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"Brasil, pra mim 

Pra mim, Brasil."
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1902. A Scania tem suas raízes fincadas neste longínquo ano, quando ocorreram 

os primeiros experimentos de mecanização do transporte de carga. Naquela época, 
a Scania começava firmemente o negócio de caminhões pesados.

1957. A Scania instala sua fábrica no Brasil. Contando com o mais importante 

acervo tecnológico, a Scania é, a um tempo só, a mais tradicional e a mais moderna 

fábrica brasileira de caminhões pesados.
170 MIL VEÍCULOS PRODUZIDOS. 9 TRILHÕES DE QUILÔMETROS PERCORRIDOS.

2003. Conhecer estes números é saudar uma inovação constante, apoiada em 

tecnologia sueca de última geração e desenvolvimento sustentado. É guardar respeito 

por um Brasil que não pode e não quer perder tempo.
E testemunhar que a história da Scania se entrelaça com a própria evolução do 

transporte rodoviário brasileiro.
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|0 EDITORIAL

g unidade, o que atinge até cavalos
I mecânicos pesados leves.
I Assim, o ModerFrota pode mudar 
^ radicalmente a imagem de nossas 

estradas, incrementando a segurança, 
a produtividade e baixando o custo 
Brasil. Sem contar a grande economia 
de diesel, combustível que interfere 
diretamente na nossa balança de 
pagamentos. Evidentemente, o 
programa deve vir acompanhado de 
um sistema de inspeção veicular e do 
sucateamento de uma boa parte da 
frota em operação.
Se confirmado o incremento de 
15 mil caminhões/ano em uma 
indústria que já monta 65 mil 
unidades anuais, o Brasil se consolida 
como um dos grandes fabricantes 
mundiais. E, ao mesmo tempo 
provoca um crescimento de 23% na 
produção local, 3% acima da calculada 
ociosidade de 20% das montadoras. 
Isso, porém, é só metade da boa 
noticia, outros R$ 2 bilhões estão 
prometidos para obras de infra- 
estrutura, nas estradas e terminais. Ou 
seja, o programa vai diminuir também 
os custos operacionais dos médios e 
grandes transportadores. Oxalá.

Um íarol no fim do túnel

A s recentes declarações do ministro 
do Desenvolvimento, Luiz Fernando 

Furlan, reascendem as esperanças de 
dias melhores para o transporte 
rodoviário de cargas. Se efetivamente 
o governo abrir as portas do BNDES 
e lançar o ModerFrota Caminhões 
para os autônomos e pequenos 
frotistas, estamos às vésperas de 
assistir uma grande evolução no 
transporte comercial brasileiro.
Quando o ministro fala em reservar 
R$ 2 bilhões para a renovação de 
15 mil caminhões/ano, evidentemente 
está falando em veículos novos.
Denota também que o foco do 
programa será o transporte rodoviário, 
tendo em vista o custo médio de 
financiamento de R$ 133 mil por Pedro Bartfiolomeu Neto
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Você vai conhecer agora um caminhão 

superfácil de dirigir.
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Mercedes-Benz, uma marca registrada do Cirupo DaimIerChrysIer,

Nova Linl: 

Ágil no tví
► “Vem. Vem. Ué, já estacionou?” Com a nova Linha Accelo 
Mercedes-Benz, manobrar e dirigir na cidade ficou muito mais fácil. “Será 
que dá pra carregar um monte daqueles galões de água superpesados?” 
Dá e ainda sobra espaço: o Accelo leva a carga de que você precisa. “E se 
eu tiver de fazer uma entrega numa rua estreitinha, onde caminhão 
nem sonha em passar?” O Accelo vai a qualquer lugar, fácil, fácil.
► Agora, imagine dirigir um caminhão que, além dessas qualidades.H

l'KCK<>NVt Peso leve, emoção pesada.mMimi Para mais informações, visite o site www.mercedes-benz.com.br ou ligue 0800 90 90 90.

http://www.mercedes-benz.com.br
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i Accelo Mercedes-Benz. 

isito e fácil de manobrar.
faz você se sentir como num automóvel. Imaginou? Então, você ► Ainda falta dizer que o Accelo é muito mais rentável,
vai se surpreender com o conforto e a funcionalidade da cabina É que o motor eletrônico faz o caminhão circular com ótimo
do Accelo: direção regulável, vidros elétricos, Check Control desempenho e maior economia,
e console central com mesa e porta-objetos. Todos itens de ► Não tem alameda difícil de manobrar, nem trânsito complicado
série. Para completar, o Accelo também tem design inovador, que segure um caminhão como este. Afinal, quem tem um Accelo
Você vê 0 caminhão e gosta dele rapidinho. Está vendo como a parece que já nasceu sahendo dirigir. O Accelo 915 C já está à sua
Mercedes-Benz pensou em tudo?

Mercedes-Benz
Você sabe por quêespera nos Concessionários Mercedes-Benz. Venha conhecê-lo.
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A Volvo está lançando uma série especial de 
caminhões para comemorar os dois Prêmios Lótus 
recebidos pela empresa, o de caminhão pesado do 
ano, atribuído ao FH 12, e o de marca do ano, pela 
conquista da liderança do mercado de pesados. 1 
Batizada de Série Lótus e limitada a apenas 250 
unidades, ela abrange toda a linha de caminhões 
modelo FH ou NH e vem com uma série de 
diferenciais. Incluindo: imobilizador, adesivo Série 
Lótus, luz de 5® roda, air bag, rádio CD, trava elétrica 
das portas, espelho com aquecimento e controle 
elétrico, espelho de meio-fio e tanque de 
combustível de alumínio de 735 litros.
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Caminhões em teste

A Ecovias, empresa que admitiistra 
as rodovias Anchieta e Imigrantes, 
que ligam São Paulo à Baixada San- 
tista, anunciou que a partir de junho 
vai dar início aos testes com cami­
nhões, com vistas à futura utilização 
da nova pista descendente da Imi­
grantes. Desde a sua inauguração, 
por razões de segurança, os veícu­
los comerciais - incluindo vans de 
passageiros - são proibidos de 
trafegar na mais nova e moderna 
rodovia do país.

rç

fabricados no Brasil
Demorou, mas finalmente a Iveco Latin America se 
decidiu. Os caminhões e ônibus pesados da marca 
começam a ser produzidos no Brasil em breve. A fábrica 
de Sete Lagoas, MG, aliás, já conta com uma linha de 
pintura que facilitará essa operação. Até agora esses 
veículos eram produzidos na Argentina.
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VOCÊ VAI PRECISAR DELA.
Doce sonho
Se o programa Moderfrota - que alavancou a venda de máquinas agrícolas - fosse 
estendido para o segmento de caminhões, a medida poderia gerar um incremento 
imediato da ordem de pelo menos 10.000 unidades às vendas de 2003, estimadas em 
60.000 veículos. A previsão é dos fabricantes de veículos comerciais instalados no país 
os quais, não sem motivo, sonham todas as noites com a ampliação do programa.

0 km mesmo
A Volkswagen Veículos Comerciais está desenvolvendo em parceria com uma encar- 
roçadora um semi-reboque especial para transporte de caminhões e cavalos mecânicos, 
"Hoje no Brasil não temos caminhões zero quilômetro';afirma Luis Roberto Imparato, ge­
rente de Marketing de Produto. "Qualquer comercial 'zero'entregue em Belém, por e- 
xemplo, chega ao cliente com 3 mil km rodados." Por isso, o executivo aposta em mais 
esse diferencial da fábrica de Resende.

ítVlm

Híbrido em teste A;

m
3

A Fedex Express colocou em 
operação, em caráter ex­
perimental, seu primeiro ca­
minhão híbrido movido a 
diesel e eletricidade, com

J:

Lí
..V,baixa emissão. Se aprovado, o 

veículo pode se transformar 
no caminhão padrão da 

médios

i

.s

j
*empresa,

volumes, uma frota estimada em 30.000 veículos, só nos Estados Unidos e
para

í:

Canadá. 0 Optifleet E 700 promete reduzir as emissões de partículos em 90%, e 
as emissões com fumaça em 75% e, de quebra, aumentar a eficiência do 
combustível em 50%. máfei■'"f
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Feita para 0 trabalho
Chega ao mercado a versão para o trabalho da 
picape Frontier. Fabricada pela Nissan, na fábrica 
paranaense de São José dos Pinhais, ela vem com 
cabine simples, em uma única versão de 
acabamento, e equipada com motor MWM 2.8 turbo 
diesel intercooler de 132 cavalos. Seu preço de 
lançamento é de R$ 56.800,00.

Diagnóstico virtual
o incremento da utilização dos motores 
eletrônicos - que hoje Já respondem 
por 50% das vendas de comerciais 
Mercedes-Benz - estimulou a fábrica 
DaimIerChrysIer a antecipar o 
lançamento da diagnose remota dos 
veículos. O novo serviço - que estará 
disponível até o final do ano - informa 
ao usuário os dados coletados do 
equipamento Star Diagnosis, conectado 
ao motor do veículo. Bem como as 
soluções sugeridas pela assistência 
técnica ou a Engenharia de fábrica, além 
dos custos do reparo.Tudo via internet 
e,em tempo real.

Bongo brasileiro
A Kia Motors não desistiu da idéia de fabricar o 
caminhão Bongo no país. Se aprovado, o projeto 
prevê investimentos da ordem de R$ 50 milhões, a 
construção de uma fábrica em

Linhares (ES) e o início de

produção no segundo

semestre de 2.004. De olho na 

concorrência
A Volkswagen lançou na sua fábrica de 
Resende o programa "Conheça mais" 
onde expõe os veículos da concorrência 
para os funcionários de chão de fábrica 
durante um dia. A idéia é inspirar os tra­
balhadores à geração de Idéias que ven­
ham a incrementar os procedimentos 
de montagem ou a adotarem melhores 
práticas no seu dia-a-dia.

TTnl
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FAÇA 0 TESTE E DESEUBRA SE A SUA MARCA DE CAMINHÜO
TODAS AS cniUCÕES PARA TRANSPORTE DE QUE VOC! PRECISAOFERECE

m
( ) treinamento PARA MOTORISTAS ^ ^

de treinamento: entrega técnica, revisão, condução econômica e direção defensivaCométipos
Assim você potencializa a economia de combustível e a segurança da (rota.

( ) PLANOS DE MANUTENÇÃO 
Óleos e filtros, planos preventivos e 
dedicar-se ao seu negócio, deixando a manutenção

( ) CONSULTORIA EM GESTÃO DE FROTA
Consultoria especializada que, por meio de análises técnicas e (inanceiraa 
tem como foco a maximização do seu lucro e maior ganho de produtividade.

