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MOEDA VALIOSA

Caminhoes usados entram como parte de pagamento em
30% das vendas de novos, mas o giro desses veiculos fica
cada vez mais comprometido pela escassez de financiamento
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Brasil recebe primeiro lote de Ford anuncia finalmente a
veiculos comerciais da marca producao de seu extrapesado
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Avancos e recuos

fraco desempenho da economia brasileira em 2012,

refletido no “pibinho” de 1% registrado no periodo,

desapontou ndo apenas os brasileiros mas, também,
boa parte dos analistas do restante do mundo. Prova disso foi
a realizacdo da reunido anual do Férum Econémico Mundial,
realizada no final de janeiro de 2013, que constatou a perda de
brilho do Brasil, em relacdo aos mercados emergentes. Apesar
dos paises que formam a sigla Bric terem registrado crescimen-
to abaixo do esperado, ainda assim, a China encerrou o ano
com uma evolucao de 7,8% no Produto Interno Bruto, a Rus-
sia registrou exatos 3,4% e a India cerca de 5,3%.

O mesmo desempenho negativo se deu no comparativo
com os demais paises da América Latina. Na regido, o crescimento do Brasil s6 ficou atras do
Paraguai (-1,8%), vitima de uma grande seca em 2012, que comprometeu a producado agrico-
la do pais. As vésperas de encerrar o ano, o Cepal estimava que a economia da America Latina
iria crescer 3,1% no periodo, com destaque para o Peru (6,2%) e o Chile (5,5%). Até mes-
mo o México, que vinha registrando crescimento pifio, por conta de sua vinculacédo a economia
norte-americana, projetava uma evolucédo de 3,8% do PIB.

Entre os motivos que explicam a baixa performance da economia brasileira no ano que pas-
sou se inclui o incentivo exagerado ao consumo, a perda de competitividade industrial, a alta
carga tributdria e o baixo investimento em infraestrutura. Sem contar a corrupgdo que permeia
todas as esferas do governo, a lentidao da Justica, o descaso com a Educacdo e uma lista
infindavel de absurdos que inibem o desenvolvimento e o crescimento do pafs.

A continuar esse quadro sombrio, o Brasil corre o risco de deixar passar a oportunidade his-
térica de ascender a condicao de nacao desenvolvida. Nao apenas no ambito da economia mas,
também, no campo da Educacdo, do desenvolvimento social ou da distribuicdo da renda, s6 pa-
ra citar alguns fatores.

Mais interessante de tudo é que ndo compete apenas ao governo a obrigacao de alcar o
pafs a esse invejavel patamar. A transformacgao que se espera é de responsabilidade de todos
noés brasileiros, independente da posicdo social e do poder econdmico. Em especial, daqueles
gue detém os meios e condicdes para mudar a sociedade para melhor. Como os agentes pro-
dutivos, caso das empresas em geral e de transporte em particular.

Ao assumir para si a tarefa de mudar para melhor o destino da Nacdo, cada brasileiro
estard, de fato, dando sua melhor contribuicdo ao pais. E poderd perceber, em futuro bem
préximo, que crises e recuos nao constituem derrotas. Se suas licoes forem convertidas em
oportunidades para avancar ainda mais.

José Augusto Ferraz
Diretor de Redacdo
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Panorama do mercado de caminhoes usados

»\ Mercado de seminovos

1 O Em 2012 as vendas das versées de caminhdes P7 empacaram
nas lojas e, com isso, travaram a comercializacdo dos usados

Entrevista: Alarico Assumpc¢ao Junior

1 4 Executivo diz que em 2012 foram comercializados 331,4 mil caminhdes
usados, 2% a menos que os 337,6 mil vendidos do ano anterior

5)) Transportadoras

1 6 Para desovar parte da frota de usados, transportadoras apostam
em leildes, anuncios classificados e venda direta a seus agregados

56s)) Montadoras
L= 20 O crescimento das vendas de caminhdes novos sempre manteve uma

relacdo direta com o desempenho comercial dos veiculos usados

Lancamento
24 Venko Motors lanca no Brasil a picape Rely, um miniutilitario
com capacidade para 800 kg de carga, com motor 1.0, a gasolina

Importacao
25 JAC Motors volta suas baterias para o segmento de veiculos comerciais
e traz da China um lote de 500 unidades do caminhdo T140

Lancamento
26 De olho no nicho mais lucrativo, Ford anuncia a producdo no pais do
novo Cargo extrapesado, ja a partir do segundo semestre deste ano

Negocios
28 Iveco Magirus fecha com a Infraero a venda de 80 caminhdes especiais
de resgate e combate a incéndios, para os aeroportos brasileiros

Mercado
29 Para atender a forte demanda comercial, Mercedes-Benz da Argentina
quer aumentar a producao da Sprinter para 36 mil unidades/ano
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TRANSPORTE ON LINE

Para grandes volumes

A Hertz, especialista na locacdo de veiculos, acaba

de lancar o servico Hertz Part Time, que ofe-
rece a pessoa fisica e a empresas o

transporte de grandes volumes. Ja
bastante difundido em outros paises,
o servico de aluguel de minivan tem
como foco o transporte de cargas co-
mo compras, jardinagem, festas, eventos

promocionais e equipamentos esportivos, de
som, de construcao e decoracdo. A locadora disponibilizara no ser-
vico, 0 modelo Renault Kangoo, com locacdes de no minimo qua-
tro horas (R$ 39,75/hora), e, a partir de cinco horas de utilizacao,
considera-se uma taxa diaria (a partir de R$159,00). O Hertz Part
Time foi lancado em Sao Paulo e faz parte dos planos da Hertz ex-

pandir a atuacao para o Rio de Janeiro e Salvador.

ERRATA

No Guia FROTA&Cia - Motores,
Transmissdes e Lubrificantes 2012/
2013, que circulou junto com a edicéo

Fotos: Divulgagio

de dezembro de FROTA&Cia, as fi-
chas técnicas dos 6leo Brutus da Ipi-
ranga, publicadas na pag. 32 sairam

B Rapidez reconhecida

A transportadora Rapido 900 acaba de receber
o Prémio Sistema de Qualidade no Transporte,
152 Edicao/ 2012, concedido pela Mexichem
(Amanco), para a qual a empresa atua trans-
portando sistemas de tubos e conexdes. A Ra-
pido 900 também foi uma das empresas ho-
menageadas pelo Sindicato dos Empregados
em Escritorios de Empresas de Transportes Ro-
doviarios de Cargas Secas e Molhadas, Cargas
Pesadas e Logistica em Transportes de Sdo Pau-
lo e Itapecerica da Serra, pela qualidade na
prestacao de servicos. “Sao honrarias que nos
deixam orgulhosos e confiantes nos resultados
de nosso trabalho duro e nossas estratégias”,
comenta André Ferreira, diretor da Réapido 900.

com incorregdes. Por esse motivo, es-
tamos publicando novamente, com os
pedidos de desculpas pela falha.

Fabricante

F1 ipiranga

¥l ipiranga

F1 ipiranga

F1 ipiranga
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Nome Comercial

2 (2010), ACEA E7-08 Issue 02
(2010) e ACEA E9-08 Issue 02
(2010).

Issue 02 (2007) e ACEA E9
08 Issue 02 (2010).

(2008), A3/B4-04 e A3/B3-04
(2007), E5-02 e E3-96 Issue 4
(2002), Global Oil DHD-1.

08), ACEA E5-02 (2002), ACEA
E3-96 Issue 4 (2002) e ACEA
A3/B4-04 (2007).

IPIRANGA BRUTUS EXTREMA | IPIRANGA BRUTUS NOVA BRUTUS EGR IPIRANGA BRUTUS IPIRANGA BRUTUS IPIRANGA BRUTUS
PERFORMANCE GERACAO SEMISSINTETICO ALTA PERFORMANCE PROTECTION T5 PROTECTION

Grau de Viscosidade SAE 10W40 SAE 15W40 SAE 15W40 SAE 15W40 SAE 15W40 SAE 25W50

Classificacdo API Cl-4 e ACEA E6-08 Issue 0 | API CJ 4/SN e ACEA E7 04 API CI-4/SL, ACEA E7-08 API CI-4/SL e ACEA E7-08 (20 API CG-4. API CH-4/S) e ACEA E2-96 Issu

e 5(2007), ACEA B3-98 Issue
2 (2002) e ACEA A2-96 Issue 3
(2002).

Aprovagdes e recomendagées

Aprovado na Mercedes-Benz
do Brasil classe MB 228.51
- DBL 6610.51. Atende ainda
as seguintes especificacdes
de OEMs: MAN 3477, MAN
32711, MTU Tipo 3.1, Volvo
VDS 3, Volvo CNG, Cummins
CES 20076/77, CAT ECF 1 a.

MB 228.31, MAN 3575, MTU
Tipo 2.1, Volvo VDS-4,
Cummins CES 20081,
CAT ECF-3.

MB 228.3, VOLVO VDS-3,
MAN 3275, Cummins CES
20076/20077/20078.

MAN 3275, MTU Tipo 2, Mac

k EO-M Plus, Renault Truck R

LD/RLD-2, Cummins CES 2007
6/77/78 e CAT ECF-2.

Mercedes Benz 228.1.

MB 228.1, MAN 271,
MTU Tipo 1, Volvo VDS-2,
Mack EO-M Plus,
Renault Truck RD/RD-2,
Cummins CES 20076,
CAT ECF-1-a.

