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Fabricantes e frotístas
comentam o desempenho ^.mtdos veículos e marcas
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de comerciais de carga J

junto ao mercado
í

brasileiro em 2001 i

1mâ

:&

ÔNIBUS

0 MAIS NOVO SERVIÇO Um balanço da
DE FROTA&Cia i INDÚSTRIA EM 2001



Wii-Kir"'"'
O único problema de vender tanto 
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Prêmio Lotus
Marca do Ano em Caminhões Leves

Prêmio Lotus
Caminhão Médio do Ano

Prêmio Lotus
Marco do Ano em Caminhões Médios
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Mais de 70 mil caminhões e 19 mil ônibus vendidos num 

só ano. O ano de 2001, realmente, produziu resultados excepcionais para a 

indústria brasileira de veículos comerciais, a despeito dos sobressaltos que 

abalaram a economia mundial e particularmente a brasileira.
O segmento de caminhões, foco do Prêmio Lótus, obteve um 

crescimento que excedeu a todas as expectativas - de especialistas e fabricantes - e 

atingiu uma quantidade digna do inicio dos anos 80. Uma análise fria desses 

números surpreendentes permite perceber, contudo, a enorme demanda reprimida 

que 0 país apresenta.

José Augusto Ferraz
EMaikjose(enaz@lolusccim.com.br

Não fosse a rentabilidade pífia dos fretes, a sua estagnação 

nos últimos anos, e os aumentos dos preços regulados acima de qualquer nexo - no 

mês passado foram dois os aumentos do diesel - chega-se à conclusão que a indústria 

brasileira poderia chegar a 100 mil caminhões vendidos por ano.

r e d uAusência de incentivos renovaçao da frota

Pelos números apresentados e os depoimentos colhidos nesta 

edição especial de FROTAé?Cía fica fácil constatar que as compras estão sendo 

feitas por varejistas, frotistas, prestadores de serviço e seus concessionários. 
Enquanto os caminhoneiros autônomos, que cumprem o importante papel de 

regulador da oferta de transportes, continuam à margem do consumo. E, pior: 
utilizando veículos cada vez mais carcomidos pelo tempo e economicamente 

ultrapassados.

Tais constatações ressaltam a importância de transportadores 

e fabricantes de veículos lutarem para a criação de um programa nacional de 

renovação da frota. Um incentivo que permitiria alavancar toda a cadeia produtiva 

envolvida com a atividade. Os reflexos seriam muito positivos e custo Brasil 
baixaria, em benefício de toda a Nação. ãS

José Augusto Ferraz é Diretor da Lótus Comunicações e Publisher de FROTA & Cia.

Frota & Cia ^ 
Março 2002

mailto:enaz@lolusccim.com.br
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6x2 de fábrica
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A DaimlerChrysler iniciou a com­
ercialização do caminhão semi- 
pesado 1720 6X2, de fábrica. A 
nova versão atende aos clientes que 
solicitavam o terceiro eixo de fábri­
ca também em veículos de cabina 
avançada. O terceiro eixo de série 
assegura a integridade da estrutura, 
facilita a manutenção (fixação sem 
solda), protege mais contra a oxi- 
dação e permite o alinhamento e 
balanceamento. O terceiro eixo tem 
suspensor pneumático acionado por 
meio de uma tecla do painel. O 
1720 6X2 é equipado com a cabi­
na avançada e eixo dianteiro de 6 
toneladas de capacidade, permitin­
do transportar cerca de 1.000 qui­
los a mais em relação ao de cabina 
convencional.

A Michelin está anunciando a 
produção do maior pneu do mun­
do, o 59/80R63 XDR, produzido 
especialmente para caminhões fo- 
ra-de-estrada, que operam em 
grandes minas a céu aberto. O 
pneumático está atualmente em 
avaliação em uma mina de areias 
betuminosas no Canadá e mede 
4,03 metros de diâmetro - a altura 
de um semi-reboque -, 1,48 metro 
de largura, pesa mais de 5 
toneladas e pode suportar uma 
carga superior a 100 toneladas 
métricas por pneu. O 59/80R63 
foi desenvolvido em parceria com 
a Caterpillar para seu novo 7978, que é o maior cami- ■ 
nhão do mundo e pode transportar até 380 toneladas j 
métricas de carga útil. A tendência entre os veículos de j 
mineração é oferecer veículos com capacidade cada 
vez maior, mais rápido e em condições extremas.
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Antes de anunciar ò imprensa 
sua sonhada aposentadoria, o 
vice-presidente da área de Cami­
nhões da International Trucks, Den- 
nis Webb, prestou seu último ser­
viço à companhia. Depois de 
reafirmar a importância do merca­

do brasileiro 
como base de 
exportações 
da companhia 
americana, 
Dennis ante­
cipou que a 
International 
Caminhões do 
Brasil deverá 
comercializar 

cami-

das e está no Atlas Rodoviário 
2002, que acaba de ser lançado 
em todo o país. Para chegar a essa 
constatação, a equipe percorreu 
mais de 250 mil quilômetros de 
rodovias. Os trechos considerados 
precários aumentaram 30% em re­
lação ao ano passado. Os Estados 
da Bahia e Goiás lideram o ranking 
das piores estradas.

nhões no país este ano, o que re­
sultaria em um crescimento 28% 
nas vendas internas. Bem acima do 
projetado para o mercado de ca­
minhões no Brasil, entre 6% a 7%.

De mal a pior

As condições das estradas 
brasileiras pioraram dia a dia no úl­
timo ano. Buracos, deformações, 
sinalização inadequada ou inexis­
tente, longas extensões com placas 
encobertas pelo mato e falta de 
acostamento são alguns dos proble­
mas encontrados em 5.558 km da 
malha viária. A situação foi levan­
tada pelos repórteres do Guia4Ro-
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iF-350 

O caminhão 

que carrega tudo 

Até prêmio

S
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A F-350 ganhou o Prèmío Lótus de Caminhão do Ano na Caminhõescategoria semileves. Um prêmio promovido peia revista Frota &
que todo ano escoihe os caminhões mais vendidos.Cia.

Ou seja, o prêmio é decidido peiojúri mais exigente que existe: os
caminhoneiros e os frotistas que querem o meihor caminhão para
o seu trabalho. Por isso, muito obrigado, caminhoneiro e frotista.

Centro de Atendimento Ford: 0800 703 3673 (ford) www.ford.com.br

http://www.ford.com.br
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Volta do Procarga cou a adoção de medidas de com­
bate ò receptoçõo, com o envolvi­
mento do Secretario do Fazendo 
nos medidas de contenção o este 
tipo de crime. O governador solici­
tou imediatamente ao titular da Pas­
ta, Fernando Dall'acqua, iniciativas 
para reativar o Procarga.

usando gostou. Só a transportadora 
gaúcha Fanti, a primeira a colocar 
a caixa em operação normal, 
garante que está economizando 96 
litros de diesel em cada viagem Por­
to Alegre-São Paulo.

O governo paulista pretende cri­
ar mais 4 delegacias especiali­
zadas em roubo de cargas e veícu­
los, num raio de 150 quilômetros da 
Capital, em cidades como Camp­
inas, Sorocaba, São José dos Cam­
pos e Santos. A implantação é uma 
reivindicação dos transportadores, 
pois, segundo levantamento da As- 
sessoria de Segurança da Fetce- 
sp/Setcesp, cerca de 85% das ocor­
rências de roubo de cargas concen­
tram-se nessa região. Numa reunião 
no final de março a NTC reivindi-

Autoshift vem aí

A International já se prepara 
para oferecer as caixas automati­
zadas AutoShift, da Eaton, em seus 
pesados. Falta acertar alguns deta­
lhes sobre o preço. Quem está

Santo Amaro Caminhões Ltda. f^inmh&agj

Novo endereço: Av. Guarapiranga, 750 - São Paulo - SP - Fone: (11) 5522-7722 - Fax: (11) 5524-1084
e-mail; ken-veiculos@santoamaro.com.br

mailto:ken-veiculos@santoamaro.com.br
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FR25. wilôitielitK na frente
^ M \ FR25 é 0 novo radial metálico da Pirelli

para eixos direcionais e livres de
caminhões e ônibus que trafegam em
percursos cheios de curvas, de média e
longa distância. Com maior resistência
e melhor dirigibilidade, o FR25
proporciona rendimento quiloisétrico
durabiiidade e um alto índice de
reforma. Ou seja, o FR25 cai como
uma luva para as estradas brasileiras.

ProleçSo extra Para usufruir o máxima
do FR25. utilize apara seu pneu.

tecnologia e os materiais
SEfiURO para reconstrução

DUPLO 5
NOVATECK

lécnoloda PIreltl em reconstrocie.
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muitas vezes, à inalação de gases 
da combustão do óleo diesel", ex­
plica o vereador.

de t (IBGE), 1 8% superior à do ano 
anterior. O bom desempenho da 
agricultura refletiu na produção 
dessas composições, que já repre­
sentam de 40% a 45% da pro­
dução da indústria - já rodam pelo 
país cerca de 20 mil bitrens. No 
ano passado, por exemplo, os fa­
bricantes produziram e venderam 
cerca de 22 mil unidades (entre os 
vários tipos de equipamentos, 
caçambas, reboques, semi-rebo- 
ques etc.), contra 20 mil em 2000. 
Para este ano, está sendo projeta­
do um volume da ordem de 23 a 
24 mil unidades.

Na frente, não

Tramita na Câmara Municipal 
de São Paulo projeto que proíbe a 
operação de ônibus com motor di­
anteiro na cidade e estabelece a 
substituição dos veículos em uso por 
outros com motor traseiro. O proje­
to de Lei, do vereador Alcides Ama­
zonas (PcdoB), dá um prazo de dois 
anos para que todos os coletivos de 
motor dianteiro sejam substituídos.

"O motor dianteiro expõe o tra­
balhador e o passageiro a altos 
níveis de ruído durante várias horas 
por dia, altas temperaturas e.

Alta produção

Os fabricantes de implementos 
rodoviários se preparam para um 
crescimento entre ó e 8% este ano. 
A maior expectativa está na pro­
dução de bitrens e rodotrens, prin­
cipais equipamentos usados para o 
escoamento da safra, que em 2002 
pode chegar até 110 milhões de 
toneladas de grãos. A colheita do 
ano passado foi 98.343 milhões

Lava Jacto 800. Um Banho de Inovação.
Facilidade na limpeza, economia para sua frota.

A única do mercado que 
lança produto químico 
a 5 metros de altura.

Maior Facilidade 

de Operação 

Maior Durabilidade 

Maior Rendimento 

Maior Economia 

Maior Rapidez

1itiE,m Ano de garantia
I
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A MARCA DAS MELHORES MARCAS.

. 'w^AnL.«sA«'

4Vazâo: 20 l/míttL , .p,
Saída: 1 mangueira de 20 metros 

•Pressão regulável:0 a 800 lbf/po}.^^|^

Rua Serafim Gonçalves Pereira, 340 -SP 
TeL n 1) 6095-8800 Fax: (1 Ij 6954-2988 

E-mall: dutramaquinas@dutramaquinas.com.br
t•'

JACTO É QUALIDADE

mailto:dutramaquinas@dutramaquinas.com.br


sive a F-250, passam a integrar um 
avançado sistema de rastreamento 
e localização para recuperação do 

^ veículo em caso de roubo. Graças à
«I novidade seus usuários econo­

mizam 50% no valor do seguro.

redução superior a 50% no custo 
com lubrificantes e de até 60% no 
número de paradas dos veículos.

Parceria de futuro

A Bandag volta a operar na 
região de Londrina, PR, com novo 
concessionário. A parceria foi sela­
da entre o presidente mundial da 
Marca, Martin G. Carver e os em­
presários do setor de transportes, 
Pedro Constantino e Pedro Paulo 
Coelho Constantino. Com investi­
mentos da ordem de R$ 2,5 milhões 
a empresa iniciará as operações 
ainda neste semestre e terá capaci­
dade para recapar 2.400 
pneus/mês. A concessionária será 
instalada no Parque Industrial José 
Garcia Gimenez em Cambé, numa 
área total de 1 2 mil m^ às margens 
da rodovia PR 445.

Troca estendida

O sistema de troca estendida de 
óleo lubrificante lançado pela Cum­
mins já está equipando os cami­
nhões Ford da linha 2002, que uti­
lizam os motores 4BT, 6BT e óCT. 
Com o uso dos filtros de óleo lubri­
ficante Fleetguard e tratamento do 
sistema de arrefecimento com filtro 
de água Fleetguard à base de 
DCA4 e 40% de etileno glicol, o 
período de troca de filtros e de óleo 
aumenta 2,5 vezes e podem atingir 
até 30 mil quilômetros rodados. O 
meio filtrante também proporciona

Bom e seguro

A Ford lançou a nova Ford 
Ranger, que tem como ponto alto o 
novo motor Power Stroke turbo 
diesel 2.8 litros com 135 cv, o 
primeiro a usar a tecnologia TGV - 
turbocompressor de geometria va­
riável, o que a deixou mais forte e 
econômica. A nova série inclui me­
lhorias na transmissão, suspensão e 
freios. Além disso, a montadora 
anunciou que suas picapes, inclu-

^ Próxima \ 
TToca

FLEETGUARD:
.Daj000[]3lD>

/ PróximaX 
T^roca ^ 

Concorrência:

. A DIFERENÇA VOCÊ SENTE NA ESTRADA.

□uando o assunto é qualidade e tecnologia, a Fleetguard vai mais longe 
Ela é a única empresa no mundo a possuir produtos de intervalo de 

troca estendida, entre eles filtros e líquidos para o sistema de 
arrefecimento, além de sistemas para admissão e exaustão 

de escape. Por isso, faça como as maiores montadoras. 
Ultrapasse todas suas expectativas sentindo a 

diferença na estrada. E no bolso.

NELSON

®
Tels.: (11) 6462-8209/8210/8211 

Fax: (11) 6480-2461/2290 
www.fleetguard.com 

fgbfiltros@cbzl.cummins.com’ o intervalo de troca estendida está sempre e obrigatoriamente associado ao uso de outros produtos com a mesma característica

http://www.fleetguard.com
mailto:fgbfiltros@cbzl.cummins.com
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como especificações de veículos, 
cargas, vítimas e criminosos em 
mais de 5 mil municípios 
brasileiros.

listagem pretende interligar todas 
as delegacias especializadas em 
roubo de cargas e veículos, através 
de um software desenvolvido pela 
Assessoria de Segurança da Fetce- 
sp/Setcesp por solicitação do 
Grupo de Trabalho Especial para 
Melhoria da Segurança nas 
Estradas e aprovado esta semana 
pela Senasp. Até meados deste ano 
o cadastro deve interligar os órgãos 
especializados no combate a este 
tipo de crime em pelo menos seis 
estados, posteriormente os demais. 
Para o cel. Paulo Roberto de Souza, 
coordenador da Assessoria de Se­
gurança da Fetcesp/Setcesp, es­
sa ferramenta é fundamental para a 
investigação policial porque per­
mite o cruzamento de informações

Scania associa-se 
a Hino

A sueca Scania e a japonesa Hi­
no anunciaram acordo de coope­
ração na produção de caminhões 
nas áreas de vendas, pesquisa e de­
senvolvimento. A Hino, maior fabri­
cante de caminhões no Japão, 
venderá os cavalos Scania naquele 
país, e esta os japoneses na Europa. 
Todavia, não há qualquer mudança 
societária nas empresas nem com­
pras de ações. A operação não pro­
duzirá qualquer reflexo no Brasil.

6x2 de fábrica

A Volkswagen iniciou a comer­
cialização de caminhões 6x2 de 
fábrica. As primeiras 53 unidades 
foram vendidas em fevereiro e o ob­
jetivo é chegar à produção de 150 
unidades mensais. A nova linha 
com pbt de 23 toneladas tem finan­
ciamento facilitado. Os modelos 
6x2 VW 23.210, VW 23.220 e 
VW 23.310 Titan, segundo a em­
presa, transporta entre 500 e 700 
kg a mais do que seus con­
correntes diretos. Os produtos 
têm sistema de suspensão do 
terceiro eixo, que suporta a 
montagem de carroceria 
tanque, e quadro do chassi - 
com longarinas reforçadas 
como nos modelos 6X4 -, ap­
to a receber carrocerias aber­
tas ou furgões de 7,5m de 
comprimento. O sistema de 
freios foi redimensionado.

W]DI£x's)

A ALL registrou uma receita bruta de R$ 693 
milhões em
2000. O crescimento decorre em parte da in­
tegração com a Delara. O lucro operacional 
consolidado cresceu 38% atingindo RS 83 
milhões, enquanto o líquido foi de R$ 9,7 mi­
lhões. As operações da empresa cresceram 
59% em seu faturamento e 34% excluindo o 
efeito da integração Delara, atingindo R$ 
533 milhões. A evolução deve-se à maior 
captação de volumes transportados de car­
gas tradicionais (granéis líquidos e sólidos), 
que representaram um crescimento de 40% 
nas receitas. O impacto desse resultado é ain­

da maior se considerada a redução de 7% no consumo de diesel, prin­
cipal despesa individual da companhia. A empresa pretende aumentar 
sua participação em 2002 com o estabelecimento de parcerias com 
clientes para expansão da frota de vagões e um maior envolvimento 
com toda a cadeia logística, incluindo a operação portuária.

2001, 45% além da obtida em

Cadastro do 
roubo

A Secretaria Nacional de Segu­
rança Pública do Ministério da 
Justiça vai implantar o cadastro na­
cional de cargas e veículos rouba­
dos até o final do semestre. A

1 2 ^
Março 2002



DOBRADINHA VOLVO EM 2001, NA CATEGORIA

“CAMINHÃO PESADO DO ANO", A VOLVO FICOU EM

PRIMEIRO LUGAR NO PRÊMIO LÓTUS COM ANEM TODA DUPLA QUE FAZ 

SUCESSO ENTRE OS CAMINHONEIROS
É SERTANEJA.

VENDA DE 1.677 VEÍCULOS MODELO NH12 380 E

EM SEGUNDO COM 1,612 UNIDADES DO FH12 380.

NOVIDADE APENAS PARA QUEM NUNCA DIRIGIU

UM DESSES 3.289 SUCESSOS VOLVO.

V0IA700 SEU SUCESSO É O NOSSO COMPROMISSO.