( ) CAMINHÕES 100% ELETRÔNICOS
Maior economia de combustível, produtividade e lucros para você e sua empresa.

EXCLUSIVO SOFTWARE PARA GERENCIAMENTO DE FROTA 
Software que integra o com^ador de bordo do seu caminhão ao computador de sua 
Assim você obtém informações detalhadas sobre a condução do veiculo a cada vragem (TRIP MANAGER).

SERVIÇO EXCLUSIVO DE DIAGNÓSTICO COMPUTADORI^DO
Ferramenta exclusiva que assegura um diagnóstico correto na parte eletrônica do seu caminhão (VCADS PRO).

( ) SEMINOVOS GARANTIDOS PELA FÁBRICA
Veículos adequados ao padrão Volvo de qualidade, sob rigorosa avaliação

5^ plenos com cobertura nacional. A escolha mais adequada para que vo<ê possa 
de sua frota por conta da VOLVO e sua rede de concessionárias.

I
{'r‘-

( )

( )

ão técnica (SEMINOVOS VOLVO VIKING).

li ( ) LEASING OPERACIONAL VOLVO
undo, sem nenhuma das responsabilidades e implicações da propriedade de uma frota

Trabalhe com os melhores caminhões do m

( ) atendimento EMERGENCIAL-VAS
Proteção para o motorista o para o veiculo 24 horas por dia. 365 dias por

( ) CONSULTORES DE NEGÓCIOS 
Ctonsultores técnicos/comerciais que-----

PLANOS FINANCEIROS DE AQUISIÇÃO (VOLVO SERVIÇOS FINANCEIROS)
financeiras «n consórcios, financiamentos, leasing e seguros com um banco próprio especialista em transportea 

( ) rede DE CONCESSIONÁRIAS
Concessionárias bem kxaBzadas em todo o

ano, em todo o Brasil, Argentina e Chile (VAS - VOLVO ACTION SERVICE).

oferecem o veiculo ideal para sua necessidade com o plano de aquisição adequada

( )

BrasiL com (erramental adequado e equipes de mecânicos e mecatrônicos treinados pela Vohra

> s

íSe você não marcou todas as opções, faça como as melhores empresas_____________ .

de transporte do Brasil: mude para a Volvo. A única marca que oferece ________________________ ___

um pacote completo de SOLUÇÕES PARA TRANSPORTE.

Para mais informações, ligue para a Linha Direta Volvo 0800 411050 e agende uma visita com um concessionário Volvo.

*
VOIzVOm0 SEU SUCES^ eoNossooBiiiPwailsso



Caminhoneiros antenados
/A Autotrac, a Rodobens Corretora de 
Seguros e o Unibanco AIG se uniram 
para oferecer um produto inédito para 
os caminhoneiros autônomos. Ê o 
Superautotrac, um seguro de veículo 
gue oferece um desconto de 32,5% no 
primeiro ano e 35% na renovação da 
apólice, exclusivamente aos caminhoneiros 
que adquirirem o sistema Autotrac de rastreamento via satélite. O 
equipamento completo custa R$ 8.700,00 e pode ser parcelado em até 42 
meses. Com isso, além do benefício da cobertura securitária, o interessado 
passa a ter um novo "status" no mercado de fretes, ampliando suas 
possibilidades de receita. De quebra, o pacote ainda inclui a isenção dos 
custos de transmissão - assumidos pelo embarcador - e possibilita a 
inclusão dos dados do caminhoneiro no site mantido pela Autotrac, utilizado 
pelas empresas interessadas na contratação de serviços de transportes.

c f/.. r- \
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telefone enquanto " 
se dirige.A decisão és 
do Conselho i

Nacional do Trânsito que revogou 
portaria do Denatran, de 24 de abril 
último, que permitiu a utilização do 
celular através de fone de ouvido ou 
viva-voz. Se autuado, o motorista 
infrator estará sujeito a pagar multa de 
R$ 85,13 por cometer infração média. 
Sem contar os quatro pontos debitados 
de sua carteira de habilitação.

Novo assalto à vista
Os transportadores que preparem o bolso: vem aí novo aumento dos pedágios e pelo 
estranho índice IGPM. Nove em dez economistas são unânimes em dizer que o índice da 
Fundação Getúlio Vargas é um espanto. De duas, uma: ou o IGPM está errado, ou todos os 
outros 10 que são calculados por aí Nos últimos 12 meses o IGPM registrou 27,82%, 
enquan to o IPC, por exemplo, 13,86%, uma variação de 101%. Nota: os pedágios seguem o 
primeiro. E os frotistas continuam de braços cruzados. Isto sim é uma vergonha.

Efeito Codema
A DaimIerChrysIer está reavaliando toda sua rede 
de revendas Mercedes-Benz, que hoje reúne 175 
concessões em todo o país."Estamos modernizando 
as áreas operacionais, com o objetivo de garantir 
maior desempenho, rentabilidade e performance" 
explica Gilson Mansur, Diretor de Vendas Veículos 
Comerciais da DaimIerChrysIer. Entre outras 
medidas, a empresa pretende criar limitadores de 
volumes para cada revenda, impedindo 
concentrações perigosas de estoques.Tudo para 
evitar o chamado efeito Codema, revenda paulista 
que acabou incorporada pela fábrica Scania, para 
evitar seu fechamento.

12



!SORRIA
A Cummins faz tudo para você andar melhor. 

Até baixou o preço das peças genuínas.

Junta do cabeçote 6CTAA 
(cód. 3967011)s

I
R$a

%■I

155”i
i

Válvula escape 
com travas 6B 
(cód. 3802356)s.

R$
?■ i3r

\

m

PIstáo com anéis STD 6B 
(cód. 3802160)

R$
B15ir

S
S
s
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I
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Para não esquecer que o motor é a alma do seu caminhão, 
conte com o Peça Tranqüilidade Cummins. Um serviço 

exclusivo que oferece, além da qualidade Cummins, um preço 
super reduzido para não deixar você perder tempo e nem ficar 

com 0 bolso vazio. Por isso, na hora de comprar, exija a 
economia e originalidade Cummins. Peça Tranqüilidade é isso, 

0 resto é dor de cabeça.

ÁRVORE COMANDO VÁLVULAS 6B cód. 3929886 R$ 537,72 
JOGO BRONZINA MANCAL 6B cód. 3800290 R$110,23
VÁLVULA ADMISSÁO COM TRAVAS 6B cód. 3802355 R$ 11,51 
PISTÁO PINO TRAVAS STD 6B cód. 3919041DX R$142,55
GUIA VÁLVULAS ADM./ ESCAPE 6B cód 3906206DX R$ 2,73 
KIT BUCHA Cl BUJÃO COMANDO 6C cód. 3352815 R$ 75,18

R$ 68,41 
R$ 2,93

JOGO BRONZINA MANCAL STD 6C cód. 3945917 R$ 158,11

4'PEÇA
Tranquili.-JOGO ANÉIS PISTÃO 6C cód. 3357048DX 

BRONZINA DE BIELASTD 6C cód. 3901430 Um super serviço de pós*vend<

Quem tem Cummins 
tem mais motor.

A.L.O. Cummins 0800 12 33 00 •falecom@cummins.com •www.cummins.com.br

mailto:falecom@cummins.com
http://www.cummins.com.br
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*1 No início eram centelhas isoladas, mas, no último mês, pegou fogo a 

lUiscussão em torno da prorrogação ou não da nova Lei de Emissões, 
iKq^ue começa a vigorar em 2004.0 mercado ainda não foi ouvido

Pedro Bartholomeu
t*
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o ano que vem, a entrada em vigor 
da nova Lei de Emissão Proconve V 
promete causar um grande impacto 

no transporte comercial brasileiro. Gra­
dativamente, até 2006, o país só permi­
tirá a comercialização de caminhões e 
ônibus novos com motores eletrônicos, 
mais econômicos e eficientes e, mais 
importante, menos poluentes. Por ex­
tensão, campeões de vendas de hoje 
em dia como os MB 710, L 1620, F 4000 
e muitos outros simplesmente desapa­
recerão do mercado.

As conseqüências dessa iniciativa 
são aguardadas com um misto de ansi­
edade e angústia. Os preços médios 
dos veículos devem sofrer um acrésci­
mo de 15% e, por isso, alguns temem 
até que os números de vendas caiam 
fortemente.

Na fila de espera da vigência da no­
va Lei, a indústria brasileira de veículos
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"Se os governos europeus \ 

tivessem se dobrado às 

lamentações, até hoje a 

Europa estaria na Euro Zero."

ra adiar o processo. "Tudo foi muito 
discutido em reuniões da Anfavea. A 
conclusão foi consensual", lembra.

'A legislação está aí e vamos cum­
pri-la", assegura Roberto Cortes, vice- 
Presidente da Volkswagen Veículos Co­
merciais. "O que pretendemos é ques­
tionar o custo benefício da exigência". 
Afinal, para ele, a Anfavea é uma asso­
ciação e lá, portanto, vence a maioria.

Seguindo seu raciocínio. Cortes cal­
cula que 80% da frota rodante brasilei­
ra - de cerca de 1,6 milhão de veículos 
- são Euro Zero e estes sim são os reais 
vilões desta história. "Será que pode­
mos resolver o problema de emissões 
fabricando veículos até 20% mais caros, 
enquanto a grande maioria da frota 
anula totalmente os benefícios ambien­
tais de 65 mil caminhões novos por 
ano?", questiona o dirigente.

Para ele o governo deve estudar o 
que é melhor para o país. A prioridade, 
para o dirigente, deveria ser a renova­
ção e sucateamento dessa frota antiga 
com veículos Euro II, paulatinamente, 
para não encarecer o custo do progra­
ma. "Os benefícios dessa renovação se­
riam grandes e o acesso a um Euro II é 
mais fácil, mais barato. Além disso, os 
ganhos na redução de emissões entre 
um Euro II e um Euro III são pequenos", 
propõe Cortes.

Há quem não concorde com essa

Ben van Schaik, presidente da 
DaimlerChrysIer do Brasil

comerciais discute nos bastidores e ar­
ma seus lobbies prós e contra a medi­
da governamental. Entre as montado­
ras existem dois blocos distintos. De 
um lado estão DaimlerChrysIer, Scania, 
Volvo e Iveco e de outro Ford e Volks­
wagen. No momento, podemos dizer 
que se trata de uma discussão dos com 
e dos sem veículos eletrônicos. Os pri­
meiros advogam a irreversibilidade do 
processo e os demais pregam maior fle­
xibilidade, de maneira a possibilitar 
uma renovação mais lenta, com uma 
postergação da exigência por 3 anos.