Lubrif. multiviscoso
sintético, p/ motores diesel

Lubrif.mineral multivisc. p/
motores diesel 4 tempos

Oleo lubrificante multiviscoso
para motores a diesel de 4

Lubrificante mineral
multiviscoso SAE 15W40,

Lubrificante mineral
multiviscoso SAE 15W40,

Lubrificante mineral
multiviscoso SAE 25W50,

Descrigéo 4 tempos operando sob operando sob as mais tempos, de alto desempenho para os mais diversos tipos para os mais diversos para os mais diversos
as mais severas condi¢oes severas condicdes aprop. turbo alimentados, além dos | de motores diesel 4 tempos tipos de motores diesel tipos de motores diesel
aprop. p/ mot. d/ sist. p/ mot. / sist. SCR e modernos motores equipados operando sob as mais 4 tempos operando sob 4 tempos operando sob
SCR e o/ EGR e filtros de o/ EGR e filtros de com o sistema de recirculacao severas condicdes, as mais diversas condicdes. condicoes severas
particul. enc. mot. particul. enc. mot. de gases de escape EGR ope- inclusive nos motores de servico ou em altas
Euro V atend. a faseP7 Euro V atend. a fase P7 rados em condigbes severas, Euro V equipados com temperaturas.
do Proconve do Proconve exigindo assim, um lubrifican- o Sistema SCR.
te, de alto desempenho.
Embalagens 200L, 20L. Granel, 200L Granel, 200L, 1000L 1L, 20L, 200L, 1000L 1L, 200L 20L
Ficha Técnica
Densidade a 20/4 Oc _ (kg/dm’) 0.8578 0.8736 0.88 0.8750 0.8830 0.8895
Viscosidade a 40° C (cSt) 97.02 109 107.1 103.3 108.8 165
Viscosidade a 100° C (cSt) 1471 14.49 15.23 14.07 14.84 19
Indice de Viscosidad 158 136 149 138 138 131
Ponto de Fulgor COC, °C 240 224 226 240 238 240
Ponto de Fluidez, °C -33 -36 -33 -39 -39 -27
Indice de Basidade mg KOH/g 9.8 9.2 12.8 10.9 7.2 10.5

6 - FROTA&Cia - Janeiro/Fevereiro 2013




Colhendo os frutos

A Coopercarga conquistou um faturamento recorde em
2012. A empresa fechou o balanco com receitas consolida-
das de R$ 613 milhoes, gerando um crescimento de 43%
sobre o registrado em 2011. O diretor presidente da com-
panhia, Osni Roman, atribui o resultado aos investimentos
realizados nos nichos de atuacdo e em veiculos. A empresa
VM Contra |nCénd|OS in\./esffiu em 2012, R$.1.0~O milhée’s em ativos, destinac~ios
principalmente na aquisicao de veiculos para as operacoes
florestais e distribuicao urbana.

Os modelos de caminhdo VM, da Volvo, estdo se tornando populares
para aplicagdo como caminhao bombeiro. De acordo com a Mitren, tra-
dicional marca de veiculos de combate a incéndios e salvamentos, o VM Ordem na casa
ja responde por 25% das vendas da empresa, em menos de dois anos
no seu portfélio. No final de 2012, a montadora negociou, por meio da
concessionaria Gotemburgo, 18 caminhdes para o Corpo de Bombeiros
de Pernambuco e seis unidades para o da Bahia.

Cileneu Nunes, novo presidente da Zatix, anunciou que pre-
tende retomar o processo de crescimento e consolidacdo da
empresa no mercado de rastreamento e monitoramente de
veiculos, aumentando as vendas da companhia em 30%.
“Nossa grande prioridade em 2012 foi treinar nossas equipes
e integrar nossas associadas”, observa Nunes. Criada em
2008 por meio da associacao da Omnilink com a Graber Ras-
treamento e a Teletrim, a Zatix encerrou o ciclo de fusdes en-
tre companhias e agora prospera colher os frutos do trabalho
realizado. O executivo adiantou que em breve apresentara
uma nova familia de produtos, j& em desenvolvimento, vol-
tados a um novo segmento que até entdo ndo atuava.

IPIRANGA BRUTUS PROTECTION

Novo radial

SAE 15W40 SAE 30 , SAE 40 i SAE 50

APICF APICF A Bridgestone lancou um novo pneu ra-
dial, o R268, para aplicacdo rodoviria
em trajetos de curta e longa distancia.
Produzido com um novo composto de ro-
dagem, o pneu pode ser utilizado em
qualquer posicdo de eixos e promete aumentar de 20% a
e e Lo de bt e e 40% a vida util, se comparado ao modelo antecessor. O
o et drs oo e e oo e e o R268 chega ao mercado na medida 295/80R22,5.

operando sob condicdes
severas de servico.

ERRATA
200L 200L Granel, 1L, 200L 200L

Na edigdo 162 da revista FROTA&Cia, na matéria
08819 0.8893 08924 9.9000 intitulada “Sucesso dobrado”, na pagina 47, o no-
109 1031 1391 216.3 me correto da supervisora de contas que recebeu o
14.78 N 14.28 19.06 prémio em nome da Transportadora Pajucara é
140 101 100 2 Sheila Deus, e nao Sheila de Jesus. A referéncia a
230 244 248 260 data, mencionada na linha fina da matéria, tam-
-24 = = 6 bém estd equivocada: publicou-se 2112, quando o
12 123 121 138 correto seria 2012.
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MAN Latin America.
Ha 10 anos, lider de vendas
no mercado de caminhoes.
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it Respeite os limites de velocidade.

¢ O melhor pés-venda do Brasil, segundo a TNS — empresa de pesquisa de mercado.

* \Volkswagen Caminhdes e Onibus: a marca mais desejada, segundo pesquisa da Fenabrave de 2012,
¢ Nove premiagdes na categoria “Melhores empresas para se trabalhar” em apenas dois anos.

¢ /W Constellation 24.250: o caminhao mais vendido do Brasil pelo 5° ano consecutivo.

* Novo VW Constellation Advantech 24.280: lider de vendas Euro 5 em 20127

¢ Empresa referéncia em inovagao sustentavel.
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MAN Latin America, fabricante dos Caminhdes e Onibus Volkswagen e Caminhdes MAN.
www.man-la.com




mercado de seminovos

a . o
Concessionaria Escandinavia,
da Scania: 2012 foi um ano
conservador, com 150 veiculos
seminovos comercializados

Com as vendas estagnadas de caminhées novos,
as concessiondrias de marca enfrentaram um
ano bastante fraco também no segmento
de usados. Jd para 2013, a expectativa
é de expansio entre 10% e 40%

Por Bruno Aurélio, Sonia Crespo e Valeria Bursztein
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omercialmente, o ano de

2012 foi um fiasco tanto

para o segmento de ca-
minhdes novos quanto para o de
usados nas concessiondrias de
veiculos comerciais do pais. As
vendas das novas versdes P7
empacaram nas lojas e, conse-
quentemente, os caminhdes usa-
dos sumiram das revendas. Fo-
ram comercializados 331,4 mil
veiculos seminovos no periodo,
2% a menos que os 337,6 mil
vendidos em 2011. A escassez
comercial de usados, pode se di-
zer, tem um reflexo mais profun-
do no mercado geral, uma vez
que o volume de caminhdes co-
mercializados é geralmente o do-
bro ou o triplo do total de cami-
nhoes zero quilometro vendidos
no periodo. Em 2012, por exem-
plo, a Fenabrave contabilizou
137,7 mil veiculos novos empla-
cados (ver tabela na pagina 13).
Considerado produto preponde-
rante, tanto para permitir o giro
da economia em diversos seg-
mentos de mercado, como para
negocia¢des de compra de vei-
culos novos, o caminhao usado
deverd reaparecer no mercado
em 2013, acreditam as redes de
revendas das marcas Volkswa-
gen, Volvo, Mercedes, Scania,
Iveco e Ford.

Na rede Volkswagen/MAN a
queda na comercializacdo de usa-
dos ao longo de 2012 foi de 20% em
relacdo aos volumes vendidos em
2011, estima Enio Mario Sardagna,
Membro do Conselho Consultivo e
Relator de Comercializagdo da
ACAV, associagdo que representa
as revendas da marca. Também di-
retor da Concessiondria catarinen-
se Breitkopf, Sardagna diz que fa-
lar do mercado de usados de ma-
neira genérica é muito dificil, pois



Enio Sardagna, da ACAV:
queda na comercializacdo

de caminh6es seminovos ao
longo de 2012 chegou a 20%

a rede dispde
de varias for-
mas de comer-
cializacao e es-
coamento des-
ses produtos. “O mercado segue duas
légicas diferentes: A dos independentes
e a dos concessiondrios. Os primeiros
dependem exclusivamente da compra
desses veiculos para ter produto nas
suas ‘prateleiras’; ja os concessiondrios,
via de regra, utilizam o departamento
de usados para alavancar ou viabilizar
a venda de caminhoes novos”, detalha.
A rede Volkswagen Caminhdes dispde,
hoje, de uma carteira de perto de 700
caminhoes seminovos, com idades en-
tre 3 e 5 anos.

Sardagna explica que a principal
exigéncia do comprador de usados “ é
um caminhdo com power train em or-

travado

\ Financia

dem”. Para o executivo, 2013 tera cres-
cimento de 10% na procura por produ-
tos deste segmento.