Volvo do Brasil
25 anos de soluções para o transporte
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Uma questão
DE FOCO
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O SUCESSO NAS VENDAS DE CAMINHÕES DEPENDE MAIS DO NUNCA
So

DE PESSOAL SUPERESPECIALIZADO, DEDICAÇÃO TOTAL AO SETOR E DA

ATENÇÃO E BOM ATENDIMENTO AOS COMPRADORES DE QUALQUER PORTE

Um ano a comemorar. Apesar de ter sido cheio de contratempos, que incluíram 
desde atentados terroristas a ameaças de apagão, sem falar da crise argentina, 2001 foi 
um período acima da média, pelo menos para o segmento de produção e venda de 
veículos para o transporte de cargas. Afinal, se considerados apenas os caminhões, in­
cluindo a nova categoria de semileves, as vendas alcançaram 70.818 mil unidades, na­
da menos de 14,6% acima das realizadas em 2000. Ou, se preferir, exatas 90.667 
unidades, se somadas as vendas de furgões leves, tipo Fiorino, mais os furgões de carga.
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os ELEITOS DO ANO

Conheça os 10 caminhões mais vendidos 
no mercado interno brasileiro em 2001

2° - (2®)*Mercedes-Benz - 710
Mercedes-Benz - L 1620 ) i5.762

4.983

3“. (4®)*
___ Volkswagen
___ 4.661

2 -8150

O novo milênio começou sob o signo das 
surpresas no segmento de caminhões. A maior 
delas foi a queda de participação da Daimler- 
Chrysler. A montadora alemã despencou de 
uma posição confortável - detinha no ano an- 
terior 35,6% de participação - para 29,8%, 
um, digamos, empate técnico com a conter­
rânea Volkswagen Veículos Comerciais, que 
saltou de 22,1% para 25,2% ameaçando de fa­
to, pela primeira vez em toda a história da 
companhia, o primeiro lugar da Daimler- 
Chrysler.

“A Mercedes sentiu o golpe da falta de fo­
co”, diz o dirigente de uma concorrente, 
praticamente repetindo a percepção de todo 
o mercado. Todos apontam o Efeito Classe A 
como o inicio de uma série de “pesadelos” 
para a montadora líder. E a própria dis­
posição atual da empresa, para acertar o pas­
so, atesta a verossimidade deste diagnóstico.

Já no inicio de março a DaimlerChrysler 
redesenhara totalmente sua estrutura, se­
parando a área de automóveis da de J 
veículos comerciais. A partir de agora, * 
cada segmento transforma-se numa uni­
dade de negócios independentes na busca da 
otimização dos resultados e do espaço perdido.

O fato é que as vendas muito aquém das 
expectativas do Classe A corromperam o á 
mo do pessoal da empresa e de sua rede d 
concessionários. A galinha dos “ovos de 
ouro”, a fábrica de caminhões e chassis í 
de ônihus, passou a sustentar em- | 
preendimentos de pouco retorno como os 
das plantas de automóveis de Juiz de F 
(Classe A) e São José dos Pinhais (Chrysler, 
pior, o departamento de vendas ficou sobre­
carregado com os encargos, tendo de atender

3.488

4°

5“ - (6®)* ^
Volkswagen - 8120 

2.946 ^I
• i

a6“ - (5®)* 
Volkswagen -17210 

2.936 li*

Volkswagen -13180
2.474

9»
Iveco - Daily CC 

1.684fe: [f

/k - 10“-(7T *■
Volvo - NH 12 380 

1.677

Convenção:
Classif. em 2001 - ( Clossif. em 2000) 

Marca _ Modelo 
Vendas em 2001
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a um novo mercado no qual 
tinha pouca vivência.

A nomeação de revende­
dores de automóveis entre os 
concessionários de caminhões 
também serviu para abalar os 
ânimos, pois a descapitaliza- 
ção da rede ficou evidente, 
com o pequeno retorno e os 
grandes investimentos feitos 
para a revenda de au­
tomóveis. A perda de foco, 
enfatizada por todos, foi con- 
seqüência da estratégia adotada que, de re­
pente, privilegiou um novo segmento com a 
armação de uma redoma sobre o Classe A, que 
envolveu muito mais investimentos em mar­
keting no automóvel que nos comerciais.

Gilson Mansifn
a meta é reconquistar 
o mercado perdido

Nesta “briga” de titãs, 
porém, a tendência é que so­
brem farpas para todos os la­
dos. A eterna líder de merca­
do trouxe de volta para seu 
front, no esforço de recon­
quistar os 6% de mercado 
perdidos, o veterano Gilson 

Mansur, alçado ao posto de diretor adjunto de 
Vendas para a área de comerciais em lugar do 
experiente Roberto Bógus, transformado em 
bode-expiatório da derrocada nas vendas. Di- 
anre de tanto alarde, a fábrica só não pode

Briga de titas

mais contar com o fator surpresa, diante de ad­
versários que se armaram até os dentes, à es­
pera do contra-ataque.

A sintonia fina está ligada. A Volkswagen, 
cada vez mais, terá de suportar ataques frontais 
e de retaguarda, embora conte mais do que 
nunca com o poder bélico de sua fábrica de 
Resende, QG avançado do sistema modular 
que lhe garante um break even de 43% diante 
da média de 75% de suas concorrentes.

Uma estratégia totalmente diferente da vice- 
líder, a Volkswagen, que desde seu nascimen­
to, tratou de sair das barras da saia da grande 
mãe, e adotou uma atuação fortemente espe­
cializada em caminhões.

NO RASTRO DA ESTRELA

Enquanto a marca Mercedes-Benz perde participação,
a Volkswagen cresce no mercado brasileiro

i DcKiaiti
apostando no
poder bélico
de Resende

è1 6



A DIVISÃO DO BOLO
daqui para 
frente tudo Juntas, Mercedes-Benz, Volkswagen e Ford 

detém 73% do mercado de caminhões
vai ser diferente

Estes, mesmo 
com uma folga 
de apenas 25%, 
fazem fé de que 
a Volkswagen 
venha a ter 
problemas com 
sua dependência 
de fornecedores. 
“Temos dificul­

dades, mas o processo de produção está na 
nossa mão”, desdenha a concorrência, en­
quanto Antonio Dadalti, diretor de Vendas da 
Volkswagen ironiza: “Será? Acabamos de 
revalidar os contratos e ninguém saiu.”

O fato é que a arquitetura de produção e 
comercialização de caminhões, hoje, real­
mente interfere nos resultados finais de qual­
quer montadora de veículos comerciais. Dedi-

A reação, contudo, a cada dia ganha mais 
ingredientes. Os segmentos de comerciais 
leves e caminhões pesados, por exemplo, es­
tão sendo atacados diretamente pela italiana 
Iveco, enquanto a International - 
semipesados e pesados - progride lenta, mas 
firmemente.

nos

inferno.“Quem esteve no não quer voltar”, diz Dadalti

cação total e irrestrita é o requisito padrão 
para obter ganhos de participação e incremen­
tar a credibilidade diante dos compradores.

A Ford, ainda antes da DaimlerChrysler, 
permaneceu anos a fio sob a tutela da grande 
mãe, e só agora resolveu separar alhos de 
bugalhos. “Agora somos um departamento 
autônomo dentro da Ford”, 
assegura Flávio Padovan, di­
retor de Operações de Ca­
minhões, confiante de que 
daqui para frente tudo vai 
ser diferente.

A abdicação dessa tutela 
é fundamental. “Quem já es­
teve no inferno como nós 
nunca mais vai querer voltar 
lá”, diz Dadalti. Afinal, a de­
cisão de não depender em 
nada da proteção da mãe fez 
suar os antigos funcionários.
“Emblema não vende cami­
nhão, só dedicação.” alfineta.

Atrevida, a montadora italiana teve êxito 
na estratégia de subsidiar seus veículos antes 
montados na Argentina e, uma vez inaugura­
da da fábrica de furgões no Brasil no ano pas­
sado, conquistou posições importantes no 
tabuleiro.

Este ano a Iveco já terá produção local dos 
caminhões pesados Eu- 
rotech. Píer Luigi Zamfra- 
mundo, presidente da Ive- 
co Latin America, acredi­
ta que a participação da 
empresa crescerá nos pesa­
dos. “No segundo semestre 
estaremos lançando o Eu- 
roTech 6x4 boogie leve 
para aplicação em bitrens, 
um segmento já represen­
tativo no Brasil.”

Zanfi^muj
aposta no subsídio para
conquistar posições

Frota & Cia "j ^ 
Março 2002
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fi tuação em cada setor do campo. Enquanto os 
leves e semileves nadam de braçada, a outra 
ponta do mercado, o segmento de caminhões 
pesados está em pleno inferno astral. Depois 
de chegar a uma participação de 36%, em 
1994, as vendas vem decrescendo ano a ano. 
Desta vez, a participação despencou para 
20,9%, depois da queda de 10% em 2001. Esse 
resultado é conseqüência da cada vez maior 
utilização dos cavalos mecânicos na tração de 
bitrens e rodotrens, que elevam sobremaneira 
a capacidade das composições. Por isso, entre 
os extrapesados as vendas de 4x2 não vão 
além de 40%.

“A baixa remuneração do frete forma um 
circulo vicioso que baixa a capacidade de 
compra das empresas e também dos cami­
nhoneiros”, diz Silvio Munhoz, gerente de 
Vendas da Scania. Para ele, o circulo é forma­
do porque a renovação de frota não ocorre em

A FATIA DE CADA CATEGORIA
r’.v

Como ficou a participação de mercado 
em 2001, por categoria de peso

íe

itif.

ri

Mas, que ninguém espere boa vida. Afinal, a 
gigante despertou e os golpes serão duros, pro-

Queda de participaçao coloca no inferno astral

nível desejável e não se dá incentivos para que 
ela aconteça.

Carlos Pacheco, gerente de Vendas da Vol­
vo, crê que a participação dos pesados deve se

mete Gilson Mansur, apostando em um arsenal 
de fazer inveja a todos os concorrentes juntos.

Entre outras armas, ele confia no poder de 
fogo da marca, devidamente avalizado pelo 
próprio Ben Van Scheick, presidente da 
DaimlerChrysler. “Os Mercedes-Benz repre­
sentam nada menos de 60% da frota brasileira 
total de caminhões”, atesta Van Scheick com 
autoridade, ao mesmo tempo em que repete o 
bordão em anúncios na grande imprensa, no 
esforço de reconquistar o terreno perdido, jun­
to aos frotistas da marca.

O grande exército, sem dúvida, tem muita 
munição para queimar. “Em certas batalhas é 
preciso recuar para armar a ofensiva definitiva”, 
analisa Gilson Mansur. Decerto a Daimler­
Chrysler tem tudo a mão para lançar uma 
blitzkrieg no mercado. Mas precisa regular a mi­
ra. Afinal é essa a proposta da reengenharia fei­
ta no departamento de Vendas da empresa.

A estratégia de cada montadora requer a-

I'

Sílvio Munhoxi
baixa remuneração 
do frete reduz 
renovação das frotas

1 8



estabilizar acima da atual. “Mesmo com todas 
as dificuldades, prevalecerá o bom retomo que 
os pesados proporcionam - diz ele - e a fatia da 
categoria deve se manter em tomo dos 25%.”

Mas, além do aumento de produtividade 
que os bitrens proporcionaram no transporte 
de grãos, combustíveis etc, o setor sofre com o 
crescimento do roubo de cargas. Como as se­
guradoras relutam em cobrir cargas de alto 
valor, muitas empresas são obrigadas a fra- 
cionar as remessas. Com isso, às vezes é prefe­
rível utilizar semipesados a pesados com ca­
pacidade ociosa.

“Os pesados para 42 toneladas solucionam 
esse problema”, visualiza Antonio Dadalti, 
que já tem pronto um caminhão do tipo. Esta 
é uma demanda requerida pelas próprias em­
presas, cansadas de verem seus extrapesados 
batendo lata.

Mas o que mais incomoda o transportador 
é o preço dos veículos da categoria. “Não nos

otimista com 
o recuperação 
dos pesados• h

r 1
A
í

'ii
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(matriz da Scania) é adotar um crescimento 
vegetativo.”

Esta não é tática dos italianos da Iveco. 
Zamframundo promete incrementar as vendas 
dos semipesados EuroCargo, utilizando a mes­
ma estratégia usada para massificar os furgões

Para o mercado, o que incomoda é o |3 T dos veículos

importa se o caminhão brasileiro é um dos 
mais baratos do mundo em dólar, pois nosso 
frete é pago em reais”, diz um deles.

O fato é que, apesar da grita geral, as mon­
tadoras vêm retomando o nível de preços. 
Scania e Volvo elevaram seus preços em busca 
da rentabilidade perdida. Diante do quadro 
geral isso pode significa a perda de alguns pon­
tos de mercado. “Não podemos ter prejuízo - 
diz Silvio Munhoz - , a ordem de Sodertalje

Daily, na época em que eram fabricados na 
Argentina: bancando o mercado.

Como se vê, a repartição desse tabuleiro de 
quase 71 mil peças depende das mais diversifi­
cadas disposições. Um só caminho parece co­
mum a todos os contendores: primar por um 
atendimento e entendimento totalmente 
especializado e profissional.

E uma postura que predomina não só nos 
produtores de caminhões, mas em todos os 
segmentos. Foco total também é a explicação 
de Lélio Salles Ramos, diretor Comercial da 
Fiat, para o sucesso dos comerciais leves da 
montadora. “Nesses segmentos é importante 
oferecer a opção certa para cada tipo de apli­
cação”, diz Ramos, para quem, até mesmo nos 
furgões leves é preciso estar atento às deman­
das do mercado e explorar o maior número 
possível de nichos.

Para este ano uma briga a parte ocorrerá 
nos segmentos de semileves, leves e médios 
pela conquista dos espaços deixados com a 
bandeira branca acenada pela CMC. Embo­
ra tenha dado de ombros para o setor, a 
norte-americana detinha 5,54% de partici­
pação, nada menos de 4 mil caminhões. Pre­
parem as baterias.

0S53B
foco na atenção
às demandas
do mercado

Pedro
âg Bartholomeu

Frota & Cia f cp 
Março 2002
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Mercedes-Benz, uma marca registrada do Grupo DaimlerChrysler.
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"^ivemos de engatar uma qu!
► A Mercedez-Benz saiu do Prêmio Lótus com uma carga de peso: 
4 troféus, em quatro categorias superdisputadas. Essa conquista, 
além de premiar uma relação de confiança e respeito com os parceiros 
da marca, também reafirma o compromisso de sempre buscar 
resultados que atendam às necessidades de nossos clientes.
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ta para sair do Prêmio Lótus.
► Caminhão do Ano: Mercedes-Benz 710.
► Caminhão Leve do Ano: Mercedes-Benz 710.
► Caminhão Semipesado do Ano: Mercedes-Benz L-1620.
► Marca do Ano em Caminhões Semipesados.
Para mais informações, visite o site vvww.mercedes-benz.com.br ou ligue 0800 90 90 90. Mercedes-Benz
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Estreantes no

PMio A chegada ao mercado dos comerciais de 
3,5 até 6 t de PBT - caso do Daily e do F'350 
' provocou reações não apenas junto aos com­
pradores de veículos de cargas. Os próprios 
fabricantes reunidos em tomo de sua entidade 
maior - a Anfavea - também reagiram diante 
dos novos lançamentos. Desta vez, não por 
razões mercadológicas e,sim, por divergiram 
quanto ao enquadramento dos veículos dessa 
faixa de peso, na categoria caminhões.

O impasse durou até janeiro desse ano, 
quando os associados da entidade acordaram 
em promover uma completa re-classificação 
dos veículos dedicados ao transporte de car­
gas. E aceitaram em rotular de caminhões - 
agora batizados de semileves - todos os veícu­
los de cargas fabricados^k

A NOVA CLASSIFICAÇÃO DOS

VEÍCULOS COMERCIAIS PROMOVIDA

PELA Anfavea provoca

MUDANÇAS NOS RANKING DE

GANHADORES DA EDIÇÃO 2002

DO Prêmio Lótus que traz;|

i AINDA, OUTRAS BOAS NOVIDADES
ii
% VENCEDORES DA EDIÇÃO 2002i

y Categorias Marca/ModeloE à 1
■s Caminhão do Ano Mercedes-Benz - 710

Prêmio LótusCaminhão Semileve do Ano Ford - F 350s
Inclusão dos 
semileves 
e semipesados

Caminhão Leve do Ano Mercedes-Benz - 710
■á

Caminhão Médio do Ano Volkswagen - 13180jíí tk-
Caminhão Semipesado do Ano Mercedes-Benz - L 1620

i Caminhão Pesado do Ano Volvo - NH 12 380
■f Furgão Leve do Ano Fiat - Fiorino Furgão

Furgão do Ano Fiat - Ducato Furgão
Marca do Ano em Caminhões Semileves Iveco
Marca do Ano em Caminhões Leves Volkswagen

Th
Marca do Ano em Caminhões Médios Volkswagen:..É

'%■

Marca do Ano em Caminhões Semipesados Mercedes-Benz
ScaniaMarca do Ano em Caminhões Pesado"M

Frota & Cia 
; Março 200222



passado, volta a fazer parte da 
_ premiação como resultado das 

vendas do 13.180, eleito o 
|^B^‘Caminhão Médio do Ano”. 

Sem contar a conquista de 
-^outros dois troféus de “Marca 

do Ano”, por conta da lide­
rança alcançada no segmento 
de caminhões leves e médios. O 
mesmo se deu com a Fiat que, 
além do Fiorino, passa a contar 
com mais um campeão de ven­
das: o Ducato, agora detentor 
do título de “Furgão do Ano 
2002”.

Novidade maior, contudo, 
ficou reservada mesmo para o 

ex-diretor de Vendas da DaimlerChrysler, 
Roberto Bógus, indicado para o Prêmio Lótus 
2002 na categoria especial. A homenagem é o 
reconhecimento dos organizadores do evento 
ao Profissional de Vendas que mais prêmios 
conquistou para um só fabricante - 36 no to-

MERCEDEZ-BENZ LIDERA RANKING

í Desde a instituição do Prêmio Lótus, a marca 
da estrela de três pontas detém o recorde 
do número de prêmiações: 36 no total.
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dentro dessa categoria de peso.

Como conseqüência direta desse fato, a 
mais consagrada premiação da indústria do 
transporte de nosso país - o Prêmio Lótus 
Caminhão do Ano - começa a refletir tais mu­
danças E passa a incorporar, a partir dessa 9®

Prêmio Lótus passa a contar com categorias distintas

edição, duas novas classes de veículos: a de 
semileves e, ainda, a dos semi-pesados.

Com isso, pela primeira vez desde a institui­
ção do ranking, a premiação passa a contemplar 
14 categorias distintas. Cinco das quais con­
templam os caminhões mais vendidos em cada 
uma das faixas de peso; outras cinco distinguem 
as marcas que obtiveram a liderança de merca­
do em cada um dos segmentos avaliado e duas 
destacam os furgões de carga.

Sem contar o título de “Caminhão do 
Ano” oferecido ao veículo de carga mais ven­
dido no ano anterior, no mercado interno 
brasileiro, entre todas as faixas de peso. Junto 
com a categoria “Especial”, outorgada a em­
presas ou personalidades de reconhecido 
destaque em suas áreas de atuação, dentro do 
segmento de veículos comerciais.