Nesta história estão envolvidos mi­
lhares de caminhoneiros, pequenos e 
médios frotistas, fabricantes, embarca- 
dores, uma frota de quase 1.2 milhão 
de caminhões e ônibus, enfim todo o 
sistema brasileiro de transporte de car­
ga e passageiros. Por isso mesmo, é um 
problema chave a ser resolvido, pois o 
Proconve V será um divisor de águas no 
transporte comercial do país.

Os pré-requisitos que passam a ser 
exigidos a partir do ano que vem per­
meiam uma complexa matriz e uma fro­
ta de elevada idade média. O país vem 
produzindo em torno de 65 mil cami­
nhões e 16 mil chassis de ônibus por 
ano nos últimos anos, apenas uma fra­
ção do universo total de veículos co­
merciais em circulação.

Para Ford e Volkswagen, o foco de­
ve ser a massa de cerca de 600 mil 
veículos com mais de 15 anos de ida­
de, veículos que emitem 17 vezes mais

poluentes que um equipado com mo­
tor eletrônico Euro Ili. Enquanto isso, 
a maior parte das montadoras defende 
a Lei como ela está. "Na Europa ocor­
reram as mesmas contestações", re­
lembra Ben van Schaik, presidente da 
DaimlerChrysIer do Brasil. Para ele, se 
os governos europeus tivessem se do­
brado às lamentações, até hoje a Eu­
ropa estaria na Euro Zero. "Em todo 
mundo, temas como a preservação do 
meio ambiente e a segurança são atri­
buições do Estado e não do mercado", 
explica Schaik.

A tecnologia, para ele, é insofismá­
vel, absoluta. Não há volta atrás. O ve­
lho Fusca, por exemplo, foi relançado 
por insistência do ex-presidente Itamar 
Franco, mas teve vida muita curta. "O 
próprio mercado sepulta naturalmente 
os veículos desatualizados", diz.

Quanto a vigência da nova legisla­
ção, Schaik discorda dos que lutam pa-

É preciso pensar na questão social 

e não penalizar socialmente uma 

grande massa de trabalhadores 

que se apoiam num 

veículo antigo para sobreviver."

Roberto Cortes, vice-Presidente da 
Volkswagen Veículos Comerciais
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Fabricantes estão prontosa BMMWl

IMSBI
Se depender dos fabricantes indepen­

dentes de motores não haverá problema 
para a obediência à nova legislação. A 
Cummins, não está só preparada para a 
Euro III como também para a EPA 2002, 
que se situa entre a Euro IV e Euro V. "De­

senvolver motores eletrônicos tem sido 
nossa missão há mais de 15 anos e neles 
envolvemos 500 engenheiros" diz Luis Pas- 
quotto, diretor de Marketing da Cummins. 
A rede de assistência técnica da empresa 
vem sendo instruída desde 1998. Até 2006 
quase todos os componentes estarão na­

cionalizados à exceção da central eletrô­

nica e bicos eletrônicos. Pasquotto explica 
que os eletrônicos, ao contrário que mui­

tos dizem, facilitam muito a manutenção, 
pois a checagem automática é a prova de 
erros. A Cummins já investiu US$ 25 mi­

lhões nessas linhas de motores.

A MWM, por sua vez, exporta motores 
eletrônicos Euro III há dois anos para a 
Alemanha e terá seus engenhos da série 
12 disponíveis até o final do ano, os 4.12 
TCAE, para até 210 eve os 6.12 TCAE para 
até 300 cv, atendendo de médios a pesa­

dos. Roberto Alves dos Santos, gerente de 
Marketing diz que os fabricantes não 
terão nenhuma dificuldade para atender 
as montadoras. "Além disso - diz Santos -, 
em cerca de 5 anos já teremos fornece­

dores locais para os itens importados, pois 
estaremos com uma produção anual de 
100 mil veículos comerciais por ano." Ou 
seja, até lá ocorrerá um barateamento 
sensível nos motores eletrônicos.
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"A obediência à Lei está fora 

de questão, o que não se pode 

é defender resultados 

financeiros em detrimento da 

saúde de uma população."

Hans-Christer Holgersson, 
presidente e CEO da Scania Latin América,
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lembra que o que está em pauta é a Eu- 
ro ly não a Euro III, já em fase terminal 
no Primeiro Mundo. 'Além disso, a Euro 
III vigorará para todos os veículos brasi­
leiros apenas daqui a três anos."

O presidente da Scania vai além: "A 
obediência à Lei está fora de questão, 
o que não se pode é defender resulta­
dos financeiros em detrimento da saú­
de de uma população".

Peter Karlsten, presidente da Volvo 
do Brasil, e futuro presidente da Volvo 
North América, também se mostra des­
contente com a discussão. "Não pode­
mos penalizar as empresas que fizeram 
o dever de casa e investiram milhões de 
dólares em desenvolvimento e nacio­
nalização de peças e equipamentos pa­
ra buscar a solução mais confortável", 
diz ele. A Volvo investe em eletrônicos 
deste 1994 quando trouxe para o Brasil 
os cavalos mecânicos eletrônicos FH 
12 Globetrotter.

'Aliás, essa discussão me pareceu 
resolvida 5 anos atrás na Anfavea, atra­
vés de consenso entre todas as monta­
doras”, lembra Karlsten. "Será que as 
circunstâncias de mercado fizeram al­
guns mudarem de opinião?", joga no ar.

O fato é que a polêmica é real e a 
solução global para baixar radicalmente 
o nível das emissões veiculares no Bra­
sil depende sim de várias medidas, mu-

r \

Fases do Proconve

As montadoras têm duas opções para atender à nova legislação. Cada 
etapa inicia-se no dia primeiro de janeiro de cada ano. A fase 5 do 
Proconve equivale à norma Euro III. A fase 6, ou Euro IV, entrará em vigor 
em 1° de janeiro de 2009 para 100% da produção.

200S ][ 2006

OPÇÃO 1 Ônibus urbano 
100%

Demais veículos 
40% mínimo 

Microônibus 100%

Demais veículos 
100%

iPÇÃO Zi M ônibus urbano s Demais veículos »i Demais veículos .

microôniba. lom\

ito mais que um simples decreto. Entre 
defensores e questionadores da nova 
Lei, resta um consenso: a medida preci­
sa vir acompanhada de pelo menos du­
as outras canetadas, como diz Pado- 
van. A frota Euro zero precisa sair de 
cena o mais rápido possível e seus pro­
prietários, na maioria autônomos e pe­
quenos frotistas, devem ser estimula­
dos a renovar com o apoio do Moder- 
frota Caminhões, que o ministro Luiz 
Furlan, do Planejamento, promete para 
daqui a 60 dias. ■

r
Argumento de peso

Um bom argumento para a 
substituição dos veículos anti­
gos pelos Euro 3 é a gigantes­
ca economia de consumo de 
diesel, estimada em 30%. Se­
gundo a Coppead, isso pode 
levar a uma economia anual 
em todo país de R$ 10 bilhões 
ou US$ 3,3 bilhões, o que apa­
rentemente pagaria um pro­
grama como o Moderfrota Ca­
minhões. Sem falar que a me­
dida possibilitaria a auto-sufi­
ciência brasileira na produção 
de diesel e um aumento con­
siderável da produção de 
grãos, muito além das atuais 
115 milhões de toneladas. O 
Brasil consome hoje 35 bilhõ­
es de litros de diesel por ano.

"Não podemos penalizar as 

empresas que fizeram o dever de 

casa e investiram milhões de dólares 

em desenvolvimento e nacionalização 

de peças e equipamentos."

Peter Karlsten,
presidente da Volvo do Brasil
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Max Conforto
• Ar-Condicionado de Série
• Banco do Motorista com 

Suspensão Pneumática
• Fácil Acesso à Cabine

Max Performance
• Motor Cummins 8,3L 

de 303cv
• Transmissão Eaton de 

13 Velocidades
• Eixo Traseiro com Relação 

de 5,38:1

Max Rentabilidade
• 43 toneladas de capacidade 

máxima de tração
• Plataforma para 30 Pallets
• Autonomia - 550 litros 

de Combustível
• Menor Investimento

www.caminhoes.ford.com.brDisk Ford: 0800 703 3673 Use o cinto de segurança.

I Ford Caminhões. O melhor

http://www.caminhoes.ford.com.br


CaminhõesMax Funcionalidade
• Design Funcional e Moderno
• Opção 12/24V
• Maior Visibilidade - Grande

Área Envidraçada
• Facilidade para Transformação o melhor negócio em transportes

em Cabine Leito

negócio de ponta a ponta.



P DISTRIBUIÇÃO URBANA

Em busca da harmonia
Workshop envolvendo pesquisadores acadêmicos e executivos de transportadoras de cargas 

revela as saídas para o transporte de mercadorias nos grandes centros urbanos do país
‘•mr

'■ alestras de pesquisadores de univer­
sidades e executivos de transporta­
doras de carga urbana convergem 

para alternativas semelhantes sobre o fu­
turo do serviço de coleta e entrega nos 
grandes centros urbanos do Brasil. 
Workshop promovido pela Fiat no dia 29 
de abril, reuniu em Betim (MG) a experi­
ência de grandes operadores com acadê­
micos especializados em transportes.

Os palestrantes detectaram interes­
ses conflitantes entre poder público, 
transportador, indústria e comércio. Vi­
sando o bem estar da comunidade e a 
melhoria do meio ambiente, o poder pú­
blico faz restrições à circulação, aos ho­
rários e ao estacionamento dos veícu­
los; o comerciante e o fabricante dos 
produtos querem pagar o mínimo pelo 
transporte; o transportador quer receber 
o máximo para melhorar o atendimento; 
e a comunidade vê nos 
veículos de carga o ,o 
agente complicador da | 
qualidade de vida, resu- ^ 
miu Maria Cristina Fogli- 2 
ati, do Instituto Militar 
de Engenharia.

As empresas distri­
buidoras de carga nos 
centros urbanos enfren­
tam a falta de segurança | 
e congestionamentos 
que as obrigam a inves- I 
tir em tecnologia da in- I

mmti • ■

"

Mana Cristina:
interesses conflitantes retardam
soluções voltadas para a
melhoria do transporte urbano



formação para evitar o roubo das car­
gas e buscar alternativas para driblar o 
tráfego pesado e não comprometer a 
qualidade do serviço, como a Expresso 
Mercúrio (ver quadro).

