENTO NO MERCADO
O Lexus TZ tem previsão de chegar às concessio-

nárias americanas no final de 2026, posicionando-se 
como o novo padrão de luxo e eficiência para famílias 
que buscam a eletrificação total sem comprometer o 
conforto. 
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Gestão total do pós-
venda e oficina.

Mais produtividade e
controle operacional.

CONDIÇÕES DE IMPLANTAÇÃO E MIGRAÇÃO 
IMPERDÍVEIS. VENHA PARA NBS! 
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ALTA PERFORMANCE COM CONTROLE
E SEGURANÇA PARA SUA GESTÃO.

CUIABÁ | MT
65 2128-4300

FLORIANÓPOLIS | SC
48 3224-5190

SÃO PAULO | SP
11 2594-8379

Gestão completa do
relacionamento.

Aumente vendas e
fidelização.

CRM AUTO
Controle inteligente de
estoque e peças.

 Reduza perdas e
aumente a eficiência.

PARTS

SERVICE
Integração inteligente com
WhatsApp no seu DMS.

Automatize atendimentos
e aumente a conversão.

LEADZAP

SOLUÇÕES PARA SUA CONCESSIONÁRIA. DO PRIMEIRO
CONTATO AO PÓS-VENDA, TUDO INTEGRADO.

A NBS é focada em
inovação e tecnologia
com segurança. 

2026
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BANCO TOYOTA INVESTE 
NA CAPACITAÇÃO VISANDO 
A RETENÇÃO DE CLIENTES 
E O FORTALECIMENTO DA 
CADEIA DE VALOR
Em todo o Brasil, anualmente, mais de 2 mil profissionais 
passam pelos treinamentos do Banco

Por: LIA FREIRE

BANCO TOYOTA 

Em um mercado automotivo cada vez mais dinâ-
mico e competitivo, manter as equipes constan-
temente atualizadas tornou-se uma necessidade 

estratégica. Com esse propósito, o Banco Toyota vem 
ampliando suas ações de capacitação para a Rede 
Toyota, promovendo treinamentos durante o ano para 
vendedores, profissionais de F&I, especialistas de con-
sórcio e operadores de seguros.

Anualmente, mais de 2 mil colaboradores participam 
das iniciativas conduzidas pela instituição financeira, 
que têm como objetivo fortalecer o conhecimento so-
bre produtos e soluções do Banco Toyota, além de apri-
morar técnicas comerciais e operacionais capazes de 
potencializar os resultados das Concessionárias.

Segundo Fabio de Freitas Skutera, Gerente Executivo 

de Vendas do Banco Toyota, o desenvolvimento con-
tínuo dos profissionais da Rede é fundamental para 
acompanhar as transformações do setor. “O principal 
objetivo desses treinamentos é manter os profissionais 
da Rede capacitados e atualizados. Com isso, maximiza-
mos os resultados de Value Chain e a retenção por meio 
dos produtos e soluções do Banco Toyota”, destaca.

PROFISSIONAIS MAIS PREPARADOS
Entre as principais iniciativas promovidas pelo Banco 

Toyota estão os treinamentos para novos vendedores e 
programas de reciclagem ministrados pelos represen-
tantes de vendas.

Outro destaque são os treinamentos focados em se-
guros, desenvolvidos em parceria com a Treinaseg, que 
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Os treinamentos são direcionados para vendedores, profissionais de F&I, especialistas de consórcio e operadores de seguros

BANCO TOYOTA

percorrem diversas cidades brasileiras capacitando os 
vendedores.

Complementando a estratégia de desenvolvimento, 
o Banco Toyota promove o treinamento One BTB, rea-
lizado em importantes regiões do Brasil e voltado à ca-
pacitação dos profissionais nas três frentes de atuação 
da instituição: Banco, Seguros e Consórcio. “O Banco 
Toyota atua em diferentes linhas de negócios e nossos 
treinamentos procuram integrar esse conhecimen-
to, preparando os profissionais para oferecer soluções 
completas aos clientes”, explica Skutera.

CONTEÚDO ALINHADO ÀS NECESSIDADES DA REDE
A definição dos temas abordados nas capacitações é 

resultado de um trabalho conjunto entre a equipe de 
representantes de vendas do Banco Toyota espalhada 
pelo país, a Toyota do Brasil e a ABRADIT.

Essa proximidade com as Concessionárias permite 
identificar as principais necessidades de atualização e 

Treinamento de Vendas de Seguros Toyota para 
Concessionárias do interior de São Paulo

direcionar os treinamentos para os desafios enfrenta-
dos diariamente pelas equipes.

Entre os conteúdos trabalhados estão:
•	 Detalhamento dos produtos e soluções do Banco 

Toyota
•	 Qualificação de clientes e identificação do momento 

ideal de oferta
•	 Técnicas de argumentação comercial e tratamento 

de objeções
•	 Operacionalização dos processos de venda. 

O Banco Toyota prioriza os treinamentos presenciais, 
acreditando que o contato direto proporciona maior en-
gajamento, troca de experiências e efetividade no apren-
dizado. “Apesar de exigir um investimento maior, acredi-
tamos que os treinamentos presenciais potencializam os 
resultados e permitem uma interação mais rica com os 
profissionais da Rede”, ressalta Skutera. Inclusive, na sede 
da ABRADIT são realizados alguns treinamentos.

A realização de treinamentos na sede da ABRADIT teve início 
há cerca de dois anos, a partir da criação de um Comitê 
formado pelo Banco Toyota e pela Associação

PARCERIA COM A ABRADIT 
A realização de treinamentos na sede da Associação 

teve início há cerca de dois anos, a partir da criação de 
um Comitê formado pelo Banco Toyota e pela ABRADIT 
para discutir estratégias de F&I com Dealers da cidade 
de São Paulo. A iniciativa resultou nos primeiros encon-
tros voltados aos Gerentes de Vendas e evoluiu para um 
projeto de maior alcance. “A partir dessa iniciativa em 
parceria com a ABRADIT criamos um Workshop anual 
para todos os Gestores da Rede. Inclusive neste ano de 
2026 a parceira se expandiu e será um Workshop One 
Toyota, conduzido pela Banco e pela Toyota do Brasil”, 
conta o executivo.

Para Skutera, a qualificação profissional será um dos 
principais diferenciais competitivos do setor nos próxi-
mos anos. “Estamos vivendo um momento de transfor-
mação sem precedentes. A concorrência está cada vez 
mais presente e os consumidores buscam soluções para 
suas necessidades, e não apenas a compra de um veí-
culo. Os profissionais que se mantiverem capacitados 
e atualizados certamente terão uma grande vantagem 
competitiva, potencializando seus resultados e contri-
buindo para clientes mais satisfeitos e fidelizados.”

Mais do que transmitir conhecimento técnico, os trei-
namentos promovidos pelo Banco Toyota reforçam o 
compromisso da instituição com o desenvolvimento da 
Rede Toyota, contribuindo para a geração de valor em 
toda a jornada do cliente e para a sustentabilidade dos 
negócios.  