Entre as novidades da edição 2002 do 
Prêmio Lótus aparecem o Ford F-350, o 
primeiro veículo a ostentar o título de “Ca­
minhão Semileve do Ano” e a Iveco Latin 
America, fabricante que faturou a “Marca do 
Ano”, na mesma categoria.

A Volkswagen, por sua vez, ausente no ano

tal - desde a instituição do ranking em 94 {ver 
quadro). E também ao Profissional de Marke­
ting que soube compreender e prestigiar a se­
riedade da premiação.

No momento em que se prepara para novos 
desafios, Roberto Bógus fala 
da homenagem recebida, a 
qual considera uma honra 
para qualquer profissional 
que busca oferecer o melhor 
produto para o mercado e 
proporcionar a maior satis­
fação para o cliente.

“Ao longo de uma feliz 
jornada, pude colaborar 
para a conquista de quase 40 
prêmios para a marca Mer­
cedes-Benz, baseado em nú­
meros concretos de vendas e 
em verdadeiras realizações 
no mercado. E uma vez mais 
chega em minhas mãos esse 
valioso prêmio, que nos dá 
aquele gostoso sentimento do dever cumprido”, 
comenta Roberto Bógus.

SE3Roberto
sentimento de V
dever cumprido .

Frota & Cia 2 3 
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Os SEMILEVES GANHAM MERCADO GRAÇAS AOS SEUS DIFERENCIAISIf
t EM RELAÇÃO AOS FURGÕES E AOS CAMINHÕES LEVES. AlIAM A GRANDE• :5

K

AGILIDADE A UM VARIADO NÚMERO DE OPÇÕES E BAIXOS CUSTOS
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Ã
frotistas de cargas fracionadas.

As concessionárias de serviços têm especial 
predileção por veículos tipo F'350, um picapão 
que modificado serve como uma luva para essas 
aplicações. A categoria nasceu nos Estados 
Unidos e foi adotada pelas concessionárias 
também no Brasil depois da privatização.

A categoria estreante do ano, a de cami- 
nhões semileves, já nasce forte. Integrada por 
furgões de grande porte e os commercial utili- 
ties, a classe representa 10,9% do mercado 
global de caminhões e é a preferida das em­
presas dos setores de energia, telecomuni­
cações, instaladores e mantenedores, além de

s
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Os semileves também foram o pivô de uma 
grande desavença entre os fabricantes, já que 
os europeus, notadamente DaimlerChrysler e 
Volkswagen, cujas linhas têm intersecções 
com os semileves, torcem o nariz diante da 
definição de um veículo de 3,5 toneladas co­
mo caminhão.

Com a saída da GMC do mercado, este pas­
sou a ser o território da Ford que, a partir de 
agora, tem o único repre,sentante da classe dos 
commercial Utilities. E o espólio da GMC não 
é de se jogar fora. Afinal, no ano passado a 
montadora havia comercializado 1.600 uni­
dades, ou 20,8% do total dos semileves e, se 
considerada apenas a configuração, 36,3% dos 
Utilities. Todavia é necessária uma retificação 
nos números da GMC, já que havia muito 
tempo a montadora fazia uma total liquidação 
dos seus produtos, o 3.500, entre eles.

“Este é um mercado interessante”, diz Flávio 
Padovan, diretor de Operações Caminhões da 
Ford, “pois os prestadores de serviço têm que 
obedecer ao padrão dos concessionários”. As-

A ARRANCADA DA IVECO

Em apenas três anos a Iveco vendeu 5.641 veículos no 
mercado brasileiro e alcançou 5,60% de participação

S

minam o segmento {ver quadro comparativo). 
Nesse contexto, os Daily, da Iveco, e o Furgo- 
van, da Agrale, são os protagonistas. Monta­
dos sobre chassi, esse tipo de veículo é mais re­
sistente que as Vans monobloco e têm grande

nascem já divididos em duas categorias

sim, o que se espera dessa classe é que essa fro­
ta apresente um uniformidade de idade média 
ou seja, pratique uma renovação intensiva.

Mas, se os “picapões” puxam a fila dos mais 
vendidos, os furgões grandes por sua vez do-

capacidade de transporte, tanto em peso como 
em volume.

Píer Luigi Zanframundo, presidente da Ive- 
co, detentora do título de “Marca do Ano em 
Caminhões Semileves”, outorgado pelo

OS DEZ MAIS NA CATEGORIA "CAMINHÕES SEMILEVES"

s:mm- ■ r:í?y'
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Marca 
Modelo 
Ranking 2001 
Vendas 2001 
Potência máxima (cv) 
Torque máx. (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço OKm (Molicar) 
Preço OKm(Fipe/USP) 
Preço Médio OKm

IVECO 
Daily CC

GMC AGRALE 
TX 6000

FORD IVECO
F 250 SuperDuty Daily Furgão

FORD
3500 F350

2 3 5 1 6 4
“1,684"

103@3600
“24,5@1900”

"4,000”

“1,600”
150@3400 131 @3500

“37.0@2000” “28,5@2000a2500"
"5,900”

não Informado 
"42.000,00” 
“44.152,00” 
"43.076,00”

94 “2,798” 
141@2700 
51 @1500 
“4,500” 
“2,110” 

“47.600,00” 
“46.682,00” 
“47.141,00”

6 “1,525”
103@3600

“24,5@1900”
“4,000”
“1,660”

“55.500,00”
“53.686,00”
“54.593,00”

180@3400
51@1600

“3,990”
P “1,5001 I 
“47.300,00” 
“50.567,00” 
“48.933,50”

“3,520” 
“2,080” 1^ “1,330”

“42.000,00” 
“43.174,00” 
“42.587,00”

“42.800,00”
“41.854,00"
“42.327,00”

)b$: os preços em, vermelho indicam variação superior o 10% entre as fontes consultados
Frota & Cia 25 

Março 2002



Prêmio Lótus \

Prêmio Lótus 2002, credita a façanha ao exce­
lente custo benefício apresentado pelo Daily, 
tanto a versão furgão como a cabinada. “O 
Daily tem 20% do mercado europeu porque 
mostra um custo por metro cúbico transporta­
do muito baixo, pode receber até 21 m’.”

Mesmo assim, até maio a montadora 
promete lançar um Daily de 3,8 t - para 1,5

tegoria acabou por roubar mercado dos leves. 
O F-350, por exemplo, faturou um bom qui­
nhão do F-4000, da mesma Ford, e os grandes 
furgões, graças às facilidades que apresentam 
para o frotista continuarão a fazer estragos, 
mesmo porque em alguns casos sua capacidade 
volumétrica é praticamente igual ao dos leves. 
Entre os frotistas a categoria representa

6

§ Daily“Sucesso da está ligado ao seu DNA de caminhao”

tonelada útil. A nova versão terá rodado sim­
ples para viabilizar sua atuação no transporte 
intercity”, adianta Zanframundo. O Daily 
City - como será batizado - será um intercity 
ligeiro. Outra novidade será o lançamento do 
59.12, cabinado para 6 toneladas.

O fato que mais surpreendeu Píer Luigi foi 
o índice de fidelização conquistado pelo Daily, 
pois muitos frotistas já iniciaram seus progra-

solução especifica para muitas aplicações e em 
certos casos é multifuncional. Sua aplicação 
varia do transporte de gás em botijões aos 
serviços de manutenção da rede elétrica.

Na CPFL Paulista, de Campinas, SP, que 
comprou 228 F-350 no lugar das picapes 
CMC e F-lOOO, os veículos fazem manu­
tenção da rede elétrica. Os caminhões 
semileves oferecem mais espaço para os equi­
pamentos, armários, suportes e escada, que as 
picapes”, explica Domingos Bernardo Oliveira 
Jr., técnico de logística da empresa.

De uma frota de 1.045 veículos, a empresa 
ainda tem 351 picapes. Para ele os F-350, ain­
da deixam a desejar em comparação com os F- 
4000 nos serviços fora de estrada. “O pecado 
desse caminhão é o rodado simples que desliza 
no barro, enquanto o rodado duplo traseiro do 
F-4000 melhora a aderência no atoleiro”, diz 
Oliveira Jr.

Roberto Nóbrega, responsável pela frota da 
CPFL Piratininga, da Baixada Santista, recla­
ma do sistema de freio a óleo do F-350, que não 
atende às necessidades do serviço e coloca em 
risco a segurança dos operadores. Nóbrega ex­
plica que o peso dos equipamentos e da equipe 
faz o veículo trabalhar no limite de sua capaci­
dade. “Ao parar o veículo em um declive para 
reparar um poste, o freio tem um esforço adi­
cional e o cano pode estourar, por isso colo­
camos reforços”. Nóbrega sugere a instalação de 
um sistema de freios a ar, para evitar o desgaste 
prematuro de pastilhas e lonas de freio. “A

II
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Aí1 IVECOMarca
Participação de Mercado 41,6% 36,3% 20,7% 1,2%
Vendas 2001 3.209 2.804 1.600 94
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mas de renovação de frota e já apresenta um 
excelente valor de revenda. “O Daily é um 
furgão com DNA de caminhão”, diz Zanfra­
mundo, explicando a aceitação do utilitário. 
“Nossa missão agora é aumentar o número de 
opções para o Daily, abrir novos mercados e 
fazer da marca um hábito para os frotistas”, 
confidencia o presidente.

Estratégias à parte, o fato é que a nova ca-
Frota & Cia 
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montadora que instalar freios a ar nos camin­
hões pequenos vai vender para todas as com­
panhias elétricas”, garante. Outra reivindi­
cação é de um pneu especial para evitar a pati­
nagem na lama. O modelo 265 75R16 não tem 
versão fora de estrada, diz Nóbrega, que o 
procurou na Goodyear e Firestone.

A CPFL Piratininga, que mantém 80 F-350, 
já testou outros modelos, mas não aprovou a 
cabina avançada. “Nosso serviço exige cabinas 
não basculáveis porque os equipamentos às 
vezes avançam sobre o capô”. No ano passado, 
adquiriu 15 GMC 6-100 e 6-150 porque a Ford 
não tinha o F-350 disponível.

Nóbrega queixou-se também do segredo 
eletrônico que a Ford instalou na chave para 
cortar a injeção de combustível e evitar furto. 
“Já ficamos com o caminhão parado no mato

aetano PríscQ

''rodado duplo da
muito"

perde a força na subida”, diz Major, que, aos pou­
cos está eliminando os oito Sprinter da frota.

Os furgões Daily também têm feito sucesso. 
Gaetano Prisco, gerente Nacional de Logística 
da Plus Vita, indústria de alimentos da marca 
Pullmann, diz ter encontrado no Daily o

Sprinter tem nova versão para buscar recuperação

porque o sistema falhou”. Para uso fora-de- 
estrada, os componentes eletrônicos têm que 
ser encapsulados, senão podem se perder na 
primeira enchente, exemplificou.

A Contemgás, franqueada Liqüigás, utiliza 
quinze F-350 na distribuição urbana de boti- 
jões. As deficiências são as mesmas apontadas 
por usuários fora-de-estrada. Segundo seus di­
retor José Narciso Major, “o freio de esta­
cionamento é no pé e o cabo estoura com fre-

veículo que procurava para transportar seus 
produtos: tem preço e boa prestação de 
serviços de assistência técnica. A empresa 
comprou o primeiro lote de cem, mais 350 em 
novembro do ano passado e aguardava a 
chegada de mais 75 até o final de março.

Ele fez elogios a Sprinter, que trouxe bons 
resultados à empresa, mas tinha como incon­
veniente o rodado simples. “Como nossa carga 
exige teto muito alto, o rodado duplo do Dai­
ly toma o veículo mais estável”.

A Importadora La Rioja utiliza quatro Dai­
ly 3510 no serviço de distribuição urbana, 
porém, tem suas reclamações. Queixou-se dos 
componentes elétricos, assim como da falta de 
treinamento por parte da Iveco para operar os 
veículos. “Não podemos mandar o veículo to­
da hora na oficina da concessionária para 
reapertar a conexão dos fusíveis ou reparar o 
suporte de uma lâmpada que não apaga”, diz 
Regina Peres, encarregada da manutenção da 
La Rioja. Citou também a falta de um limite 
para o nível do óleo da direção. “Sem esse ní­
vel, completamos com uma quantidade alea­
tória e já tivemos vários vazamentos”.

Regina sugere às concessionárias Iveco um 
serviço de treinamento dos motoristas, de 
maneira que eles obtenham o melhor rendi­
mento possível do veículo e saibam mais sobre 
as particularidades do furgão.

» V
garantiu troféu 
de marca do
ano ò Iveco

I
qüência. Em adição a isso, o espelho é preso 
por um único parafuso e quebra fácil; e os 
pneus não são considerados de caminhão para 
efeito de recapagem”.

Apesar desses problemas, o F-350 ainda é 
melhor que o Sprinter, que não funcionou na 
Contemgás. “Não suporta o peso definido, o 
turbo não funciona em baixa rotação e o motor

Frota & Cia 27’ 
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Iveco Daily.
A mais espaçosa, a mais resistente 

e também a mais veloz: 

há um ano produzida no Brasil 
e já é a mais vendida.
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A Iveco ganhou o Prêmio Lotus, edição 2002. Ela foi considerad 

a Marca do Ano em Caminhões Semileves. O Iveco Daily Furgão
Veículo de acordo com o Proconve (Prograi de Controle de Poluição do Ar por Veículos Automotores). Alguns itens são opciona



IMECO

I Iveco Daily Chassis Cabina foram os mais vendidos da categoria: 
209 unidades só em 2001. IVECO



Em primeiro lugar, 
cumprimentamos os 
vencedores do Prêmio 
Lotus, em especial os 
caminhões Ford e 
Volkswagen, que usam 
os nossos motores. 
Aproveitamos para 
lembrar que nossos 
motores também 
fazem bonito nos 
setores de máquinas 
agrícolas e construção 
civil. E que estamos 
crescendo muito 
como fornecedores de 
geradores de energia, 
atuando através de 
uma divisão especial 
que vende e loca 
equipamentos móveis 
de até 2500 KVA.
Claro que também 
poderiamos falar do 
nosso serviço de 
pós-venda, o 
“Peça Tranquilidade”, 
que tem como destaque 
a redução dos preços 
de peças de reposição 
e serviços. Mas 
sabemos que todo 
bom discurso 
também tem que ser 
breve. Ficamos por 
aqui e gratos pela 
atenção.

Ja que tem discurso em toda | 
a Cummins pede a palavra.
E promete ser breve.

A.L.O. Cummins
Tel.: (0800) 123300 
www.cummins.com.br 

falecom@cummins.com
Homenagem da Cummins à Ford e à Volkswagen pelo Prêmio Lótus 
Caminhão do Ano - Edição 2002

Quem tem Cummins 
tem mais motor.

http://www.cummins.com.br
mailto:falecom@cummins.com
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CORINGAS DO
SFALTO.ÁA EVOLUÇÃO DA DISTRIBUIÇÃO

URBANA TRANSFORMA OS 1

Os caminhões leves continuam como os 
best sellers do mercado de comerciais. Suas 
vendas representam 31,5% do mercado total 
brasileiro e, se somadas às dos semileves, cate­
goria estreante, então, chegariam próximo dos 
43% {ver quadro). E isso não é nenhuma novi­
dade: há três anos consecutivos de cada três 
caminhões vendidos um está na faixa de 6 a

veículos leves nos preferidos

DO MERCADO, TANTO NA COLETA

E ENTREGA QUANTO NA CURTA

lOt de PBT.E MÉDIA DISTÂNCIA
A explicação para o desempenho da classe 

está na evolução dos serviços de distribuição, 
na massificação da logística e no crescimento
das lojas virtuais, segmentos que requerem
veículos ágeis e resistentes.

Em 2001 foram comerciali-
zados nada menos de 22.320

' unidades, incluindo os recordistas
de vendas de cada uma

das três maiores mon­
tadoras de caminhões

país. Além do
laminhão do Ano”,

‘outra vez o MB
que re-

T;:p 'gistrou a ven­
de 5.762

unidades.
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fc; - MARÇO 2002'

31



Piêmio Lótus

está no aviltamento dos fretes e na dificuldade 
de arcar com custos iniciais mais salgados.

Antonio Dadalti, diretor de Vendas da 
Volkswagen Veículos Comerciais, comunga 
da mesma opinião. “Além disso, está ocorren- 
do uma migração dos médios para os leves na 
média distância”, diz o especialista, que apon­
ta: “a Arcon (grande atacadista de Uberlândia) 
está trocando sua frota de 12 toneladas por 
outra de 8 t.”

O setor atacadista, desta forma, está ten­
tando fugir dos elevados custos dos grandes 
centros de distribuição e fazendo até entregas 
diretas, incrementando assim as vendas de 
caminhões leves. Outro detalhe é que usando 
esse tipo de veículo o distribuidor fraciona o 
valor de seus embarques e atinge um maior 
número de pontos de entrega.

Esta tendência vem sendo observada desde 
a estabilização da moeda com a implantação 
do Plano Real. “Os varejistas compram lotes 
menores, mas com maior freqüência”, explica 
Dadalti. Como esse conceito atinge indistin- 
tamente a quase todos os segmentos da econo-

OAVAIMÇO DOS LEVES
Os veículos com capacidade de carga 

entre 3,5 e 10 t de PBT já responderam por quase 
metade das vendas totais de caminhões

70% 66,0%
60%

3,5 a lOt50%
40% acima de lOt
30% 42,4%36,9%33,9%20%
10%
0%

1999 2000 2001

O fenômeno 710 é imbatível. Só perde em 
preço para os CMC, já em fase de liquidação 
para zerar os estoques (ver box). Relançado 
pela DaimlerChrysler dois anos atrás, o 710 
reúne os pré-requisitos que todo frotista 
procura: é bom e barato. E promete repetir a 
dose este ano, já que a monta­
dora deu-lhe, em março, uma 
nova sobrevida com modifi­
cações que o fizeram apto à 
norma Euro II.

“O 710 agora poderá ser um 
campeão até 2004 - comemora 
Gilson Mansur, diretor adjunto 
de Vendas da Daimler­
Chrysler - , pois oferece o me­
lhor custo beneficio do merca­
do.” Para ele, não adianta que­
rer enfiar tecnologia goela 
abaixo do usuário se não é isso 
que ele quer.