FORCA COMERCIAL - “O cami-
nhao usado é forte quando falta
o caminhdo zero no merca-
do”, resume o presidente da
Assobens — Associagao Bra-
sileira dos Concessionarios
Mercedes-Benz, Jodo Batista
Saadi, salientando que esse
ndo é o quadro atual do mercado. O
diretor enaltece as boas condig¢des fi-
nanceiras oferecidas na compra do ca-
minhdo zero quilémetro: “Com a ex-
cepcional oferta de novos — incluindo
ai as facilidades do financia-
mento via FINAME, o usado
praticamente sumiu do merca-
do. Comparando as presta-
¢des, a forma de pagamento e o
prazo de amortizacdo, o
cliente optard imedia-
tamente pelo novo”,
avalia. Para o executi-
vo, em praticamente
todo o ano de 2012 -

principalmente no segundo semestre
— o0s clientes Mercedes-Benz preserva-
ram esse comportamento. O resultado
comercial dos caminhdes usados,
acredita, foi mais significativo em
2011, “porque foi um ano em que se
praticou a ‘antecipa¢do’ nas compras
de caminhdes Euro II1”, justifica. Saa-
di observa que o foco comercial da re-
de ndo se concentra nos veiculos usa-
dos. “Revendemos caminhdes semi-
novos, claro, mas sem énfase promo-
cional”, destaca.
Para Airton Vieira, presidente da
Ancive, entidade que representa os
concessiondrios da marca Iveco, o
mercado de veiculos usados caiu con-
sideravelmente em 2012, quando
comparado a 2011. “No segundo
trimestre de 2012, havia expecta-

=

tiva de que o mercado de usados

Joao Saadi, da Assobens:
"Com a excepcional oferta
de financiamentos para
a compra de novos,
os usados sumiram

do mercado”

Fotos: Divulgacio

O comércio de cami-
nhées seminovos da marca
Ford em 2012 teve desem-
penho semelhante ao mer-
cado de veiculos zero qui-

[6metro. “A limitacdo ao

crédito restringiu bas-
tante a venda de se-
minovos”, afirma Eu-
clides Soares Vieira,
supervisor de semino-
vos da concessionaria
Konrad Caminhdes
(foto). A revenda, que
possui diversas distribuido-
ras e filiais na regiao sul do
Brasil, comercializou no
ano passado cerca de 270
veiculos. O resultado equi-
vale a uma queda de 40%

se comparado aos 450 ca-
minhdes que a empresa
vendeu em 2011. “As ven-
das de usados em 2012 fo-
ram bem inferiores aos ou-
tros anos”, constata Vieira.

A revenda Pisa Ford, lo-
calizada em Minas Gerais,
endossa as mesmas impres-
sdes quanto ao gargalo
ocasionado neste merca-
do. Lourenco Domingos,
gerente geral da revenda,
diz que a maior parte das

vendas de seminovos é rea-
lizada por meio de Leasing
ou CDC. A concessionaria
mineira amargou um resul-
tado 30% inferior na ven-
da destes veiculos, de 2012
para 2011. Na Montreal
Ford, com matriz em Porto
Alegre (RS), segundo Ro-
drigo dos Reis, gerente co-
mercial da concessionaria,
a casa possui seminovos es-
tacionados ha mais de 10
meses.
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Airton Vieira, da Ancive:
fluxo comercial de

seminovos recuperara a curva
ascendente em 2013

aquecesse em funcdo do final dos es-
toques de veiculos Euro III nas con-
cessiondrias, mas foi uma tendéncia
que nao se sustentou”, explica, cons-
tatando que o negocio de usados vem
apresentando queda na comercializa-
¢ao ano a ano. “O motivo sao as
condicdes pouco atrativas de financia-
mento para veiculos seminovos", re-
forca, incluindo na lista de entraves o
volume de exigéncias para aprovacao
de cadastro nos bancos.

Nas concessionarias Iveco, o usa-
do mais comercializado é o modelo
leve Daily, com até 5 anos, veiculo

Boas referéncias

Fotos: Divulgagio

com caracteristicas que vém de en-
contro as exigéncias impostas pelo
perfil do comprador, geralmente pe-
queno empresario, constata Vieira. O
executivo acredita que o fluxo comer-
cial de seminovos recuperara a curva
ascendente em 2013. Ele estima que,
hoje, as revendas da marca disponibi-
lizem aproximadamente 200 cami-
nhdes seminovos a venda. Para atrair
compradores de usados, avisa, a rede
Iveco disponibiliza pacote de taxas
especiais no CDC através do Banco
Iveco Capital.

REACAO BARBARA - Embora o
ano de 2012 ndo tenha sido o melhor
para o mercado de seminovos, algu-
mas concessiondrias Volvo fecharam
o balang¢o anual com resultado positi-
vo. Este é o caso do Grupo Auto Sue-
co, que possui diversas casas no Brasil
e a maior da Volvo no pais, localizada
em S3o Paulo. Na revenda, segundo
Renato Bueno, gerente de usados de
S3ao Paulo, foram comercializados
312 caminhdes seminovos em 2012,
resultado 32% superior as 242 unida-
des vendidas em 2011. Bueno explica
a razdo para o bom desempenho da
casa em ano tao atipico: “O que ocor-
reu foi um foco maior que o Grupo

COMPARATIVO DE VENDAS DE

CAMINHOES USADOS E NOVOS
ANO USADOS Novos
2012 331,4 mil 137,7 mil
2011 337,6 mil 172,6 mil
2010 325,9 mil 57,6 mil
2009 291,4 mil 1091 mil
2008 335,5 mil 123,2 mil

Auto Sueco deu neste segmento, pois
entendemos que para os préximos
anos, quem nao tiver conhecimento
deste mercado tera dificuldades com a
comercializacdo de caminhodes no-
vos”, explica.

Bueno avalia que os clientes de ca-
minhdes seminovos sdo exigentes com
a compra: “Geralmente possuem um
conhecimento técnico muito grande”,
constata. A prospecgdo da Auto Sueco,
que hoje dispde, em estoque, de cerca
de 60 caminhdes com idade média de
quatro anos, é que em 2013 as vendas
no segmento aumentem 40% em rela-
¢do a 2012.

Outra concessiondria que colheu
bons frutos em 2012 é o Grupo Rivesa
Ribeiro. De acordo com Antonio Car-
los Sancio, diretor comercial, a exi-
géncia no mercado de seminovos estd
cada vez maior. “A cada momento
que passa ha uma maior necessidade

Eduardo Vasques (foto),
diretor de vendas da Conces-
sionaria Volkswagen Tieté
Oeste, diz que praticamente
ndo existem mais comprador
pessoa fisica em SP. “Quem
trabalha e utiliza veiculos co-
merciais, geralmente é “ME"
(microempresa), ou EPP, ou
LTDA. A vantagem de com-
pra de seminovos na revenda,

aponta o executivo é a ga-
rantia de que todos os veicu-
los vendidos a base de troca
sdo transferidos para a con-
cessionaria e posteriormente
transferidos, com nota fiscal,
para o novo dono. “O veiculo
seminovo sai com todas as
garantias de procedéncias.
Tomamos todas as precau-
¢oes legais antes de comercia-

lizé-los”, detalha. Além disso,
os veiculos sdo periciados, an-
tes da entrada na conces-
siondria, por empresas espe-
cializadas. “Atualmente os
modelos seminovos que esta-
mos comercializando estdo
com giro muito rapido, te-
mos apenas 03 unidades no
estoque”, anuncia Eduardo

Vasques.
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de atuarmos nesse segmento. Para a
rede Volvo, essa é uma demanda cres-
cente”, afirma. Também a Rivesa au-
mentou em cerca de 30% suas vendas
em 2012, se comparado aos resulta-
dos de 2011.

Na Laponia Veiculos, que embora
tenha tido um ano forte no volume de
negocios concretizados com semino-
vos, o faturamento ficou aquém do es-
perado. “Os resultados foram motiva-
dos pela queda de preco de mercado,
que se deu por volta de 20% no valor
do caminhdo”, explica Oswaldo Schi-
mitt, diretor executivo da revenda.
Também para as concessionarias Go-
temburgo e a Apavel o resultado no
ano de 2012 néao foi o esperado. “Foi
um periodo de baixa para os semino-
vos”, lembra Ricardo Pamplona, presi-
dente da Gotemburgo Veiculos. Mauro
Lima, gerente de Seminovos da Apa-
vel, de Fortaleza, diz que 2013 poderd
mostrar um mercado mais promissor:
“Temos um leque muito extenso de
clientes com potencial de com-
pra,gracas as boas ofertas da linha Vi-
king”, destaca.

MOMENTO DELICADO - As ca-

sas Scania acreditam que este nao é o

Financiamentos minguados

melhor momento para o mercado de
caminhdes seminovos. A Escandina-
via Veiculos, que possui quatro con-
cessiondrias no paifs, comercializou
cerca de 150 veiculos seminovos em
2012. “Tivemos um ano bastante con-
servador, mas com uma boa partici-
pagdo dentro daquilo que o mercado
permitiu”, afirma Jodo Batista Save-
nhago, gerente geral de seminovos
da Escandinévia.

Por conta do andamento do merca-
do em ano atipico, com mudangas sig-
nificativas na legislacdo, nos modelos
de caminhodes e no combustivel, toda a
cadeia industrial sofreu com um me-
nor desempenho comercial, frente
2011. “O mercado de usados entrou em
depressdo”, destaca Savenhago.

Na Suvesa Super Veiculos, situa-
da em Eldorado do Sul (RS), muitos
clientes estdo optando por adquirir
consdrcio como método de investi-
mento para o futuro. Jean Candido,
diretor geral da concessiondria, apon-
tou retragdo nas vendas de seminovos
de 90 unidades em 2011 para 50 vei-
culos em 2012.

J& para a concessiondria Scania
Battistella o ano de 2012 foi desafia-
dor, diz o diretor de vendas, Rivaldo

Financiar caminhdes usados ndo deve ser um bom negdécio para a rede

bancaria do pais. Poucas instituicdes — Bradesco e Banco do Brasil, entre ou-

tros — disponibilizam a linha de crédito via Finame, através do programa Pro-

caminhoneiro, que é restrito apenas a pessoas fisicas. Ja o programa PSI Fi-

name, criado para financiar a compra de caminhdes novos e destinado a pes-

soas juridicas, é acessivel em praticamente toda a rede bancaria nacional. Pa-

ra adquirir um caminhdo via Procaminhoneiro, o comprador tem que obri-

gatoriamente dar de entrada 10% do valor total do veiculo usado, enquan-

to que o PSI financia 100% do veiculo novo. A taxa de juros também oscila

—para mais — no Procaminhoneiro: supera os 3% ao ano (somadas as taxas-

bancarias), enquanto o PSI mantera, até julho de 2013, o percentual anual de

juros em 3%.