Para o futuro, os debates apontaram 
para a necessidade de uma visão sistê­
mica, que agregue os diferentes interes­
ses lançando mão de novas tecnologias 
que aumentem a produtividade dos veí­
culos; que estes reduzam ruídos e emis­
são de gases poluentes em benefício do

r \

0 exemplo de Londres

Para demonstrar que a questão da distribuição 
urbana é um problemas mundial, o professor 
Antonio Gaivão Novaes, da Universidade de 
Santa Catarina, cita o exemplo de Londres. Lá, a 
legislação exige veículos adequados às ruas es­
treitas, impõe rigor nos horários de coleta e en­
trega e restrições ao estacionamento. Pesquisas 
técnicas definiram as alternativas para agilizar 
o serviço e o poder público e a iniciativa priva­
da investiram 800 milhões de libras ao ano em 
obras, definição de rotas e troca da frota. Veícu­
los de 1.296 kg no lugar de 1.000 kg, melhorias 
no sistema viário e na sinalização aumentaram 
de 35 para 66 as entregas diárias. As operado­
ras reduziram seus custos dando maior utilida­
de do veículo que leva mais carga, aumentou o 
número de clientes atendidos e ganhou em 
produtividade.

Antonio Caivão:
maior rigor da 

legislação trouxe 
benefícios para 

os operadores 
londrinos

para facilitar manobras e mais ergonô­
micos para aumentar o conforto do 
motorista; mais eficientes, econômicos 
e dotados de tecnologia que prolongue 
os intervalos de manutenção, reduza o 
tempo de oficina e aumente a disponi­
bilidade em serviço; usarão meios para 
agilizar as operações de carga e descar­
ga; e muita eletrônica embarcada. Seu 
custo operacional deverá compensar o 
custo da tecnologia.

Na operação, a eletrônica embar­
cada fará a integração veículo-base; o 
Custo ABC vai medir o tempo parado; 
o monitoramento vai gerenciar o risco, 
evitar o roubo e reduzir o prêmio de 
seguro; os roteirizadores vão contem­
plar rotas alternativas com uso de ma­
pa digitalizado.

Os serviços serão otimizados via re­
posição automática de estoques (ECR) 
e pelo just-in-sequency com cargas pa- 
letizadas; o milk run virá como conse­
quência do B2B; e a integração de siste-

meio ambiente; e que o tráfego e o esta­
cionamento sejam disciplinados.

A regulamentação dos serviços de 
coleta e entrega urbana deve partir de 
uma integração dos entes interessados, 
com a colaboração das pesquisas das 
universidades para atender aos interes­
ses da comunidade. Os fabricantes de 
veículos devem contribuir para melho­
ria na qualidade do meio ambiente re­
duzindo ruído e usando combustíveis 
alternativos; o poder público terá de in­
vestir em mudanças estruturais, reorga­
nizar os fluxos, sincronizar a sinalização 
e treinar mão-de-obra visando a segu­
rança, e os frotistas fazerem o monito­
ramento dos veículos.

No futuro os veículos de carga e de 
transporte coletivo terão prioridade em 
relação aos automóveis; os estaciona­
mentos nas ruas serão restritos; as gara­
gens subterrâneas e em edifícios estimu­
ladas e as entregas serão só noturnas.

Os veículos serão mais compactos
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:ãmas via TI com a transportadora fará a 
reposição via RP e SAP

Ao operador de 
transporte urbano não 
restará alternativa se­
não investir em tecno­
logia da informação pa­
ra atender ao aumento 
da demanda, pois as 
entregas serão mais nu­
merosas e mais leves e 
as embalagens meno­
res. Para superar os en­
traves à agilidade do serviço com hora 
marcada, terá que intensificar o uso de 
telecomunicações, anunciando a che­
gada do veículo para que o recebedor 
o aguarde para ganhar tempo. As lojas 
de rua tendem a ser substituídas por 
shopping centers ou edifícios e, nes­
ses casos, o tempo de entrega au­
mentará na espera do elevador e em 
eventual ausência do recebedor.

Para obter redução dos custos ope­
racionais as empresas terão que treinar 
mais seus motoristas e beneficiá-los 
com bônus por economia e eficiência 
dos veículos.

Os canais e modalidade de distri­
buição também devem sofrer mudan­
ças: o atacado tende a encolher com o 
produtor buscando a via direta com os 
clientes e com o crescimento do canal 
virtual; a parceria do transportador 
com a indústria e seu cliente tende a 
se fortalecer.

No curto prazo os centros de distri­
buição tendem a aumentar porque a 
competição no comércio varejista exi­
ge a reposição imediata dos estoques. 
Mas a economia de escala exigirá no 
futuro a redução dos CDs e sua subs­
tituição por cross-docking ou transit- 
points, com compras cada vez mais 
fracionadas. Incorporações ou fusões 
de empresas ou parcerias contribuirão 
para compartilhamento de centros de 
distribuição. ■

r Mercúrio: mais segurança e 
reabastecimento móvel
Operando nas regiões Sul e Sudeste com 
estrutura própria e nas demais em parceria 
com o Expresso Araçatuba e Rapidão Come­

ta, a Expresso Mercúrio mantém dois siste­

mas para garantir segurança nas operações 
de coleta e entrega nos grandes centros ur­

banos: acompanha o percurso dos veículos 
urbanos em tempo real utilizando GPS e rá-

%
Mmtrio Mer(úrio

AOftMU

Mercúrio Merairlor r

dio

trunking; e faz o bloqueio e desbloqueio 
remoto das portas desses veículos. Ao chegar 
no cliente, o motorista aciona a base, que 
abre as portas para retirada da carga e trava 
em seguida. Cada entrega é comunicada 
on-line à filial, que dá imediata baixa no 
estoque. A medida foi adotada para prevenir 
contra furtos e roubos de carga.

A Mercúrio experimentou o reabastecimento 
dos veículos de entrega em carretas paradas 
em pontos estratégicos e para a descarga 
dos veículos de coleta. Além de otimizar as 
operações, evitava que os furgões fizessem 
retornos ao terminal. Essa experiência, no 
entanto, estaria sendo desativada dada a 
vulnerabilidade das carretas paradas por 
muito tempo no mesmo local, o que a levou
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Condições favoráveis
Brasil transforma-se em plataforma de exportação para maioria dos grandes fabricantes de 

veículos e estabilidade ajuda a aumentar a confiabilidade dos compradores estrangeiros

Pédro Bartholomeu

.gi j. uita coisa mudou no país nos últi- 
\ /! mos anos, mas o que os fabrican- 1 

1 I tes de veículos mais destacam é a 
normalidade das operações e a estabi­
lidade econômica. Hoje, a confiança do 
mercado mundial e a reconhecida qua­
lidade de caminhões, chassis e carroce- 
rias de ônibus brasileiros é a chave pa­
ra o sucesso das exportações.

No ano passado o país exportou 
5.259 caminhões, 8% do total de veícu­
los vendidos no mercado interno 65,3 
mil. Este ano, tomando-se como base o 
primeiro trimestre, as exportações de­
vem crescer mais 14,2%, alcançando 6 
mil unidades.

Em paralelo aos bons ventos da 
conjuntura econômica, a inserção do 
Brasil no mundo globalizado e sua es­
colha, pela maioria das multinacionais, 
como uma espécie de centro de forne­
cimento para boa parte do hemisfério 
sul alavanca os negócios externos.

'Anos atrás, a maior preocupação 
dos compradores nos Estados Unidos e 
países europeus na hora de importar 
produtos brasileiros era a falta de con­
fiabilidade de entrega e o preço volátil", 
recorda-se Ben van Schaik, presidente 
da DaimlerChrysler do Brasil. Tal fato 
decorria das incertezas quanto ao pre­
ço, devido as grandes taxas de inflação, 
e da real produção do bem, em virtude 
das sucessivas greves e paralisações.

Com a queda da inflação, nos últi-

s

No ano passado o país exportou 5.259 
caminhões, 8% do total de veículos 

vendidos no mercado interno 65,3 mil. 
Este ano, tomando-se como base o 
primeiro trimestre, as exportações 

devem crescer mais 14,2%, 
alcançando 6 mll unidades

mos quatro anos, a DaimlerChrysler in­
vestiu R$ 200 milhões na implantação 
de novos processos de produção, visan­
do a igualar sua tecnologia de produção 
às melhores do mundo. "Para fazer par­
te da rede mundial de produção da 
DaimlerChrysler tivemos de criar escala 
de produção e aprimorar todos os pro­
cedimentos, incluindo a logística para 
fora da América Latina”, diz Schaik. Os 
resultados estão aí. Este ano, as expor­
tações devem somar 15 mil motores e 8 
mil ônibus e 1 mil caminhões, que de­
vem representar 30% do faturamento.
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"Essa evolução continuará", confia 
Schaik. O número de países atendidos, 
que hoje somam 30, deve chegar a 45. 
Contribui para isso a transformação do 
parque industrial brasileiro da Daim- 
lerChrysIer num centro de excelência 
em produtos menos sofisticados. "São 
excelentes veículos, eletrônicos, robus­
tos e econômicos, que não têm a sofis­
ticação dos europeus convenientemen­
te", explica o dirigente, pois são veícu­
los adequados a um grande número de 
países. Por exemplo, enquanto as fábri­
cas da Alemanha só montam chassis de 
ônibus com suspensão pneumática, a 
fábrica de São Bernardo do Campo 
continua equipando os veículos com a 
mecânica, por molas, pois países da 
América Latina e muitos outros não 
aceitam a suspensão a ar pelas suas 
condições climáticas e topográficas.

A Scania, segunda maior exportado­
ra brasileira de caminhões - embarcou 
1.134 cavalos mecânicos em 2002 -, 
credita o sucesso no mercado externo 
à atualidade tecnológica de seus veícu­
los, em geral defasados apenas 1 ano 
em relação à Suécia. Este ano o núme­
ro deverá chegar a 2.500 unidades para 
50 países na América Latina, África, 
Ásia e Leste da Europa.
Incluindo componentes, as exportaçõ­
es devem chegar a 15 mil itens nos pró­
ximos três anos na Scania, metade de­
les para a América Latina. "O que nos 
importa é acertar nos fluxos logísticos, 
que equilibram a taxa de câmbio, mas o 
Brasil tem fornecido condições estáveis 
na área", afirma Hans-Christer 
Holgersson, Presidente da Scania Latin

Em 2003, exportações da DaimIerChrysIer 
devem somar 15 mil motores, 

8 mil ônibus e 1 mil caminhões, 
representando 30% do faturamento

Marcopolo confia 
na excelência

Responsável por uma receita supe­
rior a R$ 930 milhões, em 2002, só 
em exportações, a Marcopolo credi­
ta o sucesso da marca nesse campo 
à confiabilidade dos produtos bra­
sileiros no exterior e a sua robus­
tez. Colaboram para isso também a 
capacidade e agilidade de produ­
ção das encarroçadoras brasileiras. 
Para José Antonio Martins, diretor 
corporativo da Marcopolo,"nin­
guém consegue como nós unir pre­
ços baixos e excelência de produto'.'