De fato, não é que os frotis- 
tas médios não queiram adotar 
os caminhões eletrônicos e to­
das as vantagens decorrentes 
dos novos motores, o problema

ii-

Marca 
Modelo 
Ranking 2001 
Vendas 2001 
Potência máx (cv) 
Torque máx (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço OKm (Molicar) 
Preço OKm (Fipe/USP) 
Preço Médio OKm

GMC GMC GMC
6-100 6-150 7-110

8 7 10
734 776 343

90@2800
28@1400

“6,300”
“3,899”

“34.000,00”
“39.308,00”
“36.654,00"

140@2900
40@1800

“6,300”
“3,849”

“36.060,00”
“42.728,00”
“39.394,00”

106@3200 
27@1920 

“6,700” I 
“4,279” 

“36.000,00” I 
“43.677,00” , 
“39.838,50”

Obs: os preços em, vermelho inrjícam variação superior o 10% entre as íonles consultadasFrota & Cia 
Março 2002



VOLKSWAGEN LIDERA SEGMENTO
mia, as expectativas de vendas de leves são 
crescentes, firmes e fortes.

A Ford, produtora do F'4000, cami- 
nhão que por décadas foi o mais vendido 
do país, procura reconquistar a liderança 
do segmento, já que é uma full liner na 
categoria. “Estamos fazendo um reali- 
nhamento total para restituir total com- 
petitividade aos nos.sos produtos”, diz 
Flávio Padovan, diretor de Operações 
Caminhões. Sua prioridade é acertar o fo­
co dos Cargo 815. “E um veículo de qua­
lidade, desde a motorização à cabina e tem 
muitos nichos a conquistar”, diz ele.

Por enquanto, o segmento é dominado 
pela Volkswagen, com 35,3% das vendas, com 
7.892 caminhões, fato que lhe rendeu o título 
de “Marca do Ano em Caminhões Leves”. De­
pois, vem a DaimlerChrysler, com 7.193 
unidades vendidas em 2001 e, em terceiro, a 
Ford com 4.985 caminhões (ver quadro). Es-

^ A
Marca

% 1,7%Participação de mercado ^35,3% 32,2% 22,3% 8
7.892 7.193 4.985 1.1 53 397Vendas 2001

c-o

terísticas a fidelidade, mesmo com a oferta de 
mais de 15 modelos diferentes. A Atlas Trans­
portes é um exemplo. Tem na frota 60 leves 
MB 710. Cleantho Camargo, gerente Comer­
cial da empresa, justifica a fidelidade à marca 
pela durabilidade dos veículos utilizados por 4 
ou 5 anos e pelo bom preço obtido na reven­
da. Ele destaca o baixo custo operacional e a 
assistência técnica como fatores favoráveis à

y a prioridade é acertar o foco do Cargo 815Para a

marca, assim como a adequação do veículo ao 
tipo de serviço. Entre os contras, Cleantho diz 
que a embreagem é precária, aumentando os 
custos de manutenção, pois as peças genuínas 
são caras.

Já o Expresso Jundiaí não vê tanta im­
portância na marca única, garante Carlos

pera-se portanto uma acirrada disputa pelo es­
pólio da GM, de 1853 unidades (8,3%) dos 
CMC 6-150, 6-100 e 7-110. Quem também 
fez bonito no segmento foi a Agrale, que 
obteve um crescimento de 43,15% nas vendas 
o maior entre todos os fabricantes da classe.

Cs frotistas de leves têm entre suas carac-

OS DEZ MAIS NA CATEGORIA "CAMINHÕES LEVES"
5?

<Mercedes-BenzVolkswagen
8150

Mercedes-BenzFord Ford VolkswagenMercedes-Benz
712 914C815 8120710 F4000

2 6 95 41 3
“4,661”

145@2600
51@1600
“8,150”
“5,090"

“51.600,00”
“53.043,00”
“52.321,50”

865 566“1,475” 
a 152@2700 

51@1500 
“7,700” 
“4,680” 

s “48.000,00” 
“49.935,00” 
“48.967,50”

“2,946” 
120@2600 
39@1600 

“7,700” L 
“4,670” 

“49.200,00” 
“50.233,00” 
“49.716,50”

“5,762”
105@2600

36@1200a1500
“6,700”
“3,880”

“45.800,00”
“44.786,00”
“45.293,00”

“3,488” 
141 @2700 
51@1500 

“6,800” 
“3,980" 

“49.000,00” 
“46.661,00” 
“47.830,50”

122@2300
48@1200a1500

“7,700”
“4,694”

“53.000,00”
“53.012,00”
“53.006,00”

136@2300 
59@1200a1500 

“9,100” 
“6,024” 

“57.300,00” i 
“56.542,00” 
“56.921,00”
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destaca o valor de revenda, mas queixa-se do 
preço das peças genuínas. Da Volkswagen, 
elogia o desempenho e a facilidade com peças 
de várias marcas, embora na hora da revenda 
seu valor seja menor.

A Braspress é outra empresa do rol das fãs 
do MBB 710. “Acabamos de comprar mais 40 
unidades destinadas às nossas operações es­
tratégicas”, diz Milton Domingues Petri, 
vice-presidente da empresa, que adquiriu 
unidades já preparadas para a Euro 11.

Em contraponto, a Agip do Brasil é um e- 
xemplo prático de infidelidade. Dos 117 ca­
minhões leves, 24 são Ford F-4000, 56 são 
GMC 7-110 e 37 da Volkswagen. Segundo 
Cláudio Cabral, gerente de Logística, a diver­
sificação possibilita a comparação de custos e

mais tacil comparar

Alberto Panzan, diretor da empresa. “O me­
lhor veículo é o que atende às nossas necessi­
dades com o menor custo operacional”, expli­
ca. A frota de 24 leves integra 15 Mercedes- 
Benz, sete do modelo 709 e oito do 710, além

1

GMCSaída da do mercado deixa sentimento de abandono

de 12 CMC 7-110. A saída da CMC do mer­
cado deixou um sentimento de abandono: 
“Daqui para frente teremos que engolir o alto 
custo do reparo dos veículos e a redução no 
valor de revenda”, lamenta Panzan.

A Souza Cruz é outra a manter a predileção 
pelos leves Mercedes-Benz. No total tem 230 
unidades de modelos 608, 710 e eletrônicos 
712, sobre os quais. Marcos Amaral, gerente 
Nacional de Transportes, não faz distinções, 
atribuindo a evolução às exigências do merca­
do e ao controle de emissões. A empresa de­
sativou 65 oficinas próprias e transferiu os 
serviços para as concessionárias da marca, via 
contratos de manutenção.

Na Jamef, a marca Mercedes-Benz também 
predomina. Só em São Paulo, são 140 mode­
los 710, 712 e 914 e 64 Volkswagen 8-120 e 8- 
150. Pedro Maniscalco, gerente Administrati­
vo Operacional, não quer mais saber de exper­
iências: comprou dez CMC 7-110, mas logo 
depois de saber que a fábrica iria fechar livrou- 
se deles em 2001.

Sobre os Mercedes-Benz, Maniscalco

avaliação do pós-venda de cada marca, dados 
prioritários para ele.

Já a ALL Delara prefere utilizar o Ford F- 
4000 e Cargo 814 e 815 para o transporte ur­
bano e rodoviário de curta e média distância.

I
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Milton Petri:

' & 40 MB 710, para 
operações estratégicas
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São 400 caminhões. Rubens Amaral, gerente 
Nacional de Recursos Rodoviários adota uma 
configuração para cada serviço. “O F-4000 
entra em qualquer rua estreita, sobe morros 
em favelas, vence rampas e sai de ruas en­
lameadas com facilidade, enquanto os Cargo 
são mais rápidos na entrega urbana.” Sã

Frota & Cia 
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,VW 13.180
Caminhão Médio
do Ano 2002

L

O SEGMENTO DE MÉDIOS, SEM OS CAMINHÕES ESTRADEIROS

DE 16 T, PERDE IMPORTÂNCIA E MERCADO, E EICA RESTRITO AOS

SETORES DE SERVIÇOS PESADOS E VIAGENS SUBURBANAS

A nova classificação feita pela Anfavea esvaziou a outrora categoria líder de 

vendas de caminhões no Brasil. A saída dos caminhões de 16 toneladas do trio 

de ferro, 12, 14 e 16 t, que formava o segmento diminuiu a importância desse 

elenco, agora formado apenas pelos 12 e 14 toneladas. Para se ter idéia, foram 

vendidas 10.990 unidades de médios em 2001, enquanto apenas os caminhões 

de 16 toneladas somaram mais de 7 mil unidades, sem contar os 17t.

Espremidos entre os caminhões leves, cada vez mais fortes, e os semipesados 

estradeiros, o segmento atende a aplicações de serviços como o transporte de 

behidas, materiais de construção e hotijões de gás mais fortemente, emhora se­

ja usado em várias outras aplicações no transporte cometcial de carga.

As aplicações tipicamente urbanas levaram a DaimlerChrysler a investir em 

modelos de cabine avançada e a Volkswagen a desenvolver novas opções de 

motores, mas esses esforços não se refletiram no aumento das vendas. A cate­

goria hoje representa apenas 15,5% do total, enquanto em 1995 somava 39,6%.
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mDE
mento (vendas 
de 3.466 uni­
dades) e traba­
lha para elevar 
a competitivi­
dade de seus 
representantes. 
“E um setor im­
portante para a 
indústria em 
geral”, diz Gil­
son Mansur, di­
retor adjunto da 
empresa.

Já a Ford só 
pode reclamar de falta de competitividade 
dos seus F 14000, ainda em processo de 
nacionalização. Todavia, o F12000 e o Cargo

TRES MARCAS DIVIDEM CATEGORIA

"1 ém IVECOMarcar

Participação 
de mercado

(] 45,3% 31,5% 20,3% 1, % 1,0%

Vendas 2001 4.981 3.466 2.241 lí 4 118
XO

Antonio Dadalti, diretor de Vendas da 
Volkswagen - empresa que leva os títulos de 
Marca do Ano em Caminhões Médios e Ca-

em proveito dos leves

minhão Médio do Ano, explica que o seg­
mento está sendo atingido por mudanças nos 
sistemas de distribuição. “Para multiplicar os 
pontos de suprimento e se ade­
quar ao menor volume das 
compras, os médios vem sendo 
preteridos em proveito dos 
leves de 8 toneladas.”

Este fato está ocorrendo nas 
estradas. Quanto às aplicações 
urbanas esses caminhões con­
tinuam sendo usados por frotis- 
tas na distribuição de mercado­
rias de maior peso específico ou 
cargas indivisíveis - máquinas, 
vergalhões, vidros etc -, e tam­
bém em rotas curtas de áreas 
metropolitanas.

A DaimlerChrysler, que 
chegou a liderança brasileira 
sob o patrocínio dos caminhões 
médios, com oLlllleoL 
1113, também é forte no seg-

1217 (ver tabela) são os mais baratos da 
classe. “Nossa situação no segmento deverá 
melhorar com a transformação do departa-

14 = «a
Marca 
Modelo 
Ranking 2001 
Vendas 2001 
Potência máx (cv) 
Torque máx (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço OKm (Moiicar) 
Preço OKm (Fipe/USP) 
Preço Médio OKm

Ford Ford Volkswagen
13150F12000 C1217

5 8 6
961 566 708

162@2600
58@1500
“11,800”
“7,690”

“56.500,00”
“56.149,00"
“56.324,50”

162@2600
58@1500
“12,000”
“7,776”

“59.200,00”
“59.537,00”
“59.368,50”

145@2600
51@1600
“12,900”
“9,010”

“60.400,00”
“60.459,00”
“60.429,50”
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dos quais dois 1215. Em 
2001, incorporou oito 
Volkswagen 
“foi uma grata surpresa 
o desempenho e a 
manutenção quase ze­
ro”, disse Pedro Manis- 
calco, gerente Admi­
nistrativo Operacional. 
Os motoristas gostaram 
do visual imponente e a 
cabina basculante faci­

litou a pintura do baú com as cores da empre­
sa. Bastou bascular a cabina e isolá-la, en­
quanto o Mercedes-Benz exige a retirada do 
baú para ser pintado.

Já a Atlas, que tem tradição na marca Mer­
cedes-Benz, adquiriu para teste cinco médios 
CMC 12.170 em 1998, mas certamente não 
repetirá a encomenda.

A importadora La Rioja, de São Paulo - 3 
Mercedes-Benz 1418 4x2 numa frota de 20 -,

[P|»çlro Maniscalco;
elogios 00 desempenho 
dos Volkswagen 13.180.

Jamef
^ RODO AIR -

mento de cami­
nhões em uma 
unidade de negócio 
autônoma”, crê Fla- 
vio Padovan, dire­
tor de Operações.

O certo é que, 
trucados ou tocos, os caminhões médios são 
aqueles em que a preferência por marca e 
modelo ocorre de acordo com o serviço presta­
do. Por isso é comum constatar-se uma mis­
celânea de médios diferentes servindo a uma 
única empresa.

A Ouro Verde, por exemplo, tem dez Mer­
cedes-Benz, sete no toco e três trucados; cinco 
Ford F, três trucados e dois toco; dois GMC to­
co, e dez Volkswagen trucados. A distribuído-

r

Tipo de S©rVÍÇO prestado determina escolha da marca

usa os médios na distribuição interurbana e 
está satisfeita. “São caminhões ágeis no trân­
sito tanto na cidade como nas estradas e su­
portam bem o volume de carga transporta­
da”, assegura Regina Peres, encarregada da 
manutenção.

ra de gás Agip Brasil, por sua vez, tem 242 mé­
dios entre o total de 501 caminhões de sua fro­
ta. 196 F-llOOO, 36 F-12000, 9 MB 1218, e 
um 1518.

Até o ano passado, a Jamef mantinha ape­
nas Mercedes-Benz na frota de médios (23),

Pedro Bartolomeu e

âS Valdir dos Santos

OS DEZ MAIS NA CATEGORIA "CAMINHÕES MÉDIOS" 2
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ilercedes-Benz Volkswagen
13180

Ford Mercedes-Benz Volkswagen
15180

Mercedes-Benz
1418

Mercedes-Benz
1215 F14000 L1218 L1418

3 1 11 2 4 10 7
“1,140”

152@2300
Í9@1200a1500

“12,900”
“8,550”

“63.800,00”
“63.128,00”
■63.464,00”

“2,474”
180@2800
57@1600
“12,900”
“8,670”

“65.600,00”
“65.295,00”
“65.447,50”

291 “1,256”
170@2300

67@1200a1500
“12,900”
“8,070"

“69.300,00”
“69.050,00”
“69.175,00”

“1,055”
180@2800
58@1600
“14,500”
“10,130”

“73.800,00”
“71.843,00”
“72.821,50”

344 707
170@2600 

57@1350a1550 
“14,500” 
“9,720” 

sem cotação 
“79.374,00” 
“79.374,00”

170@2600
57@1350a150

“14,500”
“9,720”

“79.500,00”
“79.374,00”
“79.437,00”

208@2600 
72@1500 
“14,500” 
“9,388” 

sem cotação 
“67.162,00” 
“67.162,00”

l-
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Coração valente!
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0 motor é a essência de todo caminhão. Como um coração, é ele 
que gera movimento e põe para funcionar todo o organismo.
É por isso que é importante escolher o melhor motor para o seu 
caminhão. Para deixá-lo com um coração forte, valente e com 
fôlego de atleta, escolha um motor MWM.
Uma longa vida é garantida ao seu caminhão pela inquestionável 
durabilidade, performance e economia de um autêntico MWM. 
Motores Diesel MWM: o coração valente de todo caminhão!

MOTORES

MWM
BRAS

Tel.: 0800 1 10 229 www.mwm.com.br e-mail: mwm@mwm.conn.br Av. Nações Unidas, 22.002 04796.915 São Paulo SP
A FORÇA DA TECNOLOGI

http://www.mwm.com.br
mailto:mwm@mwm.conn.br
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Da estrada ao transporte de A nova classe dos semipesados reúne os 
antigos médios estradeiros de 16 toneladas e 
inúmeras configurações de veículos de 
serviços pesados. Com esse perfil multifun­
cional já nasce com 21,1% do mercado de 
caminhões. Pela mesma razão promete ser 
uma categoria com vendas estáveis. No ano 
passado foram vendidas 14.964 unidades.

O grande sustentáculo das vendas da cate­
goria é o crescente fracionamento das cargas, 
a elevação dos custos de estocagem e a 
tendência das entregas diretas. Além disso, é o

LIXO OS SEMIPESADOS CUMPREM

COM BRIO SUA MISSÃO. COMO A

QUALIDADE É EQUIVALENTE,

EROTISTAS USAM SEMPRE FROTAS

DIVERSIFICADAS NA OPERAÇÃO E O
Pedro Bartolomeu e

PREÇO É VETOR DE COMPRA Valdir dos Santos
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DAIMLERCHRYSLER DETÊM 47% DO MERCADO que proporcionou uma 
economia de 30% nos 
custos”, diz ele. O sis­
tema trata de ligar o 
fornecedor diretamente 
à concessionária, em vez 
de os pedidos ser inter­
nados na fábrica e depois 
redespachados para as 
revendas.

Nessa categoria, a 
Ford esforça-se para que a 
linha Cargo ganhe 
definitivamente

O
Marca 1#
Participação' 
de mercado;

47,6% 30,0% 16,6% 2,4% 1,9% 1,3%

Vendas 2001 O 7.124 - 4.502 2.49Í 359 286 198

a ima­
gem de rodoviário. “De­

pois de conquistar nichos importantes nos se­
tores de serviços o Cargo está evoluindo tam­
bém no transporte rodoviário de média distân-

segmento que abriga os veículos padrões do 
transporte rodoviário autônomo, o MBB L 
1620 e o Volkswagen 17.210 e o Cargo 1622.

Sk ir st n t i U hegemonia à DaimIerChrysIerl_ 1620 Truck

Neste segmento a inovação da DaimIer­
ChrysIer, com o lançamento do L 1620 Truck, 
garantiu à montadora a hege­
monia. “Hoje 70% dos 1620 
vendidos são 6x2 de fábrica”, 
comemora Gilson Mansur, di­
retor adjunto de Vendas da em­
presa. Para não perder o emba­
lo a montadora está lançando o 
1720 6x2 de fábrica, configu­
ração que garante pelo menos 
10 dias de disponibilidade a 
mais para os usuários.

A Volkswagen segue a onda 
e prepara o 23.210 6x2.
“Temos que fazer de tudo para 
atender aos anseios dos frotis- 
tas”, diz Antonio Dadalti, dire­
tor de Vendas. No mesmo sen­
tido, a Volkswagen está 
baixando os preços das peças 
de reposição. “Temos um sis­
tema de fornecimento direto

cia”, anuncia Flávio Padovan. O modelo, de 
fato, está entre os preferidos no transporte de

Marca 
Modelo 
Ranking 2001 
Vendas 2001 
Potência máx (cv) 
Torque máx (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço OKm (Molicar) 
Preço OKm (Fipe/USP) 
Preço Médio OKm

Ford Ford Ford
C1617 C1621 C1622

10 11 3
364 314 934

162@2600
58@1500
“23,000”
“11,196”

“71.800,00”
“71.487,00”
“71.643,50”

208@2600 
72@1500 
“23,000” 
“10,946” 

sem cotação 
“74.279,00" 
“74.279,00”

218@2200
88@1500
“23,000”
“11,193”

“80.000,00”
“80.562,00”
“80.281,00”

Frota & Cia 
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lixo, concreto etc.
Neste ponto, a contratação do novo ge­

rente de Vendas da Ford, Amilton Fornasaro 
(ex GMC), mostra que a intenção é de con­
quistar o belo mercado de prefeituras e de 
materiais de construção, onde o antigo empre­
gador tinha um público cativo.