Bandeira. O executivo estima que a re-
venda comercializou em média entre
20 e 30 caminhdes por més em 2012,
mas algumas das 11 concessiondrias
da Battistella, que atua em um raio de
200 quildometros, em Santa Catarina e
no Parand, apresentaram retragdo de
20% e outras de até 40%, com foi o ca-
so da unidade de Curitiba (PR).
Bandeira acredita que a tendéncia
deste ano é de recuperagao. Entretan-
to, a estratégia da concessiondria serd
diminuir o volume de usados. Em
2012, o grupo Batistella tinha no pétio
uma media de 40 caminhdes no patio
e uma estrutura dedicada, com equipe
de campo em algumas lojas. “Hoje te-
nho cinco pessoas em pontos estraté-
gicos e trabalho com 20 a 25 cami-
nhoes”, relata. F

| De olho na procedéncia

De acordo com a enquete intitu-
lada “O que é mais importante ob-
servar no ato da compra de um vei-
culo seminovo”, realizada com o lei-
tor do site Frota Online, as 28 res-
postas recebidas entre os dias 16 e
27 de janeiro revelaram a preocu-
pacdo do comprador com a origem
do caminhdo: 12 respondentes
(42,9%) apontaram a procedéncia
do veiculo como a avaliagdo mais
importante na hora da compra. A
conservacao veio em segundo lugar,
com 11 votantes (39,3%), enquanto
0 prego aparece como terceiro item
mais importante, com 2 votantes
(7,1%). A garantia do caminhdo e a
quilometragem do veiculo ocupa-
ram a quarta e a quinta posi¢ao na
enquete, com 2 e 1 votos, respecti-
vamente (7,1% e 3,6%).
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Alarico Assumpcao Junior

Mercado estacionario

presidente executivo da Federacao
Nacional da Distribuicao de Veiculos
Automotores — Fenabrave diz que a
comercializacao de caminhdes usa-
dos esta atrelada ao desempenho das
vendas de veiculos novos. Em 2012, quando os
emplacamentos de caminhodes novos sofreram re-
ducao de 20,2%, a comercializacdo de usados en-
colheu 2%, revela o dirigente. “Os frotistas segu-
raram seus veiculos e a venda de usados pratica-
mente estacionou”, avalia. J4 para 2013 ele prevé
um crescimento de 5% neste segmento, confiante
na retomada das vendas de caminhdes zero
quiléometro. Veja a seguir a entrevista exclusiva
com o executivo.
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FROTA&Cia: Como se comportou o mercado de ca-
minhdes usados em 2012, ano que registrou resulta-
dos pifios na venda de novos?

Alarico Assumpgcdo Junior: Para que se intensifique a
comercializagdo de caminhdes usados, é preciso que haja
um incremento nas vendas de caminhdes novos, o que nao
aconteceu em 2012. O periodo registrou queda de 20% nas
vendas de novos, em fun¢do de uma cadeia de fatores, que
se iniciou em janeiro do ano passado, quando comegaram
as vendas da Linha P-7 de caminhdes e, com elas, comeca-
ram também as duvidas e temores dos frotistas com rela-
¢a0 ao novo produto. Para complicar, a questdo do abaste-
cimento insuficiente de diesel S-50 — combustivel exigido
para operar os novos caminhdes — nos postos, até o final
do primeiro semestre de 2012, esbogou um jogo de em-
purra-empurra entre frotistas e a ANP: enquanto um dizia
que ndo iria adquirir o caminhiao P-7 porque niao dispunha
do combustivel adequado em todos os postos do pais, pa-
ra abastecimento, o outro lado rebatia que, como as ven-
das de caminhdes estavam fracas, ndo havia necessidade de
abastecer todos os postos do pais imediatamente. Com a
estagnagdo nas vendas dos novos, gerou-se a paralisagio
comercial de usados, que acabaram sendo preservados pe-
los proprietarios, diante desse impasse. Sabemos que cer-
ca de 80% das vendas de caminhdes novos sio realizadas
via BNDES e, no segundo semestre de 2012, mesmo com
as facilidades anunciadas pelo FINAME, que reduziu os ju-
ros de financiamento da compra inicialmente para 5,5% ao
ano e, posteriormente, para 2,5%, as vendas de caminh&es
novos continuaram minguadas, ofuscando assim o abasteci-
mento do mercado de seminovos. Em 2012 foram comer-
cializados 331,4 mil caminhdes usados, 2% a menos que os
337,6 mil veiculos vendidos no ano anterior.

FROTA&Cia: Qual é a tendéncia para 2013?

Alarico Assumpcdo Junior: Para este ano, a Fenabrave
mantém boas expectativas comerciais para caminhdes no-
vos e, consequentemente, para o segmento de usados. A
economia brasileira receberd impulsos de importantes
obras de infraestrutura e da colheita da safra, entre outros




66

propulsores significativos
que também intensifica-
rio o setor de transpor-
tes. Por outro lado, o
BNDES mantera, a princi-
pio até junho e 2013, uma
atraente linha de financia-

elos proprietarios

mento para a compra de P
caminhdes novos, através

do programa PSI FINA-

ME, com juros de 3% a.a.

E para o segundo semestre deste ano, a previsdo é de que
essa taxa mude para 3,5%, preservando sua competitivida-
de. Isso nos permite fazer projecdes de crescimento co-
mercial de 16% nas vendas de caminhdes novos, aproxi-
mando-nos de um patamar de 160 mil unidades emplaca-
das. Isso quer dizer que o mercado de usados também rea-
gira positivamente. Nossa estimativa ¢ de que esse seg-
mento cresga em torno de 5%, favorecido também pela li-
nha de crédito do FINAME para usados.

FROTA&Cia: Qual é a forma de compra de caminhio
usado mais comum?

Alarico Assumpcdo Junior: Cerca de 40% das vendas de
usados sao realizadas via FINAME. Esse percentual sé nao
é maior porque o comprador, via de regra, tem mais difi-
culdade para a liberagio do crédito. As demais vendas, ou
seja, 60% das comercializa¢des, sdo feitas pelo sistema cha-
mado “troca por troca”, que significa uma permuta com pa-
gamento adicional, em dinheiro.

FROTA&Cia: Por que alguns revendedores denomi-
nam os caminhdes usados de “seminovos”’?

Alarico Assumpcao Junior: As concessiondrias de mar-
ca adotaram a denominagdo “seminovo” para o caminhido
usado que esta sendo vendido com alguns diferenciais, co-
mo maior garantia, revisao detalhada, componentes novos
etc. O prego nio muda: é o da tabela de mercado.

FROTA&Cia: As revendas de marca mantém limites
na idade do caminhdo usado a ser vendido e /ou
adquirido?

Alarico Assumpc¢do Ju-
nior: Nio, o mercado é
quem determina o tipo de
usado a ser comercializa-
do. O que existe é a ado-
¢do, pelas concessionarias
de marca, de alguns pro-
gramas comerciais que

Com a estagnacao nas vendas dos
novos, gerou-se a paralisacao
comercial de usados, que
acabaram sendo preservados

So—

Os caminhoes usados mais
vendidos tém entre 3 e 6 anos.
A fatia responde por 40%

das comercializacoes no pais 9 , ou estacionard as vendas. [

priorizam certas linhas
de veiculos. Isso é uma
decisido interna de cada
revenda.

FROTA&Cia: Os cami-
nhdes usados mais
procurados estiao den-
tro de que faixa etaria?
Alarico Assumpcio
Junior: A chamada “pri-
meira onda” de caminhdes usados mais vendidos, que res-
ponde por 40% das comercializagdes no pais, tem entre 3
e 6 anos. A “segunda onda”, que acumula 35% das comer-
cializagdes, estd entre 7 e 10 anos. Ja a “terceira onda”, en-
tre || e |5 anos, responde pelas demandas restantes.

FROTA&Cia: Que medidas financeiras poderiam in-
crementar as vendas de usados?

Alarico Assumpcao Junior: Acredito que uma delas se-
ria o funcionamento adequado do Fundo Garantidor de
Crédito. Se isso acontecesse, poderiamos ampliar em até
30% as vendas no segmento. Por outro lado, programas de
incentivo a renovagdo de frota impulsionariam a venda de
caminhdes novos e abasteceriam consideravelmente o
mercado de usados. Outra medida ¢é a carta frete eletréni-
ca, que estd em vias de consolidagdo, e certamente amplia-
ra o cadastro de autdnomos — principais compradores de
usados — com crédito para a aquisi¢io via BNDES. Hoje
80% da frota nacional, de cerca de 2,5 milhdes de cami-
nhoes, que tém idade média de 23 anos, estd nas maos de
autdbnomos.

FROTA&Cia: Qual é o total de concessionarias de
marca que comercializam caminhdes novos e usa-
dos no pais, atualmente?

Alarico Assumpc¢do Junior: A estimativa da Fenabrave
estd em torno de 800 concessiondrias.

FROTA&Cia: Quanto tempo um veiculo usado fica no
patio da concessionaria, em média?

Alarico Assumpcdo Junior: Nao ha estimativas para esse
tempo de espera, que po-
de ser de uma semana ou
de 90 dias. A permanéncia
do caminhdo no patio da
revenda esta atrelada a
pujanga econdmica do
momento, que acionara
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transportadoras

Renovacao inteligente

Para comercializar seus caminhées usados quando parte da frota é

renovada, transportadoras diversificam as alternativas e apostam
em leil6es, andincios classificados e venda direta aos agregados

Por Bruno Aurélio

ara manter a qualidade de seus

servicos e garantir novos con-

tratos de trabalho, as transpor-
tadoras devem renovar suas frotas pe-
riodicamente, de acordo com a politica
das empresas. Porém, a renovacao efi-
caz exige a venda dos caminhdes usa-
dos da frota, que na maioria das vezes
ainda estdo em bom estado de conser-
vagdo. E para desovar estes veiculos,
as transportadoras adotam diversas
alternativas. Algumas criam leilGes,
outras vendem internamente para os
agregados. Ha as que prefiram comer-
cializar seus caminhdes seminovos
por meio de antncios. A venda direta
de caminhdes usados de transportado-
ra para transportadora tem se tornado

—— - — _—— -
TALOG: opgdo pelos leiles agiliza
a comercializacdo dos seminovos
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atrativo ao mercado, que reconhece de
imedjiato a procedéncia do veiculo, em
fungdo da credibilidade das empresas
que os comercializam.