Participação na Exportação de Caminhões - 2002 (em %)

Volvo Iveco International Outros Total

10% 9% 4% 1% 100%
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América e vice Presidente do Grupo '| 
Scania. Este ano a empresa exportará | 
também 9 mil motores, 26 mil caixas de s

O

câmbio e 1,4 mil cabinas de caminhão, 
de 3 tipos diferentes. Os mercados de 
maior crescimento são a África, Oriente 
Médio e Coréia do Sul. Começaram 
também as vendas para a Rússia.

A Ford, campeã em exportações no 
ano passado, quando exportou 1.253 
caminhões, espera manter o viés de al­
ta este ano. As vendas externas repre­
sentaram 20% do faturamento no ano 
passado, cerca de US$ 25 milhões.

Pelos resultados do primeiro trimes­
tre de 2003, a empresa já tratou de ele­
var as perspectivas. "Nossa nova meta 
é elevar a fatia das exportações para 
30%", assegura Flávio Padovan, diretor 
de Operação Caminhões da Ford do 
Brasil. "Fizemos uma grande estrutura­
ção no Chile e o retorno tem sido exce­
lente", comemora o diretor da Ford. Es­
te ano, apenas para o Chile, serão ex­
portados nada menos de 1.500 cami­
nhões da linha Cargo.

A empresa também vai bem nos 
contratos com a Austrália e Nova Ze­
lândia, onde os semileves F-350 fazem 
grande sucesso. "Temos produtos de 
qualidade a ótimos preços", diz Pado­
van, explicando a boa aceitação dos 
veículos comerciais brasileiros em de­
zenas de países em vários continentes.

lá Ayrton Amaral Filho, gerente de 
Exportação da Volvo do Brasil, come­
mora esta crescente onda, que ele in­
terpreta como uma consolidação do 
produto nacional. "Estamos construin­
do a Marca Brasil", raciocina ele, para 
quem o país está vendendo qualidade, 
robustez e conforto a um preço ade­
quado. Uma das façanhas da Volvo é a 
exportação da linha NH para a Europa, 
onde o cavalo de cabina convencional 
conquistou seu mercado.

A Volvo, nos últimos dez anos, ele­
vou seu atendimento de 3 para cerca

Caminhão não é commodity

Para a Scania, a boa fase das exportações 
não é resultado apenas de políticas de 
câmbio favoráveis."A taxa de câmbio é 
importante para commodities, nâo para 
caminhões"afirma o Presidente da Scania 
Latin América, Hans-Christer Holgersson. 
Para ele, 99% das exportações sâo fruto 
do sistema logístico desde o processo de 
produção ao de entrega.
Entre 1996 e 1998 a empresa investiu US$ 
300 milhões - US$ 220 milhões no Brasil e 
US$ 80 milhões na Argentina (câmbios e 
diferenciais) - e na capacitação técnica de 
200 fornecedores.

I
i

em dólares, moeda forte que aumenta a 
lucratividade de nossas operações e 
nos ajuda a manter os níveis de investi­
mento necessários para novos produ­
tos e processos produtivos", diz Rober­
to Cortes, vice-presidente da Volkswa­
gen Veículos Comerciais.

A venda de 700 chassis de ônibus 
para a Arábia Saudita e a possibilidade 
de comercialização de mais mil levou a 
empresa a decidir: em breve abrirá um 
escritório nos Emirados Árabes Unidos. 
"Será um passo importante para con­
quistar mais espaço ainda na região", 
analisa Cortes. ■

de 50 países e no ano passado expor­
tou mil veículos, entre chassis de ôni­
bus e caminhões. "Este ano contamos 
com outro salto, desta vez de 20 ou até 
30%", calcula Ayrton. "Mas, o mais im­
portante é manter a qualidade dos nos­
sos produtos, de tal maneira que nos­
sas exportações fiquem imunes a even­
tuais oscilações do câmbio".

Com uma engenharia 100% na­
cional, a Volkswagen comemora em do­
bro seu sucesso nas exportações. 
"Quando enviamos nossos veículos a 
outros países que conhecem sua ro­
bustez e qualidade, a venda é realizada
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Manutenção
f lejQooi

ioneira na oferta dos Acordos de Manu­
tenção Preventiva no Brasil, bem como 
dos Contratos de Reparo & Manuten­
ção, a Scania vem expandindo cada vez 

mais esses serviços de pós-venda. Sua cobertura, 
hoje, envolve todos os 96 pontos de atendimento da 
rede, com opção regional e suporte de uma só con­
cessionária próxima da base do cliente.
Com maior adesão de grandes frotistas, esses servi­
ços também tèm atraido muitos médios e pequenos 
empresários, além de transportadores autônomos. 
Tudo por conta de seus resultados favoráveis, alia­
do à flexibilidade dos contratos que atendem neces­
sidades distintas, nas mais diversas aplicações dos 
veiculos da marca.
Não sem motivo, a Scania mantem atualmente cer­
ca 600 contratos de Reparo & Manutenção de âm­
bito nacional c outros 700 de cobertura regional. 
Sem contar os mais de mil Acordos de Manutenção

Preventiva celebrados com operadores, que passa­
ram a atribuir e.sses serviços às oficinas da rede dc 
concessionárias. A decisão vem pennitindo a essas 
empresas maior dedicação de tempo ao seu negócio 
principal, bem como contar com uma maior dispo­
nibilidade do veiculo em serviço, deixando para a 
Scania e sua rede a tarefa de planejar e executar a 
manutenção.
Os contratos nacionais assinados entre cliente, fábri­
ca e concessionários são administrados pela fábrica, 
que acompanha o desempenho do veículo por meio 
de relatórios e remunera o concessionário pelo servi­
ço prestado. Em complemento a isso, o concessioná­
rio planeja com o cliente a programação das revisõ­
es, cumprindo as recomendações da fábrica e os ho­
rários de atendimento confonne as conveniências do 
cliente. Casos de emergências previstos em contra­
tos são atendidos em qualquer oficina da rede utili­
zando 0 serviço Plus 24.
Os contratos de Reparo & Manutenção de cobertu­
ra regional são direcionados a clientes cuja opera­
ção restringe-se somente a uma localidade. É o ca­
so de caminhões que atuam na mineração ou na ex­
tração de madeira, por exemplo. Eles são adminis­
trados pela concessionária local que coordena a 
execução dos serviços. Neste caso, a equipe de Es­
tratégia e Desenvolvimento da Rede da Scania dá 
suporte à venda c à administração do contrato e 
acompanha a performance dos veículos.
Outra opção é o Acordo dc Manutenção Preventi­
va, que oferece ao cliente uma manutenção preven­
tiva planejada. Além das revisões periódicas reco­
mendadas pela fábrica conforme o tipo de opera­
ção, 0 acordo prevê o acompanhamento do desem­
penho do veículo pelo concessionário, que atua co­
mo consultor técnico do cliente.
Item do custo/km - Uma vez que os contratos são
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individuais, para cada veiculo, os acordos caracte­
rizam-se pela inclusão dos serviços e da reposição 
das peças por desgaste no custo por quilômetro ro­
dado ou na hora trabalhada. Dessa fomia. tais des­
pesas podem ser diluidas nas parcelas mensais, ao 
longo da vigência do contrato, uniformizando o flu­
xo de caixa do cliente.
Para calcular os custos dc manutenção, inúmeras 
variáveis são levadas em conta. Caso do modelo do 
veículo e do implemento, o tipo de carga ou de ope­
ração. 0 estado das rodovias ou zonas urbanas das 
rotas desse veículo. Incluindo, até, necessidades es­
pecíficas como execução dos servdços na oficina do 
cliente ou no local de trabalho do veículo, como mi­
nas ou grandes obras. As partes envolvidas apuram 
0 valor que contemple os custos de componentes e 
mão-de-obra que, em geral, oscila entre 9 e 10% do 
custo operacional do veículo.
O serviço é adaptado conforme as exigências do 
cliente. Uma empresa que opere no regime “hot se- 
at” - com troca de motoristas e viagens ininteiTup- 
tas - e não tem como deixar o veículo parado para 
reparos, precisa de atendimento diferenciado e de 
troca rápida dos componentes c isso ê levado em 
conta na hora da elaboração do contrato.
Como 0 programa oferece extensa gama de serviços, 
0 cliente pode escolher os itens a constar do contra­
to, que pode ser anual e renovável pelo tempo que a 
empresa pretende ficar com o veículo ou de longo 
prazo. Dessa fomia, os custos que costumam aumen­
tar com 0 uso do veículo, permanecem estáveis no 
período em que o caminhão permanecer na frota.
O "Master Driver”, programa de treinamento para 
motorista, também dá suporte ao contratos e ao 
acordo, já que motoristas mais preparados apro­
veitam melhor os recursos oferecidos pelos cami­
nhões Scania.

Vantagens mútuas

Os Contratos de Reparo & 
i Manutenção e os Acordos de

Manutenção Preventiva trazem 
vantagens ao cliente, ò fábrica 
e ao concessionário.

O cliente fica liberado das 
' preocupações com a manuten­

ção e de dispêndios inespera­
dos, já que os custos estão em­
butidos no valor do frete e pa­
gos em parcelas mensais fixas, 
o que significa que se não ro­
dar, não paga. Em adição a is­
so, o usuário tem a garantia de 
que os serviços serão executa­
dos por profissionais treinados 
e reciclados na fábrica, a cer­
teza da utilização de peças genuínas e a opção 
de programar os serviços do veículo de acordo 
com as datas das revisões ou a sua conveniên­
cia. De quebra, pode ainda contar com a mai­
or disponibilidade do veículo, a diminuição das 
paradas inesperadas e a certeza de obter um 
maior valor do veículo na hora da revenda, com 
a comprovação do contrato de manutenção.

Do lado da fabrica, o acompanhamento da 
vida útil dos veículos permite montar um banco 
de dados sobre as diferentes operações, o que 

f contribui para aperfeiçoar os produtos. O uso 
das peças genuínas permite assegurar um au- 

t|i mento das vendas de componentes e os contra- 
p tos garantem fidelidade à marca.

Os concessionários, por sua vez, diminuem 
fj a ociosidade dos oficinas e, oo trabalharem de 

í forma programada, evitam picos de congestio- 
í namentos. A consequência é o aumento do flu- 
: xo de clientes nas lojas, abrindo a possibilidade 

de novos negócios.
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Injeção de
ânimo
Ao apagar as velas do 

qüinquagésimo aniversário, 
Expresso Araçatuba 

promete mais vitalidade

Oswaldo Jr.
"Vamos nos transformar 
numa multinacionalano de 2003 tem sido um ano espe- 

\J ciai para o Expresso Araçatuba. 
Além de completar meio século de exis­
tência, a empresa consolida alianças, dá 
a partida para transformar-se em primei­
ra multinacional de transporte do país, 
de fato, e reestrutura toda diretoria.