Os médios 4700 e 4900, da International, 
também vem ganhando força no setor de 
serviços urbanos pesados, enquanto a Iveco 
aponta suas baterias, leia-se o EuroCargo, 
para operações estradeiras. A empresa espera 
trazer este ano pelo menos 400 unidades da 
Argentina. Já na faixa premium, a Scania 
oferece o P94 busca as aplicações especiais e 
sem grandes pretensões, devido ao seu eleva­
do preço.

Para os transportadores os semipesados 
continuam sendo um padrão de mil e uma 
utilidades. Por isso, poucos se preocupam com 
homogeneização de frota. A Agip Brasil é uma 
delas, mistura marcas e produtos visando a a-

líder disparado o

o
Comparado aos seus concorrentes diretos 

0 L 1620 vence com folga j

VENDAS em 2001

4.983
MB L 1620

2.936
VW 17.210

934
FORD C 1622

Logística, não vê dificuldades em fazer a me­
lhor escolha no universo de produtos 
disponíveis e a empresa se mostra aberta a no­
vas marcas e novas tecnologias. “Temos 63 
modelos GMC 15-190 com motor eletrônico, 
mas quando os comparamos com os que não

é o p reçoA Agip, na hora da compra, a

tem essa tecnologia, não percebemos vanta­
gens e ainda temos dificuldade na 
manutenção dos motores”. Adquiridos em 
1997 e 1998, os GMC estão distribuídos pelas 
filiais em todo o país e Cabral já se queixava

dequação do caminhão às necessidades opera­
cionais. Mas, na hora da compra, a prioridade 
é o preço, seguido do valor de revenda, custo 
de peças de reposição, custo operacional e as­
sistência técnica. Cláudio Cabral, gerente de

õOS DEZ MAIS NA CATEGORIA "CAMINHÕES SEMIPESADOS"

Ford Mercedes-BenzMercedes-Benz
L1622

Mercedes-Benz
1720

Volkswagen
17220

Mercedes-Benz
L1620

Volkswagen
17210 2423C2425

46 9872 1
766416465431 417“4,983”

211@2600
67@1400
“22,000”
“10,600”

“81.700,00"
“84.018,00”
“82.859,00”

“2,936”
206@2600
67@1700
“23,000’’
“11,070”

“82.600,00"
“80.828,00”
“81.714,00"

231 @2300 
83@1200a1500 

“26,500” 
“16,330” 

“103.800,00” 
“103.445,00” 
“103.622,50”

250@2200
“103,2@1400”

“23,000”
. “15,850” 

“104.000,00” 
“102.001,00" 
“103.000,50”

218@2200
88@1600
“23,000”
“10,880”

“90.600,00”
“89.242,00”
“89.921,00”

218@2300
83@1200a1500

“23,000”
“10,620”

“91.000,00”
“91.907,00”
“91.453,50”

211 @2600 
67@1400 
“23,000" 
“11,030” 

“83.500,00” 
“83.977,00” 
“83.738,50”

Frota & Cia ^ ] 
Março 2002



Prêmio Lótus

%
ra - « ■

NP
-à

da falta de peças e do alto custo mesmo antes 
de a GMC decidir abandonar o mercado. “Es­
tamos dispostos a antecipar a substituição 
desses veículos, mesmo com grandes perdas no 
valor de revenda”, afirmou Cabral.

A Agip mantém também 43 Eurocargo 
160 da Iveco, que opera nas regiões Sul e Su­
deste, onde existe rede de assistência técnica. 
“Não podemos mandá-los para outras regiões, 
ainda”. A decisão de compra da marca evi­
dentemente foi visceral, pois ambas per­
tencem ao grupo Fiat, mas, segundo Cabral, os 
veículos têm correspondido às expectativas. A 
empresa tem mais 43 Volkswagen e a ausência 
da marca Mercedes-Benz se deve ao preço.

O campeão de vendas L 1620 da Mercedes- 
Benz participa das frotas da Ouro Verde, Tran-

mn I—ai.
Caetano Pinto
diversificação 
de marcas não 
é problema

transferência para o interior de São Paulo é 
distribuída por três marcas: 7 Volkswagen 
17.210, 6 Mercedes-Benz 1720 e 4 Scania 
P94, todos com terceiro eixo. Para Pedro 
Maniscalco, gerente operacional da empresa, 
o Scania é disparado o melhor pelo conforto 
da cabina dupla, pelo espaço para carga e pela

confortoP94 ganha em mas perde em preço

sultra e La Rioja. Já o Expresso Jundiaí mescla 
sua frota de 34 semipesados trucados com 25 
Mercedes-Benz, 7 Scania e 2 CMC. E prefere o 
eletrônico MB 1720 (16). Carlos Alberto Pan- 
zan, diretor da empresa, porém, diz que a ala- 

I vanca do câmbio e o pedal da embreagem são 
muito duros e os componentes plásticos muito 
frágeis. “O estribo, mesmo depois de reforçado 

continua quebrando”. 
Sobram farpas até para 
o tacógrafo, que oscila 
devido a flange solta 
do cardã. Sobre os 
Scania P94, cinco de 
220 cv e dois de 260, 
as falhas estão na vi­
bração do motor, em 
determinadas 
tações, e no excesso de 
fumaça branca ao ser 
ligado de manhã.

A diversificação 
também é a marca da 
Jamef. Sua frota de

segurança. Mas, depois do aumento, o preço 
ficou igual ao de um pesado e a Jamef está in­
clinada a comprar mais Volkswagen, que en­
traram na frota em 2001 e tem agradado. “A 
Volkswagen faz um trabalho comercial bas­
tante agressivo e tem uma rede de assistência 
técnica muito atenta”.

A Transportadora Crande ABC costuma 
comprar caminhões das marcas para as quais 
presta serviços. Assim, seus 340 veículos for­
mam uma verdadeira legião estrangeira, tem 
Ford, Volkswagen, Mercedes-Benz, CMC, Sca­
nia e Volvo. Seu diretor, Antonio Caetano Pin­
to esclarece que não há exigência em usar cam­
inhão da marca da montadora, mas, sempre que 
possível, leva isso em consideração. Para ele, a 
qualidade dos caminhões se equivale, por isso 
não vê problemas na diversificação de marcas. 
Caetano enfatiza que o valor de revenda dos 
Mercedes-Benz é maior que os demais, mas as 
vantagens oferecidas pelo Banco Volkswagen 
têm atraído a empresa para a marca. Este ano, 
por exemplo, já comprou 20 VW e até maio es­
tará fechando negócio com mais 45.

Carlos Panzan:ÍÉ -
|f ; críticas e eloqios 

ao MB 1720
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Primeiro, nós transmitimos 

segurança, durabilidade 

e eficiência. Agora, queremos 

transmitir nossos parabéns.
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Transmissões ZF. Equipando os vencedores do prêmio Lótus.
A ZF do Brasil parabeniza a Mercedes Benz, Ford e Volvo pelo excelente desempenho obtido 
no mercado brasileiro, que culminou com a conquista do prêmio Lótus nas categorias: Caminhão 
do Ano, Caminhão Leve do Ano, Caminhão Semileve do Ano, Caminhão Semipesado do Ano 
e Caminhão Pesado do Ano. Mais do que isso, a ZF agradece ás montadoras pelo reconhecimento 
à qualidade e alta tecnologia de seus produtos. Transmissões ZF. A marca dos campeões.

ZF DO BRASIL S.A.
zf-group. com.br
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IRRACIONAL
Os CAMINHÕES QUE OEERECEM O MELHOR CUSTO POR TONELADAIi

TRANSPORTADA PERDEM MERCADO EM DECORRÊNCIA DOS ROUBOS,

a
DA FALTA DE MEIOS DE FINANCIAMENTO E DO AVILTAMENTO DOS FRETES

Sinônimos de qualidade, segurança e produ­
tividade os caminhões pesados são os que mais 
estão sofrendo com o custo Brasil. Embora se­
jam a própria representação da evolução no 
transporte de cargas, as vendas de pesados re­
presentaram 20,9% do global no ano passado. E 
uma participação aquém do desejável - já 
chegou a 36% -, mas nada má diante das cir­
cunstâncias.

Além de ser o segmento de maior com­
petição, praticamente todos os fabricantes têm 
pelo menos um representante na categoria, o 
próprio desenvolvimento das configurações 
tem conspirado para uma queda natural do 
número de unidades vendidas. Destaque-se sob

este aspecto a massificação da utilização de bi- 
trens e rodotrens, combinações que são ver­
dadeiras papa-cargas e que em cada três unida­
des vendidas dispensam o uso de um cavalo 
mecânico.

“Os cavalos 6x4 vendem mais a cada dia”, 
diz Silvio Munhoz, diretor de Vendas da Scania 
- a “Marca do Ano em Caminhões Pesados”. E, 
exatamente para responder a essa demanda, 
ano a ano cresce ainda mais a potência desses 
caminhões. Hoje, já estão disponíveis cavalos 
de 480 cavalos de força.

A venda dos modelos 4x2 atualmente mal 
chega aos 40% do total. A explicação é que 
eles ficaram restritos a frotistas que buscam car-

I

i
1
I
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0 SOBE E DESCE NOS PESADOS

ros rápidos nos serviços de transferência. 
Porém, essa é uma demanda restrita.

A utilização maciça dos pesados, de 
fato, está no transporte de grãos - es- 
pera-se que a produção atinja 106 mil­
hões de toneladas em 2002 -, território 
cativo dos bitrens e rodotrens. Para com­
plicar ainda mais, outros segmentos 
cativos do segmento como o siderúrgico, 
mineral e de combustíveis já aderiram 
aos brutamontes dos bi-trens.

“Na carga industrial é que reside nos­
sa dificuldade”, aponta Munhoz. E é esse 
setor que vem sendo prejudicado pelo 
aumento assustador dos roubos de cargas. Co­
mo as seguradoras têm restrições cada vez 
maiores às transferências de alto valor, os trans­
portadores têm optado pelo fradonamento das 
cargas e a diluição dos riscos. Resultado, muitos 
semi-reboques trafegam com capacidade ociosa 
de três a quatro toneladas por viagem.

“Esta situação é circunstancial”, opina Car­
los Pacheco, diretor de Vendas da Volvo do

Confira a evolução das vendas entre os fabricantes 
de caminhões pesados, no comparativo entre 2000 e 2001

I FABRICANTE Vendas 2000 
fXffôNÁL"^ "235

Vendas 2001 Evolução 
346 47,23%

IVECO
VOLVO 

m SCANIA

577 642 11,27%
4.033 4.209 4,36%
5.101 5.230 2,53%0 MERCEDES-BENZ 4.192 3.352 -20,04%

VOLKSWAGEN 938 469 -50,00%
FORD 1.430 589 -58,81%

promete mais: a partir de junho o modelo virá 
com suspensão pneumática, idem para o banco 
do motorista. A intenção da Volkswagen é 
conquistar entre 4 e 5 pontos nesse mercado.

Na categoria baby eight quem fez a festa em 
2001 foi a Ford com o seu Cargo 4030 (540 
unidades). E, positivamente, a ambição de 
Dadalti não contará com a complacência de 
Flávio Padovan, que já tem sob a manga um

A cada três vendidos, vende-se um cavalo a menos

Brasil - produtora do Caminhão Pesado do 
Ano, o NH 12 380. Para ele, a freqüência de 
roubos ainda será contida e a construção de 
grandes CDs exigirão o uso de pesados. “Os pe­
sados eletrônicos têm condição de coibir essas 
ocorrências e em breve equipamentos equiva­
lentes aos rastreadores poderão ser itens de série 
na categoria.”

“O mais importante - diz Pacheco - é que os 
usuários de pesados contam com os veículos 
que oferecem o menor custo por tonelada qui­
lômetro, o que lhes possibilita 
manter a rentabilidade da em­
presa num nível adequado.”

O fato é que essas 3 
toneladas a menos têm mexi­
do com o mercado. E feito a 
alegria de Ford e Volkswagen, 
que oferecem os cavalos de 40 
toneladas. “Para atender ao 
usuário estamos lançando este 
mês o 18.310, para 42 tone­
ladas”, anuncia oficialmente 
Antonio Dadalti, diretor de 
Vendas da Volkswagen. Que

Cargo de mesmo padrão. “O 42 t é um anseio 
do mercado e servirá como uma luva para 
muitas aplicações onde os extrapesados são 
considerados superdimensionados”, concorda o 
diretor de Operações.

O segmento recheado de players tem agora 
outro concorrente de peso, a Iveco que inau­
gura fábrica em Sete Lagoas, MG, e lançará o 
EuroTech já com 60% de conteúdo nacional. 
“Teremos também uma versão 6x4 com boogie 
leve, especialmente para uso em composição

SCANIA LIDERA SEGMENTO

3- OMarca
Participação 
de Mercado

35,2% 28,3% 22,5% 4,3| 3,9% 3,1% 2,3%

Vendas 200TC A 5.230 4.209 3.352 6411 589 469 3460 L
ilso
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Shibota:

i economia compensa 
maior valor inicia

tipo bitrem”, diz Píer Luigi Zanframundo, pres­
idente da Iveco. Para ele, as vendas de pesados 
estão estabilizadas num bom patamar e de­
verão crescer de acordo com o PIB este ano, 
entre 2 e 3%.

A categoria exerce um fascínio entre os fro- 
tistas e muitos casos de fidelidade. A ANR, por 
exemplo, há mais de 20 anos a preferência pela 
marca Scania. O gerente comercial Roberto 
Antonio Palhares justifica essa pelas facilidades 
na manutenção em oficina própria e pelo valor 
de revenda. Mas houve sim insatisfação com o 
lançamento da série 4. “Com pouco tempo de 
uso tivemos até motor fundido, mangueiras no­
vas quebradas e uma série de outros problemas

18 cavalos do mo­
delo e não se ar­
repende. “A econo­
mia de combustível 
compensa 
pouco tempo o 
maior valor de 
aquisição”, diz Shibata. A frota nova tem per­
mitido à empresa melhores fretes e clientes co­
mo a Votorantim, Ripasa e Suzano.

Com menos de dois anos de idade média, os 
veículos têm recebido assistência técnica na 
Vocal, onde o custo da hora-homem da oficina 
está levando a Transhibata a pensar em uma al­
ternativa. Shibata queixa-se do preço das peças

em

iS

1-
'.f.'a

€

de Sx4 e 6x2 predominam entre cavalos-mecânicos
li

que denotavam a fragilidade dos veículos em 
comparação com os da série 3”. Mesmo assim a 
empresa continuou comprando Scania, mas os 
mais novos apresentaram os mesmos proble­
mas. Por isso, no ano passado, comprou os 
primeiros Volvo FH 12 360 e o bom desempen­
ho encorajou a ANR a adquirir 
mais cinco. Atualmente a frota 
própria da ANR é formada por 
108 cavalos R da Scania e 12 
Volvo.

genuínas e da falta de alternativa no mercado 
paralelo. “Porque não comprar um pára-choque 
que não seja original de fábrica?”, indaga. 
“Acho que a Volvo precisa rever o custo da 
mão-de-obra e permitir as peças paralelas”, 
opinou.

Com doze anos de atividades, 
a Transhibata, de São Paulo, 
usou nos primeiros nove só cav­
alos Scania no transporte de 
produtos químicos. Mas, em 
1999 começou a trocá-los pela 
marca Volvo por dificuldades no 
pós-venda. Vandenbergue Shi­
bata, diretor da empresa, diz que 
os primeiros Volvo eram FH 12 
380 importados usados e não es­
tava suportando os custos de 
manutenção. Por isso trocou-os 
pelos primeiros NH 12 380 na­
cionais. Hoje a Transhibata tem

&
Marca 
Modelo 
Ranking 2001 
Vendas 2001 
Potência máx (cv) 
Torque máx (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço OKm (Molicar) 
Preço OKm (Fipe/USP) 
Preço Médio OKm

Ford Iveco
EuroTech 450

Mercedes-Ben2 
LS 1634Ss C4030SÉ

8 7 10
540 642i 475

291 @2200 
“121,3@1300” 

“15,400" 
“40,000" 

“99.000,00" 
“95.120,00" 
“97.060,00”

370@1900
175@1100

“20,500”
“60,000”

“130.000,00”
“125.150,00”
“127.575,00”

360@1900
168@1100a150i

“15,500”ilíi
“124.000,00” 
“124.198,00” 
"124.099,00" I

■íí: '1
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A importadora La Rioja, de São Paulo, de­
mostra que nem sempre a decisão é tomada em 
negócio de ocasião ou a escolha do caminhão 
de melhor desempenho. Comprou quatro cava­
los Eurotech 450, da Iveco, “Às vezes é preciso 
encontrar o veículo que ofereça maior segu­
rança para determinada operação e tenha um 
suporte ao longo da rota”, diz Regina Peres, en­
carregada de manutenção. A La Rioja optou 
pelos Iveco para colocar na importação de fru­
tas do Chile e Argentina. “O preço baixo con­
tribuiu, mas o suporte técnico na Argentina foi 
mais importante”, diz Regina.

Noutra rota, a empresa utiliza os Volvo NH 
380 no transporte de contêineres e paletes do 
porto de Santos ao terminal em São Paulo. 
“São confortáveis e econômicos, e o computa­
dor de bordo me informa sobre o desempenho e 
a hora certa da manutenção”.

O valor de revenda 
do Scania é o maior e os 
custos de manutenção 
mais baixos, “mas, por 
causa do aumento, o in­
vestimento não seria 
compensado”. Este ano 
a empresa incorporou 
os primeiros três hitrens para fazer a rota San- 
tos-Poços de Caldas para o Grupo Rhodia.