A Braspress, por exemplo, que em
2012 comercializou 120 seminovos,
utiliza andncios como meio de divul-
gacao de seus veiculos. Mas nem sem-
pre foi assim. O processo de venda de
caminhoes usados da Braspress se ini-
ciou em setembro de 2011, por meio de
leildes internos. Entretanto, a empresa
percebeu que esta ndo era a melhor es-
tratégia para a comercializacdo dos ca-
minhdes. “Pelo excelente estado e pro-
cedéncia dos nossos caminhdes, que
sdo de tnico dono, percebemos que os
leildes desvalorizavam os veiculos”,

explica Sérgio Mansur, gerente da di-
visdo de usados da Braspress. A em-
presa optou, entdo, por comercializar
internamente seus veiculos e também
através de antincios em classificados.
Em sua maioria, os bens sdo adquiri-
dos por motoristas agregados, particu-
lares, empresas e também revendas. A
cada ano, a Braspress oferece ao mer-
cado entre 100 a 150 veiculos usados.

TECNICAS SAZONAIS - Com a eco-
nomia consistente entre os anos de 2010,
2011, a TALOG, braco logistico da
Transportadora Americana, encontrou
na venda dos veiculos para os prestado-
res de servicos terceirizados da empresa
0 meio mais eficiente para a renovacao
de sua frota. “O giro dos veiculos era
mais pratico, economicamente melhor
para a TALOG e trazia beneficios aos
terceirizados”, afirma Francisco Magre,
gerente de operacdes da TALOG.
Porém, devido a retragdo da econo-
mia em 2012, a empresa percebeu maior
dificuldade em renovar a frota. Para de-
sovar os seminovos estocados e girar o
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Evaldo Araujo: a venda de seminovos
por lote é melhor e mais rapida

caixa da empresa, a transportadora
apostou nos leildes. “E um mecanismo
rapido de comercializagdo, porém me-
nos vantajoso, economicamente, para a
venda de caminhdes”, revela Magre. O
executivo salienta que a opgao por lei-
16es ndo é tipico da TALOG, porém, 1til
em momentos de escassez da economia.

POR ATACADO - A Ativa Logistica,
que possui uma frota com idade média
entre trés a quatro anos e em sua maio-

\ Leiloes em alta

ria da marca Mercedes-Benz, mantém
um cronograma de renovagao de acor-
do com a necessidade. A alternativa
mais utilizada pela transportadora € a
revenda dos seminovos a terceiros, por
meio de lotes. “Nao é interessante ficar
muito tempo com o veiculo, pois ocorre
depreciagao. Além disso, como atuamos
no ramo de transporte, a venda dos ca-
minhdes usados requer muita atencdo e
delicadeza”, revela Evaldo Aratjo, ge-
rente de transferéncia e manutengao da
frota da Ativa Logistica. Para vender os
lotes, a montadora entra em contato
com lojistas e concessiondrios, que sem-
pre demonstram interesse ou indicam
um contato que esteja disposto a nego-
ciar. “A venda por lote é melhor e mais
rapida. Em menos de dois meses conse-
guimos comercializar nossa frota usada
disponivel”, afirma o executivo.

Antes, porém, de preparar os veicu-
los para a venda em lotes, a transporta-
dora os oferece aos motoristas agrega-
dos, que eventualmente se interessam
em adquirir por unidades. Outra ma-
neira bastante utilizada para movimen-
tar os usados é negocid-los com a pro-
pria concessiondria, como parte de pa-

De Norte a Sul

A procura por caminhdes e uti-
litarios seminovos é tamanha no
pais, que a JSL dispde de uma em-
presa prépria para o comércio de
seus veiculos que passam pelo pro-
cesso de renovacdo, a uma idade
média de dois anos. A Seminovos
JSL possui 12 filiais espalhadas por
todo o Brasil e uma, entre elas, lo-
calizadas na Zona Leste de Sao Pau-
lo, exclusiva para a venda de veicu-
los leves. As filiais comercializam
caminhodes, cavalos mecanicos, car-
retas, Onibus, maquinas, equipa-
mentos e veiculos leves.

gamento na aquisi¢do de um zero qui-
lémetro. Um dos quesitos que atraem o
mercado para a compra dos veiculos é
sua a procedéncia. Além disso, a Ativa
Logistica trabalha com valores simila-
res ao do mercado e em alguns casos,
até abaixo do praticado. F

A Tegmax, divisdo de
leildes da Tegma Gestao
Logistica, destaca como
um dos principais objeti-
vos do leildo o aumento
do valor da comercializa-
“Na
area de leildes ha bastan-

¢do do seminovo.
te procura, devido as
oportunidades de ofertas
que podem chegar até a
70% do valor da tabela”,
afirma Alexandre Bran-

ddo, diretor administrati-
vo, financeiro e de rela-
¢oes com investidores da
Tegma Gestao Lotistica.

O comércio de cami-
nhdes por meio de leildes
realizados pela Tegmax
vem aumentando, mesmo
com a economia no mer-
cado em periodo de ressa-
ca. Em 2012, a empresa re-
gistrou 140 unidades co-

mercializadas, nimero

36% maior que as
90 unidades de
2011. Para tanto, a
companhia conta
com clientes cati-
habituais de
leildo, que variam

VoS,

entre revendedo-
res e consumidores

finais. “Investimos

na divulgacdo segmenta-
da dos leildes e possuimos
um mailing que conta com

mais de 20 mil comprado-

res de caminhdes”, explica
Brandao.
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Volvo. A linha de caminhdes pesados mais vendida do Brasil
pelo segundo ano consecutivo.

Em 2012, de cada quatro caminhdes pesados vendidos, um foi Volvo. Isso fez a marca
lider pelo segundo ano consecutivo. Além disso, a Volvo foi a que mais cresceu nos
semipesados nos ultimos 3 anos. Agradecemos a todos que fizeram parte dessa
conquista e nos comprometemos a fazer ainda mais em 2013.
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UM CAMINHRO QUE JA NASCEU
COM A FAIXA NO PEITO TINHA
MESMO QUE SER CAMPEAO




montadoras

edas d

Os caminhées usados entram como parte significativa de pagamento
para renovagio de frotas e despertam a atengdo dos fabricantes de
veiculos, que movimentam programas para impulsionar suas vendas

Por Sonia Crespo e Valeria Bursztein

Rl FI R NN EEER

crescimento das vendas de ca-

minhdes novos no mercado

brasileiro sempre manteve
uma relagao direta com o desempenho
comercial de caminhdes usados. Se a
compra do novo é dificultada, o empre-
sério “segura” o veiculo usado. E quan-
do ele decide renovar sua frota, via de
regra entrega parte de seus veiculos
usados como parte de pagamento. Essa
simbiose comercial fez com que o mer-
cado de seminovos ganhasse importan-
cia para as montadoras na hora de fe-
char novos negdcios. Ao longo dos tlti-
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mos quinze anos, os fabricantes vém re-
forcando suas agles estratégicas para
fortalecer a rotatividade comercial dos
caminhdes usados e dinamizar o foco
principal de seu negécio: a venda de
veiculos zero quilometro.

Antonio Cammarosano, Diretor de
Vendas Nacionais da Volkswagen/MAN
Caminhdes, diz que o fluxo no mercado
de usados determina o desempenho na
venda de novos. “Para uma empresa de
transporte ser competitiva, ela precisa do
veiculo novo. E precisa “girar” o cami-
nhdo usado. O que muitas empresas

b 5 — — —

vém fazendo nos ultimos tempos é
transformar sua frota de usados em ca-
pital de giro para a aquisi¢do de cami-
nhdes zero quilémetro, ainda mais
agora que as taxas de juros, de 2,5% ao
ano, via PSI Finame, estdo tao atrati-
vas”, relata. Hoje o apelo de compra de
novos € tdo grande, conta, que muitos
clientes adquiriram veiculos zero qui-
16metro Euro V, e ainda ndo venderam
parte da frota de usados. “Este merca-
do de seminovos tem um tempo de ab-
sorgdo diferente do segmento de no-
vos”, explica.

Para agilizar a dindmica comercial
de seminovos da marca, Camarosano
conta que a montadora desenvolveu,
no ano passado, uma parceria com o
Banco Itat e o site i-caminhdes, regis-
trando todas as revendas de cami-
nhdes da marca na pagina de comercio
eletronico, para escoar os modelos
usados com mais facilidade. “Deu



muito certo a iniciativa. Fizemos o ca-
dastro para toda a rede durante 120
dias e, depois disso, a maioria das re-

vendas continuou a pagar a mensali-
dade, pois o meio eletronico também
funciona como mecanismo de divul-
gacdo”, relata. Ao mesmo tempo, a
montadora também se preocupa em
incentivar as concessiondrias a buscar
caminhdes usados no mercado. “Para
que isso acontega, eventualmente ban-
camos o crédito rotativo e oferecemos
bonificagdes, além de alguns outros
beneficios”, conta o executivo. As ini-
ciativas da MAN Latin America nao
param por ai: Cammarosano conta
que a fabrica mantém parcerias com
leiloeiros e lojas multimarcas, para po-
tencializar o fluxo comercial de cami-
nhoes usados. Os caminhdes usados
da Volkswagen mais procurados pelo
mercado sdo as versdes 8.150, 9.150 e
24.250 e a 19.320. “Estes quatro mode-
los sdo os que apresentam o giro co-
mercial mais rdpido”, aponta.

As vendas de usados poderdo
melhorar este ano, e Cammarosano
torce para que o governo melhore
os planos atuais de financiamento
de usados. “Nao existe pais no
mundo que faca o mercado de novos
andar sem fazer o de usados avan-
car”, finaliza o diretor de Vendas da
montadora.