Os grandes mestres que possibilita­
ram o desenvolvimento vitorioso da 
companhia, Oswaldo Dias de Castro e 
Ivo losé Dietrich, passam a ser respec­
tivamente presidente e diretor do Con­
selho de Administração, enquanto o 
comando do Expresso Araçatuba passa 
para as mãos de Oswaldo Dias de Cas­
tro |r, sob o cargo de Diretor Geral.

Depois do sucesso das alianças 
com Rapidão Cometa, Expresso Mercú­
rio e FedEx, uniões realizadas às véspe­
ras das bodas de ouro, e do pioneiris- 
mo da Operação Pacífico, o Araçatuba

com aquela região", anuncia Castro Ir. 
Também está sendo retomada a rota 
S.Paulo - Manaus pelo rodo-fluvial.

Para alavancar as vendas na Améri­
ca do Sul, o dirigente conta com a 
conscientização dos embarcadores de 
que o rodoviário oferece muitas vanta­
gens. "Embora seja entre 10 e 20% mais 
caro, o caminhão cumpre São Paulo a 
Lima, Peru, em 14 dias, enquanto o na­
vio gasta entre 45 e 50 dias na viagem", 
diz ele. Para Santiago do Chile a econo­
mia de tempo é maior ainda de 7 dias 
para entre 35 e 40 dias.

"Nossa meta prevê um crescimento 
de 200% nas rotas internacionais, unin­
do o Brasil a todos os países da Améri­
ca do Sul em 4 anos", diz Oswaldo |r. O 
faturamento no período deverá saltar 
dos atuais US$ 24 milhões para US$ 96 
milhões.

No mercado interno as expectativas 
são mais tímidas, mas nem por isso 
menos pretensiosas. "Vamos crescer 
18% este ano", vaticina Oswaldo |r. Na­
da mau, isso significa pular de um fatu­
ramento de RS 116 milhões para R$ 137 
milhões. ■

pensa grande para o futuro. "Nossa me­
ta é transformar a empresa na primeira 
multinacional de transporte de carga 
do Brasil", promete Oswaldo Dias de 
Castro Ir. já engajado na tarefa.

A desse grande trabalho, todavia, o 
objetivo emergente é consolidar a posi­
ção de liderança do expresso. "Para in­
crementar nossos negócios no nordes­
te as filiais de Goiânia e Brasília tornar- 
se-ão pólos irradiadores das ligações

íi i
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Confiabilidade é a base
do crescimento
Jamef chega à sua melhor fase ao comemorar os 40 anos, mas 

mantém os conceitos que a transformaram de empresa 

regional numa prestadora-modelo de serviços de transporte

blema a contornar. Na mesma Divinó- 
polis existiam três transportadoras com 
o mesmo nome, adotando apenas no­
menclatura diferente. “Era uma confu­
são danada, pois todas se chamavam 
Divinópolis. Nós éramos a transporta­
dora e nossos concorrentes eram o Ex­
presso Divinópolis e o Expresso Rodo­
viário Divinópolis", diz Mauro Martins, 
diretor Comercial da lamef.

A solução, em 1972, foi adotar um 
novo nome, lamef, de |osé Alves Mar­
tins e filhos. Foi uma boa saída. Além 
desse diferencial, a empresa passava a 
atuar com maior desenvoltura na sua 
região, eliminando qualquer possibili­
dade de bairrismo nas pequenas cida­
des vizinhas.

O início dos anos 70 foi sem dúvida 
o grande divisor de águas no processo 
de crescimento da lamef. Graças à vi­
são de losé Alves e de seus filhos, os 
primeiros passos da nova companhia

Pedro Bartholomeu

^ m 1963, o empresário |osé Alves 
Martins, então carvoeiro, resolveu 

^ dar outro emprego ao caminhão 

Mercedes-Benz que usava no seu dia-a- 
dia. Nascia a Transportadora Divinópo­
lis, na cidade mineira homônima, para 
levar café da região para a capital, Belo 
Horizonte. O LP 321 foi a base do su­
cesso da iniciativa.

Durante aquela década a empresa 
continuou a atuar com cargas gerais, 
enquanto losé Alves e os filhos faziam 
as vezes de motorista ou administrado­
res. No início dos anos 70 a Divinópolis 
já contava com seis caminhões e servia 
toda a região. Mas havia um sério pro-

■5.
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José Alves Martins: visão de futuro permitiu 

a Jamef,a partir do primeiro Mercedes-Benz 

LP 321, chegar ao uma frota própria de 

105 caminhões e mais 200 agregados

incluíram ações que muitas empresas 
levaram anos para por em pratica.

A linha entre a região e Belo Hori­
zonte tinha duas saídas por dia 
e cargas entregues até o meio 
dia eram entregues no destino 
no mesmo dia. "|á naquela épo­
ca a lamef trabalhava 24 horas 
por dia”, lembra Mauro. Era um 
diferencial e tanto.

Mais ainda quando os clien­
tes eram visitados pela empre­
sa que pagava indenização pe- 
Ias cargas danificadas em trân- ^ 
sito - o tráfego por estradas de terra 
em péssimo estado causava danos em 
25% das cargas. Esse procedimento 
construiu uma forte reputação aos ser­
viços da lamef e à sua imagem junto à 
clientela. "A carteira de clientes cresceu 
muito graças ao boca a boca", tem cer­
teza Mauro.

Essa confiabilidade, todavia, tinha 
duas mãos, pois os clientes passaram a 
pedir redespacho pela lamef das cargas 
vindas de São Paulo para a região e que 
faziam escala em Belo Horizonte, últi­
mo ponto de apoio das grandes trans­
portadoras da época, com a Kwikasair.

A rapidez e segurança causaram 
um boom para a empresa. Da região 
para Belo Horizonte eram 15 viagens 
por dia. Essa evolução levou à implan­
tação da filial de São Paulo em setem­
bro de 1975, quando a empresa já dis­
punha de 12 caminhões e comprara 
seu primeiro carro zero quilômetro, 
um MB L 1113.

A inauguração da filial própria na 
capital paulista possibilitou uma expan­
são mais rápida ainda. Numa ponta a 
lamef conquistava as grandes compa­
nhias de petróleo e indústrias, e estas 
acabaram por estimular a abertura de 
filiais por todo Estado de Minas Gerais. 
"Chegamos a transportar para 400 cida­
des apenas em Minas Gerais", lembra 
Mauro. Com tal estrutura, a lamef pas­
sa então a conquistar embarcadores gi­
gantes como a Bom Bril. Aproveitando 
os bons ventos, em 1978, a empresa 
inicia a operação Rio-S.Paulo e inaugu­
ra sua filial carioca.

Essa boa fase prosseguiu até mea­
dos da década de 80, época em que a 
lamef já se agigantara. A frota já conta­
va com 154 caminhões, entre médios e 
pesados, mas os sucessivos planos 
econômicos e a própria conjuntura fez 
a empresa mudar totalmente de rumo 
em 1985.

E a reestruturação foi radical. Prati­
camente todas as filiais mineiras foram

r
Superdimensionada

A frota de caminhões é composta 
por 315 veículos.Tanto a frota 
própria, de 105 veículos, como a 
de agregados, 200, é integral­
mente monitorada via satélite.
Na frota de distribuição os pró­
prios somam 40% do total, 80 ca­
minhões, e a de transferência é 
100% própria, 25 cavalos mecâni­
cos. Um Scania 124 de 420 cv ro­
da com no máximo 20 toneladas. 
"Isso nos garante uma velocidade 
média superior à dos ônibus, di­
minui os custos de manutenção e 
o consumo de combustível';diz 
Edmar Rodrigues de Fátima, ge­
rente de Manutenção, há 27 anos 
na empresa. A idade média é de 
1,5 ano. Em média os pneus 
registram 500 mil km em 3 vi­
das. A viagem São Paulo-Belo 
Horizonte é feita em 7 horas.
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I Ifechadas, as operações passaram a ter f 
como foco as regiões metropolitanas, f'' 
enquanto o transporte de carga geral 1 B 
foi abandonado e o novo foco foi cen- i | 

trado no transporte de 
encomendas.

Das 400 cidades 
atendidas em Minas Ge­
rais a lamef passou a se 
dedicar a apenas 70 em 
regiões metropolitanas.
O ajuste demandou 4 
anos, até 1989. Logo de­
pois, em 1990, viriam as 
filiais próprias de Campi­
nas e Curitiba.

Esta é outra faceta da filosofia da 
empresa: sempre trabalhar com capital 
próprio, sem recorrer a empréstimos 
bancários. Filiais próprias são outro 
fundamento, assim como toda a estru­
tura comercial dos pontos de venda.

O plano de reestruturação incluiu a 
informatização geral da companhia, em 
1985, e a implantação de departamen­
tos de telemarketing em suas bases no 
ano seguinte. O sucesso da empreitada 
completou-se em 1988, com o estabe­
lecimento de uma cor corporativa, um 
amarelo exclusivo da lamef.

O plano ainda incluiu a terceiriza­
ção de boa parte dos serviços. Desde 
a frota de distribuição até dos serviços 
de manutenção, que passaram para as 
concessionárias em 1994. A empresa, 
que até então só pensava em crescer - 
não fazia renovação, mas apenas am­
pliação de frota -, resolveu modernizar 
seus equipamentos rodantes. A idade 
média dos caminhões baixou de 12 
para 3 anos.

Em 1996 a lamef promove um novo 
grande esforço de revigoração de ima­
gem, mudando desde a cor corporativa, 
do amarelo para o branco, com a repin- 
tura da frota e de todos os materiais de 
trabalho. "A nova cor também facilitaria 
a revenda dos veículos”, lembra Lucia-
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Foco dirigido: especialização no transporte 
de encomendas e operações 

centradas nas regiões metropolitanas

■ ■■■■

1
Gerenciamento de risco

Para manter a frota de 315 caminhões mo­
nitorada, com equipes de escolta etc, a Ja- 
mef gasta 15% de seu faturamento no ge­
renciamento de risco. Além dos equipa­
mentos de rastreamento da Autotrac,o 
treinamento do pessoal é intensivo e to­
dos os motoristas têm aulas de direção de­
fensiva. Os custos em 2002 chegaram a R$ 
1,5 milhão em treinamento."Em janeiro 
aproveitamos o baixo movimento para fa­
zer cursos de imersão de 15 dias com os 
motoristas"diz Mauro.