Mas, às vezes não é o preço que conta. A 
Ouro Verde, de Curitiba, por exemplo tem 213 
Scania na sua frota e elogia o relacionamento 
com a empresa: “Na busca de ser a melhor do 
nosso segmento - diz Diogo Richartz Benke, 
engenheiro de Operações da empresa - prefe­
rimos essa marca porque ela nos deixa muito à 
vontade para elogiar e criticar desde os produ­
tos até os revendedores e atingimos altos

Marca Uo Ano:
Scania conquistou 
troféu com 
grande variedade 
de modelos

Os integram o maior conteúdo tecnológico

Já a Transultra, que dispõe de 142 cavalos, 
74 Volvo, 62 Scania e 6 Mercedes-Benz, diz que 
a participação dos Mercedes deve crescer. Nel­
son Valverde, gerente de Suprimentos, explica 
que seu preço é muito competitivo, em con­
traponto com o aumento exagerado dos Scania. 
“A diferença tecnológica e operacional entre os 
veículos pesados é muito pequena e os Mer­
cedes-Benz estão com preço mais atraente”.

índices de qualidade e satisfação.”
A frota da empresa tem ainda 58 Volvo e 15 

Mercedes-Benz e já dispõe de 16 hitrens. A ad­
equação ao serviço é o fator número um na es­
colha dos veículos. “A constante evolução das 
marcas toma o mercado cada vez mais compet­
itivo e a gama de produtos com qualidade tor­
na a escolha uma tarefa cada vez mais criteriosa 
e difícil”.

IOS DEZ MAIS NA CATEGORIA "CAMINHÕES PESADOS"
2

Q.M
5

2

Mercedes-Benz Mercedes-Benz 
LS 1938

Volvo 
NH 12 380

Volvo 
FH 12 380

Scania
R 124 GA360

Scania
RI 24 GA400

Scania
R 124 GA4201938 S

4 5 1 2 6 9 3
985 932 “1,677” “1,612’’ 781 477 ”1,322''

380@1900 
189@1100 

f “19,500” 
“80,000” 

“136.300,00" 
“137.217,00” 

“"“136.758,50”

380@1900
189@1100
“20,100”
”80,000''

“139.000,00”
“154.617,00”
“146.808,50”

380@1700a1800 380@1700a1800 360@1600a1900 400@1800a1900 420@1800a1900 
189@1100a1300 189@1100a1300 170@1300a1500 185@1100a1500 170@1300a1500

“19,000”
”7

“20,100” “18,200”
”80,000''

“191.000,00”
“186.318,00”
“188.659,00”

“19,700”
“80,000”

“197.000,00”
”189.576,00'’
“193.288,00”

“19,700”
“80,000"

“194.800,00”
“193.486,00”
“194.143,00”

“161.700,00”
“171.966,00”
“166.833,00"

“166.800,00”
“176.376,00”
“171.588,00"
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O Fiorino Furgão, pela nona vez consecutiva, levou o troféu de "Furgão Leve 

do Ano". O Ducato Furgão venceu na categoria "Furgão do Ano". Mas o que mais 

nos impressiona é que eles ainda têm espaço de sobra pra muitos outros prêmios.
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Prêmio Lótusm

RGA LIGEIR
/

O Fiorino Furgão continua a imperar na

CATEGORIA. A NOVIDADE É O SURGIMENTO

DE VEÍCULOS PREMIUM, MUITO MAIS

CAROS E SOFISTICADOS, MAS

COM DEMANDA GARANTIDA

ENTRE OS USUÁRIOS

O mercado de furgões leves, também 
conhecidos como comerciais ligeiros, con­
tinua firme e forte, principalmente porque 
tornou-se uma exigência de agilidade no 
tráfego das grandes cidades. No ano passado 
foram vendidas 15.332 unidades sob o 
domínio total do Fiorino Furgão, que além de 
deter nada menos de 58,9% deste segmento, 
ainda é único veículo ganhador de todos os 
troféus de “Furgão Leve do Ano”, desde a ins­
tituição da categoria no Prêmio Lótus

Produtos de alto consumo desde frotistas 
ao pequeno comércio, os furgões leves cada

Furgão Leve do Ano 2002 "AfSj

Van, preferências da maioria e utilizados por ,g 
frotistas maiores em serviços que requerem agi- |> 
lidade e resistência, os novos furgões leves con- ê. 
quistaram também adeptos entre o que se pode 
chamar de novo comércio, os instaladores 
elétricos e de telecomunicações, as empresas de 
serviço e as distribuidoras de e-commerce.

“Também nesse segmento é muito impor­
tante estar atento aos nichos de mercado”, ex­
plica Lélio Ramos, diretor de Vendas da Fiat.

"' VisA

g i I i d a d eFurgões Leves combinam Sk e resistência

vez se especializam mais procurando uma 
condição de coringa entre os utilitários. 
Exemplos disso são o Kangoo, a Partner e mais 
recentemente o Dobló verdadeiros clones dos 
carros de passeio. Desenvolvidos para pe­
quenos varejistas que se preocupam com a 
imagem da empresa.

Porém, se de um lado estão o Fiorino e a

Para manter a hegemonia entre os veículos da 
categoria a Fiat lançou o Dobló, um represen­
tante da “elite” dos furgões leves.

Para o dirigente, muitas empresas preocu­
pam-se em mostrar que são modernas, e isso 
também inclui sua frota de veículos. “Os vare­
jistas normalmente procuram diferenciais para 
prevalecer diante da concorrência, por isso o I

Frota & 
Março 2002 ;Ifcií



Prêmio Lótus

íd'. ■■‘■■i;m apostar no Kangoo, da Renault, ao iniciar suas 
atividades em 2000. Adquiriu de uma só vez 
60 furgões. O gerente Administrativo Rogério 
de Souza Borges conta que surgiu aí uma 
parceria que está dando certo. “O Kangoo 
vem atendendo às nossas necessidades e a Re­
nault tem procurado fazer o melhor no pós- 
venda”. Isso não evitou dificuldades no 
fornecimento e o alto custo das peças de 
reposição. “Se compararmos com os concor­
rentes, filtros e pastilhas ainda têm o preço 
muito alto, mas a Renault têm ajudado com 
alguma cortesia”.

Para ele, essas dificuldades eram previstas. 
“Nós resolvemos apostar na Renault porque a 
opção que se apresentava na época era a Kom- 
bi, muito vulnerável ao furto”. E a Renault 
queria ter um referencial para seu produto. Na 
próxima compra, porém, Rogério diz que vai 
fazer as contas e comparar o custo-benefício 
com o Dobló, da Fiat, na sua opinião, o veícu­
lo que mais se aproxima do Kangoo.

UM MERCADO DOMINADO PELA FIATi

#
Marca

Participação 
de Mercado

^°|o
i

Vendas 2001
rC-tV ■

Dobló já vende mais de 300 unidades por 
mês”, comemora Ramos.

Para ele, não importa o segmento, é preciso 
estar atento ao perfil do comprador para sin­
tonizar seus anseios. E o trabalho do dia-a-dia, 
reflexo do conhecimento do ramo, que detecta 
as demandas do mercado. Assim, hoje a Fiat 
oferece os extremos do mercado, os mais 
baratos. Uno Furgão e Fiorino Furgão, e o mais 
caro, Dobló Cargo, da categoria {veja tabela).

L o g i c t e I O |3 t Sà pelo Kangoo

Na coleta e distribuição urbanas, onde as 
opções à Kombi eram os furgões Gol e Uno, 
hoje o mercado oferece oito opções de furgões 
leves. Até 1997, a Souza Cruz fazia toda a dis­
tribuição de cigarros com picapes Kombi, mas 
depois passou a usar primeiro o Gol furgão de­
pois o Fiorino. Marcos Amaral, gerente de 
Nacional de Transportes da Souza Cruz, diz 
que a frota se transformou em vitrine da Fi- 
at/Iveco e, com freqüência é consultado por 
frotistas interessados nas marcas. Em cinco 
anos, a frota de Fiorino chegou a 328. “Ele ro­
da 200 mil quilômetros sem mexer no motor”, 
admira-se Amaral.

A Logictel, que faz manutenção à Tele­
fônica em São Paulo, por sua vez, resolveu

Marca 
Modelo 
Ranking 2001 
Vendas 2001 
Potência máxima (cv) 
Torque máximo (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço em R$ (Molicar) 
Preço OKm (Molicar)
Preço OKm (Fipe/USP) 
Preço Médio OKm

Uno Furgão
8

123
76@5000 

“12,1 @2750" 
“1,280”

400
sem cotação 
“14.381,00” 
“14.381,00" 
“14.381,00” 'i:

Frota & Cia 
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Paulo, Campinas, Porto Alegre e Rio de 
Janeiro. As demais praças são atendidas pela 
frota da Expresso Mercúrio com quem a UPS 
fez parceria operacional. Juliana Soares Vas­
concelos, gerente de Marketing da UPS, diz 
que o espaço interno é suficiente para peque­
nas encomendas e a escolha da marca se deveu 
às facilidades oferecidas pela rede Fiat na 
manutenção preventiva e pela disponibilidade 
e preço das peças

Com 39 anos de presença no mercado de 
transporte de carga fracionada, a mineira 
Jamef procura fugir dos negócios de ocasião 
na hora de renovar ou ampliar sua frota. O 
perfil de sua frota comprova uma busca por 
veículos com marcas e modelos consagrados 
pelo mercado. Um exemplo é a presença de 32 
furgões leves Fiorino que fazem a coleta e en­
trega de pequenas encomendas para a divisão 
de carga aérea da empresa.

L&HíuLHrns
elogios à Renault ■

A Kurokawa 
Industrial, de 
Curitiba, em­
presa de enge­
nharia de tele­
comunicações, 
comprou apenas 
um Kangoo, mas 
teve o veículo 
transformado 

pela Renault em laboratório para instalação 
de redes de cabos óticos. O laboratório exigiu 
mudanças na parte elétrica, ar condicionado e 
direção hidráulica. O veículo já rodou 35 mil 
quilômetros em um ano e meio e as revisões

Para Jamef, vantagem do é a baixa manutenção

“E um veículo que dá muito pouca 
manutenção”, atesta Pedro Maniscalco, ge­
rente Administrativo Operacional da Jamef, 
ao exemplificar com alguns unidades da frota 
que superaram 200 mil quilômetros sem a ne­
cessidade de abrir o motor.

não apresentaram anormalidade”, diz Rossan- 
dro Osmar Cruz Padilha, da Furokawa.

Já a UPS optou pelo Fiorino porque busca­
va o veículo adequado com a segurança de su­
porte técnico. As 60 unidades fazem coleta e 
entrega nas quatro bases operacionais: São

ESCOLHA SEU FURGÃO LEVE

*0

Fiat Volkswagen (Seat) Volkswagen 
Kombi Furgão

Renault
Kangoo Express

Volkswagen Peugeot-Citroèn 
Partner Furgão

Fiat
§Fiorino Furgão Doblò CargoInca Van

1 7 4 2 5 3 6
208 ‘1,508’’

“57,8@4200”
“11,4@2600”

“2,250”
“1,100”

“20.200,00”
“19.549,00”
“19.874,50”
“19.711,75"

“1,885”
90@5250

“13,5@2500”
“1,730”

“1,132”
“89,7@5250”
“13,7@3250”

“1,755”

“1,551”
90@5000

“15,3@2600”
“1,970”

470“8,449”
77@5250

“12,1@2750”
“1,635”

“89,7@5250”
“13,7@3250”

“1,755”

80@5500 
12@4000 

não informado
540625 760 625 800620

“22.000,00”
“21.783,00”
“21.891,50”
“21.837,25”

“22.000,00”
“21.925,00”
“21.962,50”
“21.943,75”

“24.000,00”
“22.517,00”
“23.258,50”
“22.887,75”

“17.000,00”
“18.152,00”
“17.576,00”
“17.864,00”

“120.000,00”
“20.500,00”
“18.830,00”
“18.830,00”

“19.800,00”
“22.028,00”
“20.914,00”
“21.471,00”

Ob$. os preços em, vermelho indicam variaçóo superior o 10% entre os fontes consultadas
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E PRECISO SER
BOM E BARATO

*

4l:|

Fiat Ducato
Furgão do
Ano 2002

m?

A UTILIDADE DOS FURGÕES É INCONTESTÁVEL, MAS O SUCESSO NAS

VENDAS DEPENDE DA QUALIDADE E CAPACIDADE DO

PRODUTO, DO PREÇO COMPETITIVO E DO BOM ATENDIMENTO DA REDE

Os furgões de carga já consolidaram seu es­
paço entre os veículos comerciais. Usados tan­
to nas ruas como nas estradas esses utilitários 
fechados servem aos ffotistas de todos os portes 
e varejistas de médio e grande porte, entre eles 
supermercados, distribuidores e importadores. 
O sucesso da categoria é inegável, suas vendas 
cresceram 52% de 2000 para 2001, saltando de

3.974 para 6.042 unidades vendidas.
O número de concorrentes é pequeno, mas 

aumentará este mês com o lançamento da Re­
nault Master, que começou a ser produzida em 
São José dos Pinhais, PR. Os três principais 
competidores, por enquanto, são o Ducato, da 
Fiat; o Daily Furgão, da Iveco e o Sprinter, da 
DaimlerChrysler, já com novo modelo (veja

g-rp Frota & Cia 
Março 2002



matéria nesta edição).
O lançamento do novo Sprinter

é uma reação lógica ao sucesso do ^_____ _
Ducato, furgão que saltou de 237 ! 
unidades vendidas em 2000 para ' Marca 
2.419 em 2001. Ou seja, evoluiu de í 
18% para 40% de participação, en- \ 

quanto o Sprinter despencou de 
41% para 27%. “A inauguração da 
fábrica em Sete Lagoas mudou tu­
do”, explica Lélio Ramos, diretor de 
Vendas da Fiat.

No mesmo período a Daimler- 
Chrysler sofria as agruras de produzir o 
Sprinter na Argentina e arcando com a super- 
cotação do peso. “A nossa competitividade es­
tá sendo resgatada com o novo Sprinter”, asse­
gura Gilson Mansur, para quem o preço final é 
item guardado sob a manga, mas que deve ficar 
no máximo 5% além da Ducato.

O fato é que o Sprinter não perdia apenas

FIAT LIDERA O SEGMENTO

♦IVEGO

Participação 
de Mercado 40,0% 27,3% 25,2% 71% 0,2%

V
Vendas 2001'" I 2.419 1.655 1.525 13

I
if

“A diferença não está só na configuração”, 
acrescenta Lélio. Para ele, o resultado é conse- 
qüência da criação da divisão de veículos com­
erciais da Fiat, com pessoal totalmente dedica­
do ao setor. Além disso, o trabalho de con­
vencimento contou com uma frota de demon­
stração de mais de 40 furgões, espalhados por

Frota de da Fiat supera 40 furgões

em preço, mas também em atualização do pro­
duto. Durante 2001 a Fiat e a Iveco contaram 
com um grande handicap: o câmbio de painel. 
O transporte de carga isso permitia um aju­
dante a mais na cabina, uma diferença e tanto. 
Tanto que o novo Sprinter segue o modelo.

todos os segmentos da economia.
Entre os frotistas os pré-requisitos principais 

na hora da compra são o preço, a capacidade e 
facilidade e baixos custos de manutenção. A 
Cia. Souza Cruz, que deixou de comprar as 
Kombi em 1997, sem qualquer reação da Vol-

COMPARE PREÇOS E CARACTERÍSTICAS DOS FURGÕES
o

s:
D

j
í

.s
Marca 
Modelo 
Ranking 2001 

! Vendas 2001

Renault
Trafic

Fiat Iveco
Daily Furgão

Mercedes-Benz 
Sprinter Furgão

GMC
SpaceVan í-ógDucato Furgão

4 1 3 2 5! i '•«
13430 “2,419” 

“103,3@3600” 
“24,5@1800” 

“3,300” 
“1,530” 

“44.500,00” 
“44.640,00" . 
“44.570,00”

“1,525”
103@3600

“24,5@1900”
“4,000”
“1,660”

“55.500,00”

“1,655"
115@3800 
29@1600 iig‘14,1@3000” ;

“2,812”
“1,410" 

sem cotação 
sem cotação_^._g^ 
sem cotação

f Potência máxima (cv) 
Torque máximo (mkgf/rpm) 
Peso Bruto Total (Kg) 
Carga Útil (Kg)
Preço OKm (Molicar)

80@5000 
“14,1 @3000” 

“2,812” 
“1,410”

80@5000

“3,550”
“1,530”

“63.000,00”sem cotação
Preço OKm (Fipe/USP) “31.169,00”

“31.169,00”
“53.686,00” “49.244,00”^
“54.593,00”Preço Médio OKm “56.122,00”

Obs: os preços em. vermelho indicam variação superior o 10% entre os fontes consultadas

Frota & Cia ^3 
Março 2002



Prêmio Lótus
Regina Perez 
da La Rioia:
disponibilidade 
dos Daily precisa
aumentar

kswagen, e que hoje tem quase 500 furgões em 
sua frota é um exemplo claro da total falta de 
competitividade do Sprinter. A empresa opera 
hoje 266 Ducato, 151 Daily e apenas 60 Sprin­
ter. “Preferimos os furgões Fiat e Iveco porque o 
Sprinter custa entre R$ 10 mil e 12 mil mais do 
que o Daily, que transporta maior volume de 
carga”, explica Marcos Amaral, gerente Na­
cional de Transportes da empresa.

A Souza Cruz conquistou espaço na Fiat e 
Iveco, com quem negocia direto e consegue 
bons descontos e o contrato de manutenção 
aproxima a empresa da rede assistência téc­
nica. “Recebemos treinamento a cada nova 
compra e ainda sugerimos mudanças, como o 
sistema de fechamento da porta do Ducato 
desenvolvido por nós e adotado pela Fiat”.

Os furgões que já estão com quase cinco

75 até o final de
março.

Em 1998 a
Pullmann adqui­
riu 150 Sprinter, e 
não comprou 
mais porque o 
veículo, segundo 
Prisco, sumiu do mercado. Ele fez elogios ao 
Sprinter, que trouxe bons resultados à empre­
sa, mas tinha como inconveniente o rodado 
simples. “Como nossa carga exige teto muito 
alto, o rodado duplo do Daily toma o veículo 
mais estável”.

A Jamef utiliza na coleta e distribuição ur­
banas 40 furgões dos modelos Sprinter, Duca­
to, Agrale e Traffic. O predomínio do Sprinter 
(30), que elogia o pós-venda da Mercedes-

junto à redeFrota cativa garante tratamento

anos de uso tem resistido ao estafante trabalho Benz, a disponibilidade de peças e o custo ope­
racional compatível com o serviço e o volume 
de carga que transporta.

“A vantagem de manter um bom número 
da mesma marca ou modelo é o tratamento es­
pecial da assistência técnica”, diz Pedro Ma- 
niscalco, gerente Operacional, que comenta: 
“A concessionária Mercedes encosta uma 
unidade móvel no pátio, faz as revisões dos 
furgões e um funcionário da empresa acom­
panha o serviço”.