SITE EM ACAO - Desde que langou
o Programa Viking de seminovos, hd
15 anos, a Volvo do Brasil algou o pos-

Fedalto, da Volvo: com o

praticamente esgotado

]

MAN: parceria
com o Banco Itau
e o VW 24.250,

mais procurado
entre os usados

to de precursora de agdes para incre-
mentar o mercado de veiculos usados.
Bernardo Fedalto, diretor de Cami-
nhdes no Grupo Volvo no Brasil, esti-
ma que aproximadamente 30% das
vendas de caminhdes zero estdo atre-
ladas aos negécios com caminhdes
usados. “Nao podemos fechar os olhos
para esse segmento, que tende a se tor-
nar cada vez mais importante para o
negdcio com novos”, salienta.

Fedalto conta que o objetivo da
montadora ao langar o programa Vi-
king sempre foi estratégico, mais que
comercial: “Nao pretendemos ter ren-
tabilidade com o programa. Desde o
inicio, queriamos conhecer um pouco
mais desse mercado e, a0 mesmo tem-
po, incentivar toda a rede de conces-
siondrios a trabalhar melhor a venda
do produto”, diz. Iniciou-se, entdo, o

processo de recepgao
de caminhdes

usados na fa-

sucesso do Programa
Viking, FH 440 esta

nas revendas

Cammarosano, da

i \
brica, onde é feita parte da
manutengdo do veiculo, que
posteriormente é reenviado a
concessionaria.
Hoje a montadora disponibiliza
trés produtos de caminhdes semino-
vos. O programa Viking Plus, conside-
rado o padrao top dos caminhdes usa-
dos da marca, realiza uma reforma
completa no veiculo, recebe cabine ze-
ro, e manutencdo com garantia de um
ano para o trem de forca, além da tro-
ca gratuita de 6leo e filtros. O progra-
ma Viking Selecionados também tem
boa procura pelos clientes da marca.
Sdo caminhdes em bom estado, que re-
cebem revisdo total e garantia de seis
meses, com atendimento em toda a re-
de de concessionarios do pais. Da mes-
ma forma, o Programa “No Estado”,
oferece caminhdes seminovos apenas
com uma limpeza geral e garantia de
trés meses, com apoio de toda a rede
nacional de revendas da marca.

Com a implantacdo do novo site
(www.seminovosvolvo.com.br) volta-
do para o segmento de usados, em ou-
tubro de 2012, as vendas se intensifica-
ram, diz Fedalto. Com apenas 25 dias
no ar a pagina recebeu 15 mil acessos.
“Hoje a média mensal supera 32 mil
acessos”, estima o executivo. “Mas o
melhor de tudo é a credibilidade no
produto que consolidamos junto aos
clientes da marca com nosso progra-
ma”, pontua. Um dos caminhdes usa-

Fotos: Divulgagao



montadoras

Eronildo, da Scania: Programa Super
Zerado transfere, na negociagao,
caminhGes seminovos para a montadora

dos da Volvo mais procurados é o FH
440, ano 2010 e 2011. “Desde julho de
2012, este modelo tem girado em 48
horas”, diz Fedalto.

DANCA DOS PRECOS - O diretor
de Veiculos da Scania do Brasil, Eronil-
do Santos, destaca ainda outro fator re-
levante na questdao comercial de cami-
nhoes usados. “Basicamente, quando o
mercado de novos se retrai, o de usa-
dos acompanha. Esta correlagdo tam-
bém é verdadeira quando analisamos o
aspecto do preco de venda: o valor do
novo puxa o do usado”, compara.
Como estratégia, a montadora in-
vestiu em 2002 na formatagdo de um
programa especifico, o Super Zerado,
que toma os caminhdes como parte na
negociagdo, seja para a aquisicdo de
veiculos novos com paga-
mento a vista, como entra-
da em financiamentos ou

Fotos: Divulgagdo

ainda como lance na quita-
¢ao de cotas no Consoércio
Scania Brasil. Os cami-
nhodes seminovos envolvi-
dos nas trocas sdo adquiri-
dos pela Scania e transferi-
dos para o nome da mon-
tadora, passando a fazer
parte de seu estoque fiscal
e podendo ser reservados
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e comercializados por qualquer conces-
siondria Scania.

“O programa Super Zerado tem a
chancela da marca e da garantia de
procedéncia da montadora”, destaca.

Na visdo de Santos, este ano pro-
mete. “A ideia deste ano é superar o
nivel do anterior. A economia segue
otimista e vai gerar uma manutengao e
até crescimento do mercado de novos
e, por conta dos incentivos, a renova-
¢ao de frota serd incentivada”, analisa.

|NQU|ETUDE —“O mercado de cami-
nhoes usados no ano passado ressen-
tiu-se bastante, especialmente no seg-
mento de extrapesados”, admite o di-
retor comercial para o Brasil da Iveco,
Alcides Cavalcanti.

O executivo associa a retracao a ba-
sicamente trés motivos: a redugdo da
atividade economica, que afetou os vo-
lumes de carga transportada; a reducao
do mercado de veiculos novos em fun-
¢do da troca de motorizagdo e a inquie-
tude que tomou o mercado; e as convi-
dativas opgdes de financiamento ofer-
tadas. “Pensavamos que no comego do
ano haveria uma procura grande por
caminhodes usados, mas as taxas do Fi-
name inviabilizaram os negdcios, pois
em muitas situagdes um caminhdo no-
vo sai mais barato do que um semino-
vo de trés ou quatro anos”, compara.

Para 2013, a montadora vislumbra
um cendario mais animador: “Temos in-
dicativos de
melhoria eco-
ndémica, o que
exigira mais
dos transpor-
tadores, in-
centivando a

Cavalcanti, da
Ilveco: economia
crescera e
incentivara
mercado de
seminovos

renovacdo da frota e a contratacdo de
terceiros, de agregados, que precisam
de caminhoes em melhores condicdes,
o que deve fazer com que o mercado
de usados gire a uma velocidade
maior do que no ano passado”, prevé
o executivo da Iveco. F|

\ Foco nos novos

Para a Ford Caminhdes, embora
considere o mercado de usados sig-
nificativo para a concretizacdo de
novos negocios, a montadora opta
por manter seu foco comercial es-
trategicamente no segmento de ca-
minhodes novos. Oswaldo Jardim, di-
retor de Operacdes da montadora,
explica que a Ford concentra seus
investimentos no desenvolvimento,
producdo e comercializa¢do de ca-
minhdes novos. “Reconhecemos a
importancia desse fluxo comercial
de caminhdes usados no mercado
geral, mas o capital de giro exigido
para a comercializacdo desses veicu-
los dentro da rede de revendas é
muito grande e gera a necessidade
de administrar um novo negécio”,
acrescenta.

A Mercedes-Benz por sua vez,
também considera a negociacdo de
caminhdes usados um fator muito
importante para os processos de
renovacao de frota. “Muitas vezes,
pode ser o viabilizador para a ven-
da de novos veiculos”, informa a
montadora, que desde janeiro de
2012 mantém ativo um site desen-
volvido pela Assobens (www.en
contreseucaminhao.com.br). O por-
tal disponibiliza ofertas de cami-
nhoes usados, assim como de 6ni-
bus e veiculos comerciais.




Melhor desempenho de seus
veiculos e eqmpamentos

Em todos os paises em que atua, a Cummins utiliza e recomenda os lubrificantes Valvoline
como forma de garantir 808 ciientes o methor desempenho de seus veicwlos e equipamentos.
Faga como quem mais entende de motores a diesel: escolha lubrificantes Valvoline.

Valvoline.

wwnw. valvolinecummins. combr



miniutilitarios

Confianca no mercado

A Venko Motors aproveita a experiéncia acumulada com o Chery para investir em um novo mercado.

Importador traz para o Brasil a linha chinesa Rely de comerciais leves, primeiro na versao picape

Por José Augusto Ferraz

esponsavel pelo langamento da
marca Chery no Brasil - uma li-
a de automoveis de fabrica-
¢do chinesa que ja vendeu mais de 44
mil unidades, desde seu lancamento
em 2009 — a Venko Motors, importado-
ra da marca até 2011, investe em um no-
vo mercado. A partir de agora, a em-
presa passa a representar a Rely, divi-
sao de comerciais leves da Chery Auto-
mobile, em decorréncia da decisao chi-
nesa de assumir a operagao de veiculos
de passeio e instalar um fabrica no pafs.
Além da Rely, a Venko também atua no
segmento de consércio de veiculos, se-
guros e beneficios corporativos.
A primeira incursao da empresa é o
langamento do Rely na versdo picape,
um miniutilitario de 800 kg de capaci-

com motor-t:0-de

dade de carga, equipado com carroceria
aberta metdlica de 2,5m e prego de lan-
camento fixado em R$ 29.990,00. O mo-
delo é impulsionado por um motor de 4
cilindros, 1.0 litro a gasolina, 64cv de
poténcia, e vem equipado com ar condi-
cionado e dire¢ao hidraulica como itens
de série. Em marco, é a vez do modelo
Van de 7 lugares fazer sua estréia, os-
tentando a mesma configuragdo, segui-
do de outros modelos (ver quadro).

CUSTO-BENEFICIO - “A Rely vai se
posicionar no topo do segmento de
miniutilitarios, um nicho de mercado
hoje disputado por quatro marcas, to-

Rely versao picapexminiutilitario

ilindros, a gasolina,
V'e equipado com ar condicionado
e direcao hidraulica de série

das de origem chinesa”, explica Valdir
Romero, diretor de Operagdes da em-
presa. Para tanto, o executivo promete
oferecer a melhor relacdo custo-benefi-
cio do mercado, com produtos diferen-
ciados de motorizagdo mais potente,
itens de conforto de série e atendimen-
to full service a frotistas e autonomos.