1r
Plano de carreira

A sucessão na Jamef é um item do contrato social. Capitaneada por quatro 
irmãos, para não correr risco de descontinuidade, a empresa aceita apenas 
um representante de cada ramo familiar. Mas, isso não depende de um 
simples convite. O candidato deve ter trabalhado no mínimo 2 anos fora 
da empresa, ter curso superior, MBA na área compatível e ser aprovado 
pelo conselho diretor."É uma autodefesa, para que não aconteça conosco 
o que ocorreu com muitas companhias, onde a sucessão levou a empresa 
à falência','explica Mauro Martins.
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"Nossa missão é não levar problemas para
os clientes. Por isso, devemos cumprir os prazos
de entrega e manter a integridade das cargas

e dos veículos. Sempre."

Mauro Martins

no Martins, gerente de Marketing e Co- cmunicação da lamef, um dos três inte­
grantes da segunda geração já engaja­
dos na empresa.

Desde de meados da década de 90 
também os agregados passaram a res­
peitar o compromissar de renovar seus 
caminhões aos 5 anos de vida útil, exi­
gência que hoje é cumprida aos 3 anos 
de trabalho. "Os agregados são nossos 
parceiros de longa data e têm que ter 
rentabilidade para trabalhar", diz Mauro.

Esses cuidados têm mantido a velha 
reputação da empresa mineira. A car­
teira de clientes da lamef tem atual­
mente 30 mil clientes, 5,2 mil deles fre­
quentes, Um número que não pára de 
crescer e deve subir ainda mais com a 
abertura de filiais em Goiás, Bahia e Es­
pírito Santo em 2004. ■

Eficiência total

Os serviços prestados pela Jamef também são auditados todos os dias na 
busca da otimização. O índice de atendimento da empresa chega a 99%.

. No Rio de Janeiro, 84% das chamadas levam á coleta até o meio dia. Hoje, 
45% do faturamento da empresa estão concentrados no Estado de São 
Paulo, 25% no Rio de Janeiro, 12% no Paraná, 10% em Minas Gerais, 5% no 
Rio Grande do Sul e 3% em Santa Catarina.

r
Atendimento total

Para incrementar a produtividade e a segurança, o RH da Jamef trabalha 
duro para proporcionar a melhor qualidade de vida para os funcionários 
da companhia. As psicólogas da empresa costumam até visitar as residên­
cias dos empregados para conhecer suas carências.

Filosofia da empresa: no passado e rno presente, só filiais próprias
Terceirização

Em 1992 a empresa então com 136 cami­
nhões terceirizou a maioria de seus 120 
veículos de distribuição, financiando-os 
para os motoristas. Resultado: a produtivi­
dade simplesmente triplicou, hoje alguns 
carros chegam a cumprir 83 ordens de ser­
viço por dia. O mesmo ocorreu na manu­
tenção desde 1994. Foram desmobilizados 
mais de 100 funcionários de oficinas, 75 só 
em Belo Horizonte.



MicüJbus Volkswagen tèm
1§| motorMWM e câmbio 2F %

. Nova opçao em carrocenas
Espaço interno é o ponto forte dos mini e microônibus que 

paranaense MascareUo começa a produzir em Cascavel



Projeto Orca
A EMTU - Empresa Metropolitana de Transportes Urbanos, de São 

Paulo, decidiu alocar 173 perueiros no Projeto Orça - Operadores 
Regionais Coletivos Autônomos, da Secretaria de Estado dos 

Transportes Metropolitanos. A SMT vai regulamentar a atuação da 
categoria em linhas entre Campinas, Sumaré, Hortolândia, Monte 

Mor, Paulínia e Cosmópolis. Os 173 operadores são 44,35% dos , 
390 em circulação hoje. O presidente da EMTU, Joaquim Lopes, J 

diz que os perueiros serão divididos em dois turnos de oito 

horas. Um sorteio definirá a distribuição nas linhas, que estão 
sendo replanejadas pela EMTU. A partir da segunda quinzena | 

de junho a EMTU vai atuar para coibir a operação dos 217 

perueiros desclassificados

O Londres ensina cortesia
O prefeito de Londres quer 

recuperar o padrão de 

atendimento dos famosos

britânica passou a cobrar 

pedágio de quem trafega de 

carro pelo centro da cidade. 

Andrew Thompson, titular 

da autoridade municipal de
o ônibus dois andaresa vermelhos nos anos 60. Os

motoristas voltarão à escola 

para aprender lições básicas 

de cortesia e direção segura. 

A medida foi anunciada em 

pessoa pelo prefeito Ken 

Livingstone, como parte de 

um programa para "reparar 

os estragos causados ao 

transporte coletivo pela 

privatização" As queixas 

vêm de algum tempo, mas 

estão aumentando desde 

que a prefeitura da capital

transportes, enumerou 

alguns exemplos do "padrão 

de atendimento": os

motoristas são grosseiros, 

ignoram as paradas, 

fecham as portas antes 

que os passageiros 

tenham terminado de
O

entrar e muito mais. Pelo

menos nossas

O metrópoles tem algo

em comum com

Londres.



Clonagem rodoviária Jogo duro
A Secretaria Estadual de Transportes do 

Rio de Janeiro assinou portaria que fixa 

em 3.300 o número de vans que 

circularão em linhas intermunicipais no 

estado. Outras 11.700 serão retiradas de 
circulação. Pela portaria, o transporte 

complementar terá normas e cores 

oficiais."0 serviço pirata, muitas vezes, é 

usado para atividades ilegais, como 
transporte de drogas, armas e como 

bondes do tráfico',' diz Adroaldo Peixoto, 
subsecretário estadual de Transportes. O 

motorista legalizado que descumprir a 

regulamentação também terá o veículo 
apreendido.

Uniu íiuiiilu ik, n rca dn R$ 2 initlux-s loi descoberta taela gerencia 
de Sorocaba, SR da Viaçeão Cometa. Há dois meses a empresa vinha 
sendo vftima de venda de passagens intermediárias (compradas fora 
do guichê da rodoviária) clonadas, O esquema contava com a partic­
ipação de funcionários e do dono de uma gráfica. A descoberta ocor­
reu em razão de uma expressiva redução na venda de passagens na 
linha Sorocaba-São Paulo, sempre com grande movimento. No mo­
mento do flagrante, dos 36 passageiros, apenas treze tinham bilhetes 
verdadeiros. Para não levantar suspeitas, os talões falsos tinham as 
mesmas numerações dos originais e eram feitos da noite para o dia. 
Os envolvidos são um auxiliar de tráfego, I I motoristas e 1 gráfico lo­
cal. Cada motorista desviava cerca de r^$ 250 por viagem. A linha tem 
100 horários/dia/sentido.

A C 3 in í II h o ^ l^<^''^opolo embarca 150 ônibus
Gran Viale para a Sapteo, que realiza

ddS drdbidS a primeira compra da encarroçadora

brasileira. Os Gran Viale deixarão o 

país completamente montado (CBU), 

no início de agosto, pelo Porto de 

Itajaí, SC Os chassis são Mercedes- 

Benz 0500M 1728 e as carrocerias 

tem 47 assentos e três portas, a 

última reservada para as mulheres. 

Para suportar as condições 

climáticas da Arábia Saudita os 

veículos foram equipados com 

isolamento térmico especial e 

janelas com vidros com película que 

absorve o calor, além de um potente 

ar-condicionado.

Transporte 

de massa
Jelson da Costa Antunes, aos 75 anos, 

está-se tornando o Rei do Rio, pelo menos 

nos negócios de transporte de 
passageiros. Ele já iniciou a construção do 

primeiro catamarã dos sete que farão a 

travessia Rio-Niterói.O investimento via 

BNDES é de R$ 75 milhões para 

modernizar a frota de embarcações da 
sua concessão Barcas S/A. Serão três 

embarcações com capacidade para 200 

passageiros. Outras quatro para 1.300 

pessoas cada. Os preços serão populares.

Volare na Argentina
AVolare lançou sua linha de miniônibus no país, 

durante a Autobus 2003 - 3^ Exposición Internacional 
de Equipamiento y Tecnologia dei Transporte 
Automotor de PasaJeros,em Buenos Aires. O 

lançamento dos modelos Volare coincide com o início 
da retomada da economia argentina.



o dono assina
a obra
A Mascarello, primeira encarroçadora paranaense, inicia as 

operações com a apresentação dos leves GranMini e GranMicro, 
veículos que oferecem muito espaço interno aos usuários

C om uma fábrica de 14,6 mil m^ 
inaugurada no final de maio, a 
Mascarello Carrocerias e Ônibus 

deu inicio a suas operações em Casca­
vel, PR. A empresa, dirigida por Rovillio 
Mascarello e Celinha Mascarello, che­
ga com dois produtos leves: o GranMi­
ni e o GranMicro. A empresa já tem 40 
carros vendidos, entre eles oito para a 
Pioneira, de Nenê Constantino, oito

nhuma debutante, já tem anos de labuta no mercado, épo­
ca em que seus proprietários faziam parte do grupo gaúcho 
Comil, cujo divisão societária ocorreu em 2000. Portanto, 
trata-se de uma retomada de produção.

Com investimentos da ordem de R$ 13 milhões, a Mas­
carello promete comercializar veículos de última geração e 
com grandes diferenciais diante dos concorrentes. Para ca­
pitanear a empreitada, os Mascarello chamaram |air Bez, 
engenheiro com larga experiência nesse mercado e que por

para Capital do Oeste e seis exporta­
dos para o Chile O técnico Jair Bez escalou

A nova encarroçadora não é ne- um time de primeira na
produção da linha Gran

Oh



Exportações
A Mascarello prevê que até 50% 
de sua produção será destinada 
às exportações. Para isso já tem 
representante no Chile e 
promete chegar rápido á 
Argentina e Equador. A empresa 
emprega 600 funcionários e 
gera aproximadamente 400 
empregos indiretos.

O design moderno
Mercado giganteinclui linhas

arredondadas e
A confiança do grupo no 
lançamento de uma nova 
encarroçadora é fruto da 
pujança do segmento no país. 
São produzidas anualmente 
22,7 mil unidades de ônibus e 
destes quase 8 mil são mini ou 
microônibus, um mercado que 
deve se expandir ainda mais 
nos próximos anos.

cockpit envolvente

mais de uma década trabalhou na 
Busscar, para a diretoria Industrial da 
encarroçadora.

"Nosso quadro de funcionários 
possui alta capacidade técnica - diz 
lair - e foi escolhido a dedo entre co­
laboradores da Busscar e da própria 
Comil." Para começar com o pé direito 
no negócio, lair liderou o desenvolvi­
mento da linha Gran, com o compro­
misso de prover o mercado de veícu­
los que respondessem às demandas 
dos empresários.

"Conseguimos executar um projeto 
com design avançado e muito compe­
titivo", assegura lair. Para ele, o plano 
da Mascarello é o de comercializar 200 
unidades este ano, com a produção de 
10 unidades dia. A fábrica, porém, po­
derá chegar a 20 unidades/dia.