Já a Importadora La Rioja, que utiliza qua­
tro Daily 3510 no serviço de distribuição ur­
bana, queixa-se dos componentes elétricos, as­
sim como da falta de treinamento por parte da 
Iveco para operar os veículos. “Não podemos 
mandar o veículo toda hora na oficina da con­
cessionária para reapertar a conexão dos 
fusíveis ou reparar o suporte de uma lâmpada 
que não apaga”, diz Regina Peres, encarregada 
da manutenção. Citou também a falta de um 
limite para o nível do óleo da direção. “Já tive­
mos vários vazamentos”.

diário de 60 a 70 entregas por dia que resultam 
em ligar e desligar o motor e abrir e fechar as 
portas as mesmas 60/70 vezes por dia. Tivemos 
ganhos também em volume de carga trans­
portada. O Ducato, 26% mais que a Kombi 
furgão e a versão Maxi, 46% a mais. Já o Dai­
ly, que opera nas entregas intercities, trans­
porta mais que o dobro da Kombi.

Caetano Prisco, gerente Nacional de Logís­
tica da Plus Vita, diz ter encontrado no furgãoPedro Bartolomeu e

Valdir dos Santos Daily o veículo que procurava para transportar
produtos:seus

preço e prestação 
de serviços de as­
sistência técnica. 
A empresa com-

Marcos Amaral, < 
da Souza Cruz:
"competitividade é 
fundamental"

ilss.1

prou o primeiro 
lote de cem, mais 
350 em novembro 
do ano passado e 
aguardava 
chegada de mais

%

a
ãS!
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Serviços

Custo por km Garantia
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Sua frota^ai coi^r com os Sjervíços 

mais bem calibrados do meicado.
Serviços a Frotas Goodyear. Uma frota de serviços para servir à sua frota.

i ■■■

Quem compra pneus Goodyear poro abastecer a frota não compra apenas pneus. 
Compra, ou melhor, ganha uma quantidade enorme de serviços de manutenção e diagnósti



mudanças desde o
desenho ao motor

DaimlerChrysler lança nova

Sprinter com diferenciais de

CONFORTO E POTÊNCIA E BAIXA

PREÇOS RELATIVOS NA TENTATIVADepois de perder praticamente metade da 
participação que detinha no mercado de 
furgões, a DaimlerChrysler busca a reação 
com o lançamento da nova Sprinter. E não se 
trata de um simples relançamento. A mu- 
dança foi geral, desde o desenho ao coração do 
utilitário. A Sprinter abandona a motorização 
anterior e incorpora o motor Mercedes-Benz 
OM 611 turbocooler produzido em São 
Bernardo do Campo, um engenho que inclui o 
sistema de injeção commom rail.

Os motores da série 600 dispõem da tec­
nologia CDI, inédita no país, e já atendem à 
Euro 3 e Conama 5, que entrará em vigor em 
2004. São duas opções de potência, 109 e 129 
cv, para atender às necessidades de cada tipo

DE RECUPERAR PARTICIPAÇÃO

de aplicação, tanto de cargas como de pas­
sageiros. Os veículos abandonam a designação
312 D e são rebatizados de 311 CDI e 313
CDI, dependendo da potência, o primeiro nu­
meral representa o peso bruto.

Além da elevação da potência e torque, o 
grande destaque da nova Sprinter é a ênfase ao 
conforto do motorista. O câmbio de painel per­
mite um passageiro ou ajudante a mais no ban­
co da frente, exatamente o grande diferencial 
de sua concorrente direta a Ducato. A caixa

Pedro
Bartholomeu

. Frota & Cia 
t^ARQO 2002
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CARACTERÍSTICAS TÉCNICAS
• Motor: diesel OM 611 DE 22 LA Common Rail
• Caixa de mudanças: MB G 32-5 / 5,05 de cinco marchas
• Eixos dianteiro e traseiro MB
• Duas opções de entre-eixos (3.000 e 3.550 mm)
• Três opções de espaço nos modelos furgão : 7 m^

9,1 m^ e 10,4 m^
• Imobilizador e bloqueador eletrônico anti-roubo.
• Suspensão independente
• Freios a disco nas quatro rodas
• Computador de manutenção Assyst
• Vans nas versões 9+1, 12+1, e 15+1

rG 32'5, de cinco marchas, não é tão próxima 
do volante como a do concorrente, mas, a ele­
vação do nível de conforto é inegável.

A meta de Gilson Mansur, diretor adjunto 
de Vendas da DaimlerChrysler, é chegar a um 
terço do mercado a curto prazo. Com todas es­
sas novidades, a nova Sprinter deve manter e 
até baixar de preço em relação a versão ante­
rior. Não será surpresa se seu valor de venda 
ficar entre 5 e 6% além da Ducato da Fiat.

Chama atenção o baixo nível de ruído do 
motor, sem dúvida o mais silencioso da cate­
goria, embora essa qualidade seja empanada 
pelo zumbido do turbo de geometria variável o 
qual, em rotações elevadas, produz um ruído 
desagradável no painel. E o preço da tecnolo­
gia. O engenho série 600, integra um sistema 
de injeção com uma única bomba, que injeta 
o combustível em alta pressão para um duto 
comum (commom rail) e este o distribui para 
os quatro cilindros, cada um deles dotado de 
quatro válvulas. Para isso, cada cilindro tem 
um bico injetor comandado eletronicamente 
por uma válvula solenóide que o abre e fecha 
no tempo exato.

311 GDI oferece torque máximo de 270 Nm 
(1.400 e 2.600 rotações) e a versão 313 GDI 
chega a 300 Nm na faixa de 1.600 a 2.400 rpm.

Quanto ao design, a Sprinter mostra agora 
uma frente com perfil em cunha, mais aero­
dinâmica. A grade passou a ser conjugada ao 
novo desenho do capô do motor dando grande 
destaque para o conjunto ótico, sustentado 
pelo pára-choque envolvente. Tomadas de ar 
agora emolduram as laterais.

O moderno painel também abriga uma ban­
deja para tacógrafo tipo DIN e o novo display

reconquista da participação de mercadoRevitalizaçao

“Esse sistema otimiza o consumo de com­
bustível, reduz as emissões e os ruídos e faz o 
motor trabalhar de maneira muito suave, 
semelhante a uma versão a gasolina. Isso 
decorre da pré-injeção do combustível, viabi­
lizada pelo sistema commom rail”, explica Lu­
so Ventura, diretor de Desenvolvimento da 
DaimlerChrysler do Brasil.

Para Luso o torque elevado é um dos produ­
tos principais da nova motorização. A versão

do sistema Assyst de manutenção indica o ní­
vel do óleo lubrificante e o momento exato 
para a troca conforme a aplicação do veículo.

De olho na segurança, a nova Sprinter 
possui, ainda um imobilizador eletrônico, que 
além de bloquear o sistema elétrico impede a 
abertura das portas e a partida do motor.

O 313 GDI, de 129 cv, é oferecido nas ver­
sões de teto alto e teto baixo com espaço inter­
no variável de 7 m\ 9,1 m’ e 10,4 m' e em duas 

opções de distâncias entre-eixos de 
3.000 mm e 3.550 mm. Já o 311 GDI 
com motor de 109 cv é oferecido com 
iguais opções de entre-eixos na versão 
teto baixo.

Para o transporte de' passageiros 
são três as versões disponíveis. A 
Longa para 15 passageiros mais o mo­
torista. A Curta agora para 12 pas­
sageiros além do motorista e a Execu­
tiva, com 9 poltronas reclináveis e 
apóia-braços. Elas podem ser standard 
ou luxo.

novidades nas lanternas e
no câmbio, agora no painel

Frota & Cia 
Março 2002
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NOVA FERRAMENTA£/

■ DO TRANSPORTE
Frota&Cia lança um novo serviço que deve facilitar

EM MUITO, A VIDA DE TODOS AQUELES QUE FORNECEM OU

CONTRATAM PRODUTOS E SERVIÇOS DE TRANSPORTE

FROTA&Cia está lançando um novo transporte de cargas, jamais oferecido ao 
mercado brasileiro.

O novo produto, fruto da associação da 
Lótus Comunicações - que edita FRO­
TA&Cia - e a DataSisa Sistemas Aplica­
tivos, é o resultado de quatro anos de 

pesquisas e desenvolvimento, com o ob- 
, jetivo de atender a uma demanda es­

pecífica de todos os envolvidos 
{ ’ com a dinâmica atividade do 

transporte. Qual seja, a necessi­
dade de encontrar uma vasta 
gama de fornecedores de produ­
tos e serviços de transporte, de 
forma simples, rápida e efi­
ciente.

íi^.Com a criação do novo 
Iperviço, essa tarefa se tornou 
B^ssível. Com o TransList é 

possível identificar, em 
?iquestão de segundos, trans- 
I portadores rodoviários de 

; cargas, estabelecidos em 
l^^malquer região do país,
■ BKIravés dos mais variados

serviço, para uso de toda a comunidade do 
Transporte. E o TransList, um 

sistema de infor-r ^
.IRfeções relacionadas ao
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Pedro (sentodo)?
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m pesquisar fornecedores 
vai virar tarefa fácil ILA critérios de pesquisa. O 

sistemaUi fc''0 permite
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selecionar 
empresas que <i.c«g,, 
atendem deter­
minada locali­
dade ou fazem ''•>»orta

frota

Con»Mhovocí
•ncoittr»
<)uMn

(SSD

iFflUçJo 
* fil'»çio

ao Cui* po transporte 
entre duas lo­
calidades. Ou 
então, de a- 
cordo com o 
tipo de veícu­
lo ou imple­
mento

í-oc«|,d«do

fransiist:
consulta facilitada 
de empresas 
de transportes
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frota
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Fique por deirtro do

„rto dos transportesque
compõem a frota própria. Da mesma forma, 
as transportadoras podem ser identificadas 
através da especialidade de transporte que 
operam ou, ainda, em função dos serviços 
que oferecem, agregados à operação.

O mesmo se dá com os demais fornece­
dores de produtos e serviços para o segmento 
os quais, também, podem ser objeto de 
pesquisa através do novo serviço. “Com o 
TransList, localizar fabricantes, revendedores 
e distribuidores de veículos, motores e pneus, 
entre outros, vai virar tarefa fácil”, adianta 
Pedro Rezende, da Data-Sisa, um dos men­
tores da idéia.

Mais interessante de tudo, é que a 
prestação desse serviço é inteiramente gra-

mu

mí- -%
ÉIP«MTA eiFKIL

escolhéao

FORNEC600R

0€
TftANSRORTEÍ?

ConsuUto tlOM»* **»’

w»riw ^Âtef> í»oi

Oliveira e Sinésio Fernandes, igualmente 
responsáveis pela criação do novo produto de
FROTA&Cia.

“A sustentação econômica do novo 
serviço”, explica Pedro Rezende “vai se dar 
através das receitas oriundas com a veicu-

Servíço pode ser acessado no

tuita. “Todas as informações veiculadas no 
TransList, fornecidas pelas empresas associa­
das, não custam nada. Tanto para quem con­
sulta quanto para quem abastece o banco de 
dados”, garantem de outro lado, dois outros 
especialistas de informática, Gérson de

www.translist.com.br

lação de mensagens publicitárias e ou­
tros serviços”. A fonte serão as em- 
presas interessadas em aparecer y/ 
com destaque no TransList, 
junto a milhares de com- , ^ 
pradores potenciais de produ- 'Cv 

tos e serviços de transporte. >N 
As transportadoras que qui­

serem se filiar gratuitamente ao 
TransList podem faze-lo através do site 
www.translist.com.br. Ou por meio do en­
vio, via fax ou correio, do formulário en­
cartado nessa edição de FROTA&Cia, 
ou disponível no mesmo web site.

Interessados em acessar as infor­
mações disponíveis no banco de dados, 
por sua vez, podem utilizar a internet.

Ou, a partir de 1° de julho através de CD 
ROM para instalação no drive do computa­
dor ou por meio de consulta telefônica.

A

frota = I
V

^ ctnue oor dentro do

I.
-valcutos

7 Empresa
7 a partir 6a l.eowwoonn MOSttWlS
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fornecedores; 
prático e rápido
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Agora com um novo vídeo, eles vão prestar socorro às 
empresas e deixar seu transporte mais seguro e produtivo.

Consulte outros serviços e produtos da RLV
1- Cursos in loco (na sua empresa)

G1 - Administração de Frotas
G2 - Gestão de Empresas de Transporte através de Indicadores
G3 - Qualidade e Produtividade em uma Empresa de Transporte
G4 - Como Calcular Custos e Fretes
T01 - Custos Operacionais do Transporte de Cargas
T02 - Direção Defensiva
TOS - Direção Econômica
T04 - Manutenção Eficaz

2- Consultorias nas áreas de administração 
(gestão e controle de empresas de transporte), 
custos e preços de transporte (apuração de custos 
e confecção de tabelas de preços, reembolso
de quilômetros rodados, etc) Realização

3- Softwares de gestão de empresas de transporte 
e cálculo de preços (frete, fretamento e turismo)

Produção e vendas

4- Treinamento temático, através da música e do humor 
(Show do milhão. Topa Tudo por Dinheiro, Mr Bin,
Palhaços, orquestra, etc)

5- Produção de vídeos

6- Implantação do Programa de Qualidade da CNT-QUALIDADQSÉTIMA ARTE 
C I N E / V T

Televendas
(011)5034.4821

■(^Conheça também o site: www.economiaetransporte.com.bT~^



das vendas, as encarroçado^as, emtoaladas pela demanda
das exportações, festejam o aumento da produção
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carrocerias
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Um ono de vitórias
As encarroçadoras brasileiras de ônibus bateram recordes 

de produção e exportação em 2001 e esperam repetir o feito este 

ano ultrapassando a montagem de 20.000 unidades/ano
Pedro Bartholomeu,L^' ,

■ A Marcopolo comemora duplamente: recorde de produção e título de "A maior encarroçadora do mundo"

s encarroçadoras de 
ônibus brasileiras ob- 
dveram em 2001 resul­

tados inéditos. Tanto no mer­
cado interno como nas expor­
tações os fabricantes nacionais 
registraram um crescimento 
de 11,7% sobre o ano anterior, 
com a produção de 19.874 
unidades. Para o exterior em­

barcaram 6.254 modelos.
A produção total constituiu 

recorde histórico na industriaA luto em toda a história - seis 
vezes maior que há 10 anos.

Esse é um dos reflexos po­
sitivos do nível de interna­
cionalização da nossa indús­
tria, capitaneada pela maior 
encarroçadora do mundo, a 
Marcopolo e com uma grande 
contribuição da Busscar. No 
mercado global, hoje, o Brasil

7, de ônibus brasileira, superan­
do até o volume produzido em 
1998 que havia alcançado 
19.291 unidades. As

rí
k-.S

B
'S. . expor­

tações de ônibus do ano passa­
do não ficaram atrás e também
representaram o recorde abso-

62
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sem dúvida, foi a retomada da 
Caio Sul, através da Induscar 
Indústria e Comércio de Car- 
rocerias. Da linha de mon­
tagem de Botucatu, SP, saíram 
nada menos de 2.700 carroce- 
rias no ano passado. Para este 
ano a diretoria estima a pro­
dução de 4.000 unidades, com 
um crescimento de nada 
menos de 48,2%. Já em 2001 a 
encarroçadora havia superado 
em 69% os números de pro­
dução de 2000, que haviam

■J:

I

I
■ Sofisticação dos ônibus brasileiros atingiu nível internacional

é o único pais do mundo a 
contar com cinco encar- 
roçadoras, cada uma com pro­
dução anual superior a 1.500 
unidades (ver quadro).

Segundo levantamento do 
Simefre - Sindicato Interesta­
dual da Indústria de Materiais 
e Equipamentos Ferroviários e 
Rodoviários, o faturamento do 
segmento atingiu, no ano pas­
sado, cerca de R$ 1,8 bilhão, 
nada menos de 28,7% acima 
do contabilizado em 2000, R$ 
1,4 bilhão.

“Desse total, quase 50% 
foram obtidos com as expor­
tações”, diz José Antonio Fer­
nandes Martins, presidente do 
Simefre. De fato, as expor­
tações de janeiro a dezembro 
do ano passado chegaram a 
6.254, apontando um cresci­
mento de 29,4% sobre o total 
de 4.832 unidades embarcadas 
em 2000.

Das unidades comercia­
lizadas no ano passado, 58,2% 
delas foram urbanas (11.570 
unidades), 26,9% rodoviárias 
(5.350), 11,8% eram da confi­
guração microônibus (2.345) e 
3,1% eram minibus (609).

O grande destaque do ano.

MARCOPOLO LIDERA MERCADO COM 38% -r-.

Confira a participação de mercado de cada um dos 
cinco principais encarroçadores de ônibus brasileiros

1821 7554
1 „ Comil • 9,6% Marcopolo- 38,01%2261
Ciferal-11,38%

5538 
Busscar- 27,87%

DAIMLERCHRYStiER LIDERA* 
NOS CHASSIS

5",
■fi

Confira a participação de mercado de cada fabricante de chassi, com 
base nas vendas ao varejo no mercado interno, em 2001

Volvo-3,10%

Scania - 5,20%
!SPS. Agrale -17,60%

1 Volkswagen - 24,80%

DaimIerChrysIer - 49,30% r |

63
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arrocerias

^ARA
■'i-m As vendas de chassis para ônibus atingem o recorde histórico em 2001 «

ri1997 1998 1999 2000 2001
2493 2081 1625 2572 “ 2064
1312 2370 1066 939 1135
9773 “ 9209 5588 7023 7708^
1221 1459 1353 2773_ 2574

457 1354 2874 2983
14799 15576 10986 16181 " 16464
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registrado um total de 1.598 
carroçarias.

Quanto a indústria de chas­
sis e plataformas para ônibus o 
mercado continua liderado 
pela Mercedes-Benz com 
49,3%. Em seguida vem a 
Volkswagen com 24,8%, a 
Agrale com 17,6, a Scania com 
5,2% e a Volvo com 3,1%. Du­
rante 2001, Volkswagen e A- 
grale foram as únicas montado­
ras a evoluir no mercado, a 
primeira com um crescimento 
de 4,7% e a segunda com 0,5 %. 
DaimlerChrysler, Scania e Vol­

vo decresceram, respectiva­
mente, 2,9%, 1,6% e 0,7%.

A indústria, todavia, poderá 
apresentar um novo cresci­
mento este ano. A expectativa 
dos fabricantes varia entre 7% 
a 10%. “O mercado interno 
ainda está muito retraído”, 
reclama Martins, chamando 
atenção sobre a necessidade 
de as grandes cidades 
brasileiras promoverem um 
grande programa de reno­
vação de frotas.

“O governo federal não li­
bera aumentos tarifários que

■ Martins: é preciso realinhar tarifas

as empresas (rodoviárias) pre­
cisam para cobrir os aumentos 
elevados da maior parte dos in- 
sumos”, diz ele, referindo-se ao 
preço dos combustíveis, pneus, 
peças etc.