Para dar suporte as vendas, a Ven-
ko Motors do Brasil vai contar com
uma rede inicial de 30 concessiondrias,
localizadas nas principais capitais e ci-
dades do Brasil. Os planos incluem
chegar a 60 revendas até o final de
2013; saltar para 100 casas em 2014 e
120 até o final de 2015. A empresa pro-
jeta comercializar 1.200 unidades do
Rely em 2012 e conquistar 30% de par-
ticipacdo no mercado brasileiro de mi-
niutilitarios, estimado em 4.000 unida-
des/ano. F|

| Familia Rely

Além das versdes Pick-Up e
Van, a Venko pretende agregar
outros modelos a familia Rely. Em
abril, chega o modelo Link, um
van para 7 passageiros com moto-
rizacdo 1.3 litro e 84cv de potén-
cia. J& no segundo semestre, os
planos incluem o lancamento da
picape cabine dupla, junto com a
versao EX, com cacamba estendi-
da de 3m, seguida da van H13, pa-
ra 14 passageiros e motor 2.0 li-
tros de 170cy, a gasolina.




utilitarios

Teste de mercado

A JAC Motors traz da China um lote de 500 unidades do modelo
'T140 para conferir a aceitagio do produto no Brasil, antes do inicio
da produgio na futura fibrica de Camagari, prevista para 2014

Por José Augusto Ferraz

ois anos depois de sua espeta-
cular chegada ao mercado bra-
sileiro de automoéveis, com a

inauguragao de 50 concessiondrias pro-
prias em um s6 dia, a JAC Motors volta
suas baterias para o segmento de veicu-
los comerciais. A empresa apresentou o
modelo T140, ponta de langa de uma fa-
milia completa de caminhdes semileves
e leves, que comega a aportar no pais
(ver quadro). Por enquanto, os veiculos
fazem parte de um lote inicial de 500
unidades importadas no final de 2012 e
produzidas na planta industrial da JAC
Motors em Haifei, na China. A partir de
julho do ano que vem, contudo, com a
inauguragao da fabrica que a empresa
esta construindo no polo auto-
motivo de Camagari
(BA), o modelo deve

ostentar o selo made in Brazil. O T 140
ja esta disponivel em 14 revendas da
marca, restritas inicialmente a capital e
o interior paulista, além do Rio de Ja-
neiro.

AIR BAG - Sérgio Habib, presidente
da JAC Motors Brasil, ndo esconde que
o langamento é uma espécie de teste
para conferir a aceitagdo do produto,
ja que ndo podera importar mais uni-
dades do modelo. “Como o T140 fabri-
cado na China ndo conta ainda com air
bag, que passou a ser exigido no Bra-
sil, para veiculos desse porte fabrica-
dos a partir de 1° de janeiro desse ano,
vamos esperar a inauguracdo da fabri-

Fotos: Divulgagio

de lanca de uma familia
completa de caminhoes leves

ca para apresentar o modelo com esse
dispositivo”, explica.

Outra importante novidade da ver-
sdo brasileira é a mudanga de motori-
zagao. Em lugar do motor Cummins
2.8 que equipa o utilitario importado,
o T 140 nacional terd um propulsor da
marca MWM International. A troca é
resultado da joint venture firmada en-
tre a montadora chinesa e a fabricante
norte-americana, para produgdo con-
junta de motores. ia

O JAC T140 que chega agora
as revendas da marca conta com
um motor Cummins 2.8, de 140 cv
de poténcia (@ 3.600rpm) e tor-
que de 28,6 mkgf (a 1600 rpm);
além de uma caixa de cambio ZF
55400, de acionamento mecanico
com 5 marchas. Oferecido com
carroceria aberta de metal e en-
treeixos de 2,49 metros, o modelo
tem capacidade para 1.570 kg de
carga util. Seu chassi reforcado
possibilita a instalacdo de outras
configuracdes de implementos,
como bau de aluminio ou camera
frigorifica. Entre os itens de con-
forto, o T 140 vem com direcéo hi-
drdulica, coluna regulavel na altu-
ra, vidros e travas elétricos e
freios assistidos por ABS. O preco

de lancamento do esta fixado em
R$ 67.900,00.
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capacidade para ate 56 toneladas

Vem ai o Cargo sénior

Apostando em um segmento de mercado cada vez mais atrativo, a
Ford Caminhoées anuncia o inicio da produg¢io no Brasil do novo
Cargo extra pesado jd a partir do segundo semestre deste ano

Por Sonia Crespo

ineracao, construgao e seg-

mentos similares de merca-

do estdao na mira da Ford
Caminhoes ha algum tempo. Desde a
ultima Fenatran, realizada em 2011, o
diretor de Operagdes de Caminhdes
da Ford para a América do Sul, Os-
waldo Jardim, j& anunciava, para bre-
ve, a chegada ao Brasil do irmao mais
velho da familia Cargo —a versao extra
pesada, com capacidade de até 56 to-
neladas. De 14 para ca, as demandas
domésticas por caminhdes de alta ca-
pacidade s6 aumentaram e agora a
montadora, que iniciou a producdo do
extra pesado na sua planta da Turquia
no final de janeiro, comecard a fabricar
o Cargo 2842 no Brasil a partir do se-
gundo semestre e deste ano. “Antes da
Fenatran”, avisa Jardim.

Durante a apresentagdo do Cargo
sénior, Oswaldo Jardim revelou que a
receita da inddstria que movimenta o
segmento de extra pesados foi de R$
10,8 bilhdes em 2012. “A participagdo
da inddstria de caminhdes nesse seg-
mento aumentou de 21% para 24% en-
tre 2009 e 2012, e chegara a 30% até o
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final desta década”, estima o executi-
vo, justificando o interesse da monta-
dora neste nicho — a atual versao top
da Linha Cargo no mercado brasileiro,
o Cargo 1933, ampliou sua participa-
¢do no mercado de 8,2% em 2010 para
11,5% em 2011.

NICHO DEFINIDO - O novo Cargo
extra pesado 2842 vird equipado com
motor de 420 cv, da FPT, empresa fa-
bricante de motores do Grupo Fiat (os
demais caminhdes da Ford vém com
propulsores da Cummins). Oswaldo
Jardim anuncia que a montadora apos-
tard nas configuragdes 4X2 e 6X2, que
respondem por 60% das demandas do
mercado. Conforme levantamento rea-
lizado pela Ford, o caminhao atendera
as principais exigéncias do consumi-
dor, que necessita, nesta ordem, de um
veiculo com resisténcia, praticidade e
poténcia, de marca com a qual se iden-
tifique, com bom design, equipado
com componentes de tecnologia e
(surpreendentemente em quinto lu-
gar) de baixo custo operacional. Para
Oswaldo Jardim, a rede de 140 pontos

| Visual arrojado

O extra pesado da Ford ja foi
extensamente testado no Campo
de Provas de Tatui, no interior
paulista. Rodou também milhares
de quilémetros nas estradas da
América do Sul, simulando o uso
normal do produto nas suas diver-
sas aplicacdes. A nova cabine do
veiculo foi redesenhada para
atender as necessidades dos con-
sumidores nessa aplicagdo, com
caracteristicas superiores de con-
forto, isolamento acustico, sus-
pensdo e precisdo dos comandos,
segundo Antonio De Lucca, enge-
nheiro-chefe de Caminhdes da
Ford América do Sul.

estara suficientemente preparada para
dar suporte e manuten¢do ao novo
membro da familia cargo, assim que
chegar ao mercado. F|

[}
3
33
<
S0
El
=
[a]
%
2
o
o




Em marco, FROTA&Cia
abre as portas para a CeMAT

Em marco, a revista FROTA&Cia traz uma novidade para seus leitores.
Parte de seu espaco editorial sera dedicada inteiramente a intralogistica.

E sua tiragem sera ampliada para distribuicdo na CeMAT SOUTH
AMERICA - Feira Internacional de Movimentacéo de Materiais e
Logistica, que acontece no periodo de 19 a 22 de Marco, no Centro de
Exposicoes Imigrantes, em Sao Paulo.

Leve sua mensagem para milhares de empresas de transportes, opera-
dores logisticos e embarcadores de cargas. Anuncie em FROTA&Cia de
margo e garanta seu lugar na feira.

Autrizacdes: Cielacéo

Transportando a Nnoticla

comercial @frotacia.com.br
www.frotacia.com.br
Fone/fax 11 3871-1313
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Negocio flamejante

Divisao Iveco Magirus comemora contrato miliondrio com a
Infraero para oferecer veiculos especiais de combate a incéndio

Por Valeria Bursztein

80 caminhoes Iveco Magirus especiais, com maior
poténcia na aceleracdo e na vazao de agua,
atenderdo 27 aeroportos brasileiros

ano comegou bem para a Ive-
co Magirus. A empresa, inte-
grante da Fiat Industrial e es-
pecialista em veiculos de combate ao
fogo, resgate aéreo e protecdo civil,
acertou em dezembro de 2012 com a
Infraero (Empresa Brasileira de Infra-
estrutura Aeroportuaria) o forneci-
mento de 80 unidades de veiculos do
tipo ARFF (Resgate e Combate a In-
céndios em Aeroportos) que equipa-
rdo 27 aeroportos brasileiros a partir
de julho de 2013, quando a primeira
unidade serd entregue. Trata-se, sim-
plesmente, do maior contrato em nu-
mero de veiculos da histéria da em-
presa e segundo informacgoes divulga-
das foi acertado em R$ 140 milhdes.
“Vamos aproveitar essa encomenda
para trazer ao Brasil a produgdo dos
veiculos”, revela o diretor de Veiculos
Especiais da Iveco, Paolo Del Noce. O
plano é passar a produzir as unidades
na planta em Sete Lagoas (MG) ja no fi-
nal deste ano. Até 14, os primeiros vei-
culos a serem entregues para a Infraero
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serdo importados de Ulm, cidade na
Alemanha, onde a Iveco Magirus tem
sede. “Estamos trabalhando da seguin-
te maneira: tudo o que se refere ao
chassi saird da linha de caminhdes que
j& existe na planta Sete Lagoas, que se-
ra adaptada”, detalha Del Noce. “Pos-
teriormente, vamos acertar um acordo
com um parceiro brasileiro para fazer a
implementagdo do chassi com compo-
nentes, como tanques e bombas”, com-
plementa o executivo.

O plano da empresa é reduzir ao
maximo a importacdo de componentes.

BOOM AEROPORTUARIO - O setor
aeroportudrio estd aquecido, com o re-
cente antincio feito pelo governo federal
de construir 800 aeroportos regionais e
a empresa planeja investir na prospec-
¢ao de novos contratos similares ao ofi-
cializado no final de 2012. Outra frente
de atuacdo da Iveco Magirus é a comer-
cializagao de unidades de combate a in-
céndios em cidade e a empresa estd
atenta as licitagdes anunciadas. “O Bra-
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sil para nds é agora um dos lugares do
mundo de maior expansio e onde que-
remos estar”, completa o executivo.

COMBATE INTENSIVO - O veiculo
encomendado pela Infraero tem ca-
racteristicas particulares em funcio da
especificidade da operagdo em aero-
portos. Entre os diferenciais estao
maior poténcia na aceleracdo e na va-
zao de 4dgua e de espuma pelas man-
gueiras. Os veiculos de combate a in-
céndio disponiveis no mercado hoje
tém precos variando entre R$ 150 mil
a R$ 2 milhoes. F|

\ O novo Vertis HD

A lveco acaba de lancar o Vertis
HD na versao Euro V, que chega ao
mercado em duas configuracdes:
de nove e de 13 toneladas (cabine
estendida). A montadora prevé co-
mercializar este ano 3,5 mil unida-
des do novo veiculo (2,5 mil na ver-
sdo nove toneladas e 1 mil na versao
13 toneladas) e, com isso, espera
ampliar para 7% seu market share
no segmento de caminhdes de 8 a
15 toneladas de PBT, que devera
atingir, segundo a fabrica, a marca
de 45 mil unidades comercializadas
em 2013.

A versao nove toneladas sera
comercializada com preco publico
sugerido inicial de R$ 115 mil. Ja a
versdo 13 toneladas, os valores co-
mecam em R$ 135.




utilitarios

O pulo do utilitario

Com o pujante mercado de furgoes e vans do Brasil, a
Mercedes-Benz anunciou que, em 2013, dobrard o volume de
produgio da Sprinter na planta de Matanza, na Argentina

Por Sonia Crespo

Demanda do mercado brasileiro responde
por 60% do volume total produzido na Argentina

Mercedes-Benz da Argentina
anunciou, no inicio de de-
zembro de 2012, que ird do-
brar a atual capacidade de producao
da Sprinter, de 18 mil unidades/ano,
na fabrica de Matanza, regido da
Grande Buenos Aires, na Argentina.
A crescente demanda do mercado bra-
sileiro, que responde por 60% do vo-
lume total dos utilitarios produzidos,
teve grande peso na decisao estratégi-
ca da montadora. Na ocasiao, a fabri-
cante também anunciou o langamen-
to, em 2013, do sucessor do utilitario
Vito, hoje comercializado apenas na-
quele pais e em alguns mercados lati-
no-americanos da regido. “Trata-se de
um novo veiculo de carga, que con-
correrd no nicho de 1 tonelada”, anun-
ciou o presidente da montadora na
Argentina, Roland Zey.
Para consolidar tal projeto de ex-
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pansdo, a montadora calcula que de-
verd investir algo em torno de 170
milhoes de doélares, em melhorias
que comegaram em 2012 e termina-
rao em 2015.

ESTRUTURA PARRUDA - A planta
argentina da Mercedes-Benz emprega
atualmente 1,7 mil pessoas e, mesmo
produzindo alguns modelos de veicu-
los comerciais para o mercado local,
concentra 90% de suas atividades na
confeccdo das atuais 52 versdes da
Sprinter, nas configuragdes para carga
(furgdes e chassis cabine) e passagei-
ros (vans). Mais de 200 mil unidades ja
sairam da linha de producédo da fabri-
ca, desde que iniciou a fabricagdo do
utilitario, ha 16 anos.

Roland Zey disse que em 2012, até
o0 més de novembro, a montadora ha-
via produzido mais de 14 mil Sprinter

Divulgagao
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Com o mercado de utilitarios
em ascensao, a Mercedes-Benz es-
td segmentando ainda mais as
configuracdes da Sprinter, langan-
do quatro novos modelos no mer-
cado brasileiro: duas vans, para 17
ou 20 passageiros mais o motoris-
ta, um furgdo misto, com capaci-
dade simultanea para seis pessoas
e 8 metros cubicos de carga, indi-
cada para equipes de trabalho na
rua, e um furgdo envidragado,
destinado a aplicacdes como escri-
tério movel.

e até o final do ano estaria com a ca-
pacidade maxima tomada (18 mil uni-
dades, em dois turnos). Desse volume
comercializado, 7 mil unidades entra-
ram no Brasil, 4 mil veiculos ficaram
no mercado argentino e o restante foi
comercializado nos demais mercados
sulamericanos, clientes do produto.
Segundo Adriana Taqueti, Gerente
Sénior de Vendas da Sprinter no Bra-
sil, a renovagdo do modelo em 2012,
que introduziu novo design e motori-
zagdo L6, reduziu as vendas tempora-
riamente. Mas no segundo semestre
do ano passado esse quadro se rever-
teu, e o fluxo da comercializagdo se
recuperou. A executiva avalia tam-
bém que o perfil do mercado da
Sprinter se modificou no dltimos
anos. “O mix do produto, que era de
40% para carga e 60% para passagei-
ros, praticamente se inverteu”, co-
menta. “Também aumentou em 35% a
procura pela versdo chassi-cabine”,
observa. Hoje a configuracao geral do
mercado da Sprinter é de aproxima-
damente 35% de furgdes, 35% para
vans e 30% de chassis-cabine. F|
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A servico da Marinha

A Volvo esta entregando 24
caminhoes VM para a Marinha
do Brasil. Os veiculos serdo
usados como caminhdo lanca
e caminhdo-tanque, totalmen-
te implementados e pintados

na cor “cinza navy” - tonali-
dade desenvolvida pela mon-
tadora para atender ao pa-
drdo de cores da Marinha.

Nova revenda Foton

A Foton Aumark do Brasil
inaugurou mais uma revenda
no estado de Sao Paulo. Loca-
lizada na cidade de Jundiai,
ela conta com mil metros qua-
drados de area construida, seis
boxes de manutencéo e capa-
cidade para atender até dez
caminhodes simultaneamente.

Saldo positivo

O Centro de Treinamento
Tipler (CTT) encerrou o ano de
2012 com mais de 3,2 mil pro-
fissionais capacitados. Os parti-

cipantes sdo clientes da marca,
além de profissionais que
atuam nas 81 concessiondrias
da empresa no Brasil, Argenti-
na e Uruguai.

Bodas de ouro
Mesmo diante de um ano

Vai e vem

Cilineu Nunes (foto) assumiu a presi-

atipico, a Agrale faturou R$
1,07 bilhdo em 2012, regis-
trando crescimento de 16,5%
se comparado com os R$ 924
milhdes de 2011. A receita re-
corde coincide com a come-
mora¢do do cinquentenario
da empresa.

déncia da Zatix, companhia que fundiu
as empresas Omnilink (da qual foi fun-
dador), Graber e Teletrim.

A presidéncia dos mercados do Brasil e
Argentina do Grupo Continental agora
estd a cargo de Sandro Beneduce (foto).

O executivo possui 20 anos de experién-
cia no mercado, com passagens pelas em-
presas MWM, Valeo e General Motors.

Christian Streck (foto) foi promovido a
gerente de negdcios de mercado original
da Honeywell Turbo Technologies. O exe-
cutivo esta na companhia desde 1994.

Fotos: Divulgagao

Diego Marin assumiu a diretoria de
crédito da operacdo brasileira do Banco
Mercedes-Benz. Anteriormente, foi dire-
tor de crédito da Daimler Financial Servi-
ces no México,na Argentina e na Venezuela.

ApOs 43 anos de dedicacdo a industria automotiva, o en-
genheiro Diogo Pupo Nogueira, gerente executivo da MAN
Latin América, anunciou sua aposentadoria. Jorge Carrer as-
sume o cargo em seu lugar.

Pedido confirmado

A Randon venceu licitacdo para o fornecimento de 643 retro-
escavadeiras ao Ministério de Desenvolvimento Agrario (MDA). O
pedido se soma aos 132 equipamentos que tiveram contrato fir-
mado no ano passado. A entrega das maquinas esta prevista pa-
ra o primeiro semestre de 2013.

Diego Comolatti € o novo presidente da ACAV, Associacdo
Brasileira dos Concessiondrios MAN Latin America.
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Noticias do mundo do transporte

atualizadas em tempo real
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QUEM PROCURA CONHECER
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MAIS QUILOMETROS,
MAIS ECONOMIA.

Linha Shell Evolux. Sua frota precisa desta performance.

m Economia de até 3% no consumo de combustivel
m Menores custos de manutencdo
m Maior poténcia e melhor performance do motor

Abasteca e aproveite os beneficios exclusivos* Shell

de Shell Evolux Diesel, disponivel nas versdes S-10,

S-500 e S-1800. Saiba mais em www.shell.com.br E I

e conheca também Shell Evolux Arla 32. VO ux

Central de Atendimento: 0800 728 1616. Diese|

"
A marca Shell é licenciada para Raizen uma joint venture entre Shell e Cosan. *Esses beneficios resumem
resultados de testes realizados pela Shell em motores a diesel de caminhGes e énibus com o Shell Evolux Djesel
quando comparados ao diesel comum, podendo variar com o tipo de veiculo.