“Em pouco tempo o Brasil 
terá uma frota envelhecida no 
transporte rodoviário e pro­
vavelmente será alvo do trans­
porte informal”, alerta o diri-

Dos 37 modelos de chassis fabricados no país, os 10 modelos 
mais vendidos responderam por 81,7% do mercado

Ranking__ Fabricante
DaimlerChrysler 

Volkswagen 
DaimlerChrysler 

Agrale
__ Àgrale
Volkswagen 

DaimlerChrysler 
DaimlerChrysler 

Volkswagen 
DaimlerChrysler

Modelo
OF-1721

16.210 CO/17.210OD 
OF-Í417

^ ^\ MA8T)^_____
MA 6.0 

9.150OD 
LO-814^

_ PL 0-400 ____
8d50OD
OH-Í621L

Vendas %Mercado 
“3,571’’
“2,324’’
‘4 701”
“1,243"

Segmento 
Urbano Dianteiro 
Urbano Dianteiro 
Urbano Dianteiro 

Mini Ônibus _ 
Mini Ônibus 

Micro Ônibus 
Micro Ônibus 

Rodoviário 
Mini Ônibus 

Urbano traseiro 
“ 81.70%

1 21.70%
1A10%
10.30%
7.50%

2
3
4
5 994 6%
6 900 5.50%

5.30%
4..40%
3^60%J
3.10%

“13,446”

7 877
8 718
9 600
10 518

TOTAL

64
ônibus



dite que a tarifa seja cara, a 
rentabilidade das empresas é 
ínfima, inviabilizando a reno­
vação da frota”, explica Bica- 
lho. No final dessa conta, so­
bra para o usuário comum e 
indiretamente para as encar- 
roçadoras, pois a frota vai en­
velhecendo.

O circulo vicioso é cruel. 
Penam as empresas e as encar-

í

í

“í

■ chassis de motor traseiro sõo coda vez mais utilizados ai—"

I
vasão do transporte clandesti­
no nas médias e grandes 
cidades.

Além disso, há que se 
destacar que a degradação da 
frota urbana é conseqüência 
também de tuna série de gra- 
tuidades concedidas pelos 
poderes municipais. Em al­
guns casos, como diz Marcos 
Bicalho dos Santos, diretor Su­
perintendente da NTU - Asso­
ciação Nacional das Empresas 
de Transportes Urbanos, os 
benefícios tornam-se insu­
portáveis para as empresas.

“Embora o usuário acre-

gente. Os 260 mil mil ônibus 
do segmento têm uma idade 
média entre 7 e 8 anos, en­
quanto, segundo o presidente 
do Simefre, a média ideal seria 
de 5 a 6 anos.

Já no transporte urbano 
um ano de eleições sempre 
provoca certa euforia entre os 
fabricantes de carrocerias de 
ônibus. Afinal o transporte 
público tem lugar de destaque 
entre os apelos de campanha 
preferidos: segurança, trans­
porte e saúde.

Embora seja percebido um 
grande esforço das prefeituras 
para prover a população com 
um transporte público mais 
digno, os empresários do setor 
também têm dificuldade em 
renovar, graças a pequena ren­
tabilidade das tarifas e da in-

rrf

55
■ Volksv/agen já tem 25% do mercado

roçadoras, mas quem mais 
sofre na pele é o usuário pa­
gante, o trabalhador, que paga 
essas gratuidades. Ao mesmo 
tempo, como a tarifa nominal 
é cara, há uma fuga cada vez 
maior do transporte coletivo. 
Para se ter idéia dessa cruel­
dade, só em São Paulo 33% 
das pessoas deslocam-se a pé.*

ANO A ANO

O aumento das exportações fez os encarroçadores de ônibus 
atingirem recorde de produção

2000

; 1500 Produção

: 1000 Exportação

500 I.

0

Q| iQi Q| Ql 19 ^3 19 19 19 19 19
Apache: destaque da Induscar Caio

Ii"-'!
■•.'oa65 -'â

%Ônibus



chassis

Melhorias nos
Novos LO 610 E LO 914 podem ser encarroçados

MAIS RAPIDAMENTE E PERMITEM DIVISÓRIAS RETAS.

O NOVO POSICIONAMENTO DO MOTORISTA MELHORA O

ACESSO DOS PASSAGEIROS E EACIL

A INSTALAÇÃO DE CATRACA

Pedro Bartholomeu

DaimlerChrysler do 
Brasil acaba de pro­
mover melhorias em 

dois dos seus veículos de trans­
porte coletivo leve. O chassi de 
minibus LO 610 vem agora 
equipado com um novo motor 
turbocooler e o LO 914 teve

A seu projeto revigorado para 
oümizar seu custo-beneficio.

O chassi LO 610 foi repo- 
tenciado com um motor Euro 
11 turbocooler, atendendo às 
normas de emissões estabeleci­
das pelo Conama Fase IV e pela 
internacional Euro 11.

Agora, o chassi tem potên­
cia de 115 cv e torque de 39 
mkgf e, garantem os técnicos 
da montadora, proporciona 
maior economia de com­
bustível. O veículo também in­
corpora um novo sistema de 
freios pneumáticos na traseira 
e hidráulico, auxiliado pneu­
maticamente, na dianteira, re­
cursos que melhoraram signi­
ficativamente sua perfor­
mance.

Além disso, o chassi LO 
610 Euro II é fornecido com o 
podest, termo em alemão que 
significa posto do motorista, 
agora substituindo a meia ca­
bina, até então utilizada nesse 
veículo. A substituição pelo■ Novo sistema construtivo facilito encorroçomento dos LO 610 (ac.) e 914 (ab.)
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H-podest simplifica e agiliza o 
encarroçamento do veículo, já 
que dispensa cortes nas cha­
pas. Além disso, aumenta o es­
paço para acesso interno aos 
componentes do motor, o que 
colabora para a redução do 
tempo de manutenção do 
veículo. A posição do posto do 
motorista, além de oferecer a 
melhor ergonomia dentro do 
segmento, garante também a 
melhor forma de instalação 
da catraca, facilitando o aces­
so dos passageiros ao corredor 
central do ônibus e o trabalho 
de cobrança das passagens pe­
lo motorista.

Jã o chassi LO 914 - o úni­
co do segmento dotado de 
motor eletrônico - vem com o 
exclusivo freio pneumático in­
tegral a disco nas quatro ro­
das. Além disso, pode ter co­
mo opcional o freio motor 
auxiliar Top Brake e válvula 
ALB (válvula sensível a carga).

Desenvolvido para os fro- 
tistas em função de seu re­
duzido custo operacional, o 
LO 914 a exemplo do LO 610, 
também sai de fábrica com o 
podest, posto do motorista.

O modelo é dimensionado 
para uma capacidade de até 
8.500 quilos de pbt e pode re­
ceber carroçarias de até 7,8 
metros de comprimento. O 
LO 914 é indicado para apli­
cações no transporte urbano 
de executivos e no turismo.

Para maior conforto dos 
usuários, tanto o minibus LO 
610 como o microônibus LO 
914, são projetados com motor 
fora do salão de passageiros e 
abaixo do painel frontal, per­
mitindo a instalação de parede 
divisória reta.

ançamento

Série conforto
Marcopolo lança o Andare Class, atendendo à 

demanda por carros mais luxuosos também 

para as viagens de pequena c médias distâncias

sim o espaço e facili­
tando a acomodação 
das bagagens.

O interior foi com­
pletamente redesen­
hado, com o aumento 
do espaçamento entre 
as poltronas e do 
corredor de circu­
lação de passageiros, 
sem perda de área no 

salão. Outra novidade foi a in­
stalação de um menor “braço” 
para abertura e fechamento 
das portas, o que produziu gan­
hos de espaço.

Agora o painel de instru­
mentos é em fibra de vidro e to­
talmente ergonômico, o que 
possibilita o manuseio dos co­
mandos com maior facilidade e 
conforto pelo motorista.

O Andare Class oferece, ain­
da como itens de conforto, saí­
das direcionais para o sistema 
de ventilação, ou opcional­
mente, o ar-condicionado. Os 
pega-mãos são produzidos em 
“integral-skin”.

As cores e padronagens dos 
tecidos e plásticos propor­
cionam visual mais moderno e 
aconchegante. A nova escada, 
em peça única e também de fi­
bra de vidro, simplifica a lim­
peza e agiliza o acesso.

■ Class: mais conforto nos pequenas distâncias

Em resposta a demanda das 
empresas do transporte ro­
doviário de passageiros, a Mar­
copolo anuncia o lançamento 
do Andare Class, um rodoviário 
para pequenas e médias distân­
cias, que coloca o transporte in- 
termunicipais em pé de igual­
dade com os equipamentos uti­
lizados nas viagens interestadu­
ais. Para isso, a encarroçadora 
caprichou nos itens de confor­
to do modelo.

Primeiro tratou de limpar o 
visual, retirando todas as sa­
liências e integrando ao design 
um conjunto ótico, em peça 
única, integrado à grade di­
anteira, com lentes lisas em 
policarbonato, novos espelhos 
semi-carenados e amplo pára- 
brisa. Na parte externa, o ter­
minal da saia do bagageiro 
(850 mm de altura) foi 
arredondado, ampliando as- ■
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Transtec 2002Três temperaturas Novo CD

Acontece, de 14a 1 8 de maio 
de 2002, em Caxias do Sul, RS, a 
TRANSTEC 2002 Feira Interna 
cional de Tecnologia Automotiva. O 
evento, segundo os organizadores, 
deve atrair um público de mais de 
20 mil visitantes nacionais e inter­
nacionais, entre compradores, ata­
cadistas, técnicos especializados, 
empresários e executivos do setor.

A operadora logística Martin- 
Brower adquiriu seis cavalos- 
mecânicos Scania RI 24 GA4x2, 
equipados com motor de 360 cava­
los, e seis carretas especiais que 
possibilitam o transporte de alimen­
tos em três temperaturas diferentes. 
O aumento do número de locais 
abastecidos pela operadora é a 
principal razão para a ampliação 
da frota. A Martin-Brower atende a 
rede McDonald's, com cerca de 
600 lojas, e a Sapore Restaurantes 
para a Coletividade, terceira maior 
distribuidora de refeições para em­
presas, com 560 pontos no País.

A Renault do Brasil iniciou as 
operações do Armazém Central de 
Peças de Reposição Renault-Nissan, 
que fará a dis­
tribuição 
peças para todo 
o Brasil e Mer- 
cosul, em Jundi- 
aí, SP. Total­
mente informatizado, o CD está ins­
talado num prédio de 15 mil m^ e 
tem capacidade para armazenar 
mais de 30.000 itens. A Renault in­
vestiu R$ 1 milhão para a implan­
tação do novo armazém, localiza­
do em local estratégico do país, 

próximo à cidade de São 
Paulo, à margem da rodovia 
Bandeirantes.

de

RENAULT

Eixos pesados

A Dana começou a operar sua 
nova fábrica de eixos pesados no 
Brasil no Complexo Industrial de 
Sorocaba, SP, em área de 3.500 
m?. A nova unidade é a mais mo­
derna da Dana no mundo. Esta é a 
primeira operação do Grupo de Sis­
temas para Veículos Comerciais da 
Dana no Brasil e introduz um novo 
conceito para produção de eixos 
pesados, a estampagem a quente, 
que proporciona aumento da re­
sistência e maior capacidade de 
carga. "A estrutura estampada do 
eixo é considerada uma peça de se­
gurança por suportar as rodas e to­
da a parte traseira do veículo, o 
que torna fundamental que combine 
maior resistência e menor peso", 
diz Horacio Scliar, gerente-geral da 
divisão.

Os melhores 
^ da Alpargatas

an '3- A São Paulo Alpargatas re- 
I alizou a 2a edição do prêmio 

Mais, Melhor e Mais Rápido. 
A premiaçõo tem por objetivo dis­
tinguir os fornecedores de serviços 
de transportes que atingiram a pon­
tuação pré-estabelecida em regula­
mento, voltada para a melhoria da 
prestação do serviço. Foram home­
nageados com o certificado de 
Transportador Qualificado a 
Jamef, Rápido Paulista, Ra- 
pidão Cometa e Tegon Valenti. 
A Patrus Transportes e a Displan 
Encomendas Urgentes, por sua vez, 
foram agraciadas com o troféu e 
certificado de Transportador Prefer­
encial, por terem alcançado as 
mais altas pontuações no ranking.

Produção
milionária

A Fiat Automóveis comemora 
a marca de 5 milhões de veículos 
comercializados no mercado bra­
sileiro. De 1976 até hoje, a Fiat 
produziu em sua fábrica em Betim 
(MG) mais de 7 milhões de veículos. 
Desse total, 2,4 milhões de unidades 
foram destinados ao mercado exter­
no, posicionando a montadora em 
primeiro lugar no ranking histórico 
de exportações da indústria automo­
bilística brasileira.

Frota & Cia 
Março 2002



MAIOR EVEU^^SPECIALIZADO EM LOGÍSTI 

.^TREALIZADO NO BRASIL!
a. Conferência Anual da ASLOG

"Logística Brasileira, Competitividade Global"

0 mais importante encontro dos 

Profissionais da comunidade Logística da América do SuL

3,4 e 5 de junho de 2002
Centro de Convenções AMCHAM 
Câmara Americana de Comércio
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do Estado de Sâo Paulo 
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ista é a grande oportunidade para você e sua empresa se atualizarem com as novas técnicas e ferramentas aplicadas 
ao fantástico mundo da Logística. Onde você terá contato direto com os maiores especialistas do setor 

e com toda a comunidade logística nacional e internacional.

serve seu estande na:
FENASLOÚ

1
O
O

^ CONFERÊNCIA 
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Parceria de peso Garapa

A UPS, a maior do mundo, e a 
Expresso Mercúrio, a maior trans­
portadora do Brasil, iniciam ope­
rações conjuntas no estado de Minas 
Gerais. A Expresso Mercúrio, que já 
era responsável pela entrega das im­
portações da UPS em Santa Catari­
na, Paraná, Espírito Santo, parte de 
São Paulo, Rio Grande do Sul e Rio 
de Janeiro, será o agente exclusivo 
para a venda de serviços de expor­
tação e importação,.em todos os mu­
nicípios mineiros.

A DaimIerChrysIer e a Pi- 
rasa Veículos, promoveram um teste 
o caminhão 2428 na Cooperativa 
dos Plantadores de Cana do Estado 
de São Paulo, através da ação de 
marketing denominada de "Projeto 
Garapa". A iniciativa envolve donos 
de usinas e caminhoneiros e será re­
alizada também nas regiões de 
Campo Mourõo e Paranavaí, no 
Paraná. O caminhão é equipado 
com composição Romeu e Julieta. O 
2428 tem capacidade de tração de 
63 toneladas de pbt combinado.

A 1

Supra sumo

A Transportadora Rebook,
de Ponta Grossa, PR, adquiriu o 
caminhão mais completo da linha 
Scania no Brasil: um "Rei da Estra­
da" RI64 GA6x4 NZ, o mais po­
tente do mercado, com 480 cv de 
potência. O modelo é equipado 
com os opcionais Scania Retarder, 
um sistema de freio auxiliar, e com 
o Opticruise para troca automática 
de marchas. O veículo está avalia­
do em R$ 304 mil.

Novo mercado

RENOVAÇAO 
DE FROTA

A América Latina Logística
passou a atuar como operadora por­
tuária em Paranaguá. A iniciativa 
permitirá que a empresa gerencie 
melhor o estoque de seus clientes e 
tenha controle sobre toda a movi­
mentação da carga que poderá 
descarregar no porto. A ALL-Delara, 
assim, terá maior velocidade no giro 
de vagões, possibilitando um aumen­
to estimado de 30% a 40% na sua 
participação no mercado de expor­
tação em Paranaguá.

A Júlio Simões Trans­
portes e Serviços, uma das
maiores transportadoras e ope­
radoras de logística do país, 
acaba de adquirir 100 novos 
caminhões Volvo. São 45 FM 12 
340, 15 FH12 380 versão 6x2 
e 40 NFI12 380 versão 6x4. A 
compra faz parte de um proces­
so de renovação e ampliação 
da frota da empresa.

Gente

André Müller Carioba foi eleito 
presidente da Abeiva - Associação 
Brasileira das Empresas Importado­
ras de Veículos Automotores, para o 
mandato de março de 2002 a março 
de 2004. Presidente da BMW do 
Brasil, Carioba forma a nova direto­
ria da entidade com José Luiz Gan- 
dini (vice-presidente/Kia Motors do 
Brasil), Francisco Longo (diretor 
tesoureiro/Ferrari-Maserati), José 
Geraldo Sampaio Moura (diretor se- 
cretário/Daewoo-Daihatsu) e Luiz 
Francisco Cury (diretor administrati- 
vo/SsangYong).

Up to date

Novas Tecnologias Automotivas é 
o tema do seminário que a SAE 
BRASIL realizará dia 10 de abril no 
Hotel Transamerica, em São Paulo. 
As inovações das montadoras, em­
presas de autopeças e engenharia 
na área de tecnologia serão apre­
sentadas aos participantes. Consul­
tas pelo site www.saebrasil.org.br ou 
pelo tel. 11 287-2033.

7Q Frota & Cia 
Março 2002
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Você está presenciando 

um momento raro no mundo 

dos negócios:
a hora exata em que 

um novo conceito em logística está nascendo
\
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ISf, «ftismmmProjetos togístfâos sob 

medida.
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:: Disponibilidade de todasiM 

ferramentas tecnológicas 5 mm " ’ J:'.s-Ai .í M': -t —
para satisfação das naoaawãM 
de nossos clientes.

:: Automação de Processos.
:: Pastreabiiidade via Internet.

Serviços de coleta/recebimento 

expedição e distribuição.
:: Customização de preços conforme o projeto. 
:: Suppiy chain.

PulfUírhBnt^ gestão de estoqusj armazsnagem 

e manuseio de mercadorias.
!í Suporte ao bEb e ao bSc.
:: %iuat~in-Time.

mm
*

■
> armazenagem > picking/packing >

■mm

ffl■■
■

la da Intarmacãa ^ li
im «a JBiM’

f
Por meio de servidores de última \----- :geraçao
e avançados coletores e leitores de código
dCj barras, processa-se um sistema integrado 

de logística que suporta as seguintes funções:
j

a'E»,

:: Gestão de Pedidos COMSJ.
:: Gestão Fiscal.
:: Gestão de Recebimento.
:: Gestão de Armazenamento/Estoque CWMSl. 
:: Gestão de Expedição.
:: Gestão de Distribuição CTMSI.
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ÁO ADQUIRIR SEU SCANIA V8 O "REI DA ESTRADA" É VOCÊ.