Os GranMini e Gran Micro têm co­
mo principal qualidade um grande es­
paço interno. O micro oferece altura 
interna de 1,95 metro e largura de 2,13 
metros, o micro para 5 toneladas e o 
mini para 4,3 t, ambos em estrutura 
tubular, frente e traseira de fibra.

O GranMicro está preparado para 
aplicações urbanas, rodoviárias e de

fretamento, incluindo uma versão lei­
to. O GranMini oferece de 18 a 26 lu­
gares e o GranMicro de 21 a 32 assen­
tos. O primeiro na versão básica tem 
preço de R$ 34,5 mil, enquanto o 
GranMicro custa R$ 44 mil na versão 
urbana e R$ 54 mil na rodoviária.

"Mas, com certeza - anuncia lair 
Bez - nosso grande diferencial será o 
atendimento e uma grande agilidade 
para satisfazer nossos clientes."

a Maior diferencial 
da linha é 
o espaço internoí

O
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Sob encomenda domercadio
Volkswagen lança o 8.120 OD e entra na briga pela liderança no 

mercado de minibus. Para isso, buscou um veículo com operação 

tão simples quanto as vans, o veículo de seus futuros usuários

AO Volkswagen acaba de apresentar 
sua nova linha de mini e microôni­
bus, com destaque para o lança­

mento do VW 8.120 OD. O objetivo da 
montadora é chegar a 30% de partici­
pação no mercado nos minibus e 35% 
nos microônibus.

O nascimento do 8.120 vem a ca­
lhar para a maioria de autônomos que 
terá de substituir suas vans por minibus 
nos próximos meses - 18 em São Paulo. 
Para tornar o veículo acessível, a Volks­

wagen o motorizou com um engenho MWM de 120 cv, o que 
o faz R$ 3,5 mil mais barato que o 8.150 OD, embora conti­
nue mais caro que o chassi MA 6.0, da Agrale. Seu preço su­
gerido é de R$ 43,5 mil.

Renato Mastrobuono, diretor de Vendas da VWN, espera 
que o 8.120 OD aumente a fatia da Volkswagen no mercado 
de mini de 13,1% para 30%. "O veículo completo deverá cus­
tar cerca de R$ 80 mil, o que eleva a competitividade da 
montadora no segmento." Isso facilitará também o financia­
mento, pois na troca de uma van o usuário, dando uma en-a

(ü
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trada entre R$ 50 e R$ 
mil, não terá prob 
com os bancos.

O 8.120 OD chega com credenciais 
de peso. Tem o maior pbt da categoria 
com seus 7.700 quilos e duas opções 
de entre-eixos: 3.300 e 3.900 mm. Isso 
permite que seus usuários usem carro- 
cerias de até 8 metros de comprimento.

Sob o capô está o motor MWM 
4.10TCA, turbo intercolado, que ofere­
ce grande facilidade e rapidez de ma­
nutenção, graças às suas camisas úmi­
das e cabeçotes individuais. Segundo 
os técnicos da Volkswagen o trem mo­
tor do mini 8.120 garante ao veículo 
um torque 42% maior que os concor­
rentes, o que lhe permite vencer ram­
pas 45% maiores.

Os mini e micro Volkswagen têm
nova caixa de câmbio, a ZF S5-420
com cinco velocidades, que aproxima
a operação desses veículos à dos au­
tomóveis - o mapa de engate, com a
primeira marcha para cima é seme­
lhante ao dos carros e vans, facilitan­
do a adequação do motorista ao novo 
veículo.

Para Luiz Roberto Imparato, geren­
te de Marketing do Produto a escolha 
levou em conta, além da facilidade e 
maior conforto nas trocas de marchas, 
a redução das vibrações e do nível de

Chassi do 8.120D
tem trem de força dimensionado 
para o serviço pesado e inclui itens de 
grande resistência e manutenção fácil

Habitáculo
busca conforto e 
facilidade de operação

i
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o
Cidade e campo
o departamento de marketing 
da Volkswagen estima que as 
vendas do 8.120 OD podem 
chegar a 100 unidades/mês, 
ultrapassando as 46 do 8.150 
e as 72 unidades/mês do VW 
9.150. Os usuários urbanos 
deverão representar 80% dos 
compradores,os restantes 20% 
da produção serão absorvidos 
pelo setor de fretamento.
Entre os urbanos, os autônomos 
devem representar 50%, com 
picos de até 80%, dependendo 
das demandas exigidas 
pelos sistemas metropolitanos 
em implantação.

QJa
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Encarroçado os mini
VW 8.120D custarão cerca de R$ 80 
mil, R$ 3,5 mil a menos que o 8.150

ruído. "Os engates são curtos, preci- 
sos e macios", diz ele. Para o técnico, 
as qualidades da S5-420 decorrem dos 
anéis de sincronização produzidos em 
aço forjado com aplicação de camada 
de molibdênio.

Os veículos também receberam no­
vos freios pneumáticos, desenvolvidos 
para trabalho pesado e intenso. As sa­
patas dos freios traseiros são 20%

Acessórios
mais largas, ampliando a área de fre- 
nagem, a segurança de operação e 
proporcionando maior vida útil, pois 
trabalham em menores temperaturas.

A instalação de um alternador de 90 
A prepara os mini e micros para a utili­

zação cada vez maior de apare­
lhos de tevê, frigobar, vídeo e 
som ambiente. Pela mesma ra­
zão, e para facilitar a vida dos 
usuários, a bateria de 100 AH é 
livre de manutenção, eliminan­
do a necessidade de revisões 
constantes.

Ainda com a intenção de 
elevar o conforto e a vida útil 
da suspensão, as molas semi- 
elipticas têm agora maior nú­
mero de lâminas, proporcio­
nando mais maciez e elevando 
a capacidade do veículo para 
suportar a lotação dos horários 
de pico.

Para atender a um comprador 
de varejo, a Volkswagen 
Veículos Comerciais desenvolve 
uma série de acessórios para 
seus mini e microônibus 
com a grife da marca. São 
tocadores de cds, rodas de 
alumínio, adornos etc, bem 
ao estilo perueiro, que 
personaliza seu veículo ao 
feitio dos caminhoneiros.

Novos sistemas
em implantação nas grandes 
cidades elevam demanda
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'll PANORAMA

Reforço no time
A Marcopolo nomeou três novos 
diretores executivos. São eles: 
Jorge Rodrigues, responsável pe­
la diretoria de aquisição e logísti­
ca; José Valiati, na área adminis­
trativa financeira e Paulo Ricardo 
Smidt, que passa a dirigir os re­
cursos humanos.

Berço esplêndido

Foi inaugurada oficialmente em Caxias do Sul, RS, a nova fábri­
ca da Suspensys Sistemas Automotivas. A empresa - fruto da 
associação de duas gigantes, a Randon e a Arvin Meritor - vai 
se dedicar à fabricação de suspensões e eixos para imple­
mentos rodoviários e veículos comerciais. A fábrica - com 600 
funcionários - tem capacidade para produzir 1000 vigas de ei­
xos por dia, 80% das quais destinadas ao mercado externo. 
Em seu primeiro de ano de funcionamento, a previsão de fa­
turamento da Suspensys é de R$ 200 milhões.

Casa nova
A Asiog - Associação Brasileira de 
Logística - já está em nova sede. 
Rebatizada de "Casa da Logística" 
a entidade passa a funcionar na 
Rua Armando Penteado, 352, no 
bairro de Pacaembu, área nobre 
da capital paulista. Segundo Car­
los Mira, que preside a entidade,a 
nova sede vai possibilitar o incre­
mento da atividade logística no 
país, por meio de estudos, treina­
mentos, encontros e reuniões.

Padrão sueco
A Volvo comemorou a marca de 
100 mil motores produzidos em 
sua fábrica de Curitiba, no Para­
ná. A unidade brasileira tem ca­
pacidade para produzir 15 mil 
motores de caminhões e ôni­
bus, com potências que variam 
de 340 a 420hp, com o mesmo 
padrão de qualidade dos enge­
nhos produzidos na Suécia.

A conquista do Sul
A Braspress acaba de incorporar 
mais quatro filiais próprias a sua 
rede. Os novos estabelecimentos 
estão localizados nas cidades de 
Passo Fundo, Pelotas, Santa Maria 
e Caxias do Sul, todas no estado 
do Rio Grande do Sul.Com isso,a 
empresa passa a contar com um 
total de 53 filiais em todo o país, 
especializadas no transporte de 
encomendas urgentes.

Catálogo on line
A partir de agora, todos os componentes fabricados pela Dana e 

oferecidos ao mercado de reposição - nas linhas de suspensões, 

freios, motores e transmissões - pode ser consultados de forma 

eletrônica. O serviço está disponível para consulta através da 

internet no endereço www.dana.com.br, ou através de CD Rom.

Ia *1
íiiCapacidade ampliadam

A Agrale concluiu a instalação de 
uma nova linha de produção na 
fábrica de Caxias do Sul, para 

ampliação da montagem de chassis 
e caminhões. Com a melhoria a 

capacidade produtiva da unidade 
passa de 5 mil para 

6,5 unidades/ano, um incremento 
da ordem de 30%.
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NÃO BASTA ESTAR NO AR. 

É PRECISO ENXERGAR LONGE.
CONTROLSAT. 

SISTEMA DE MONITORAMENTO 
DE FROTAS, VIA SATÉLITE.

Só quem opera com alta tecnologia tem visão ampla do mercado. 
O Sistema Controlsat atua a partir da constelação de satélites Inmarsat, 

disponibilizando importantes diferenciais aos usuários, 
0 quais proporcionam altos ganhos operacionais para sua empresa.

■£

• Na gestão de riscos, sua frota pode ser administrada 
através de cercas eletrônicas, áreas de riscos ou ainda através da 

geração de alarmes de sensores, previamente configurados.

• Na gestão Logística, as frotas podem ser otimizadas através do 
acompanhamento de rotas pré-estabelecidas e transmissão de mensagens 

macros ou textos livres, evitando atrasos e multas decorrentes.

u

MAIOR COBERTURA. 
UMA VANTAGEM QUE • A Controlsat oferece, ainda, dois softwares: Unit e Multi, para que 

sua frota tenha um acompanhamento sob medida, seja qual for o 
porte da sua empresa, sem duplicar cobrança 

nas suas filiais, fornecedores e clientes.

NAO PODEMOS DEIXAR NO AR.|

1
Mggg

Miia Agora, você já pode planejar melhor seus negócios e garantir 
a tranqüilidade do seu cliente, basta utilizar o Sistema Controlsat, 

único que não perde a sua empresa de vista 24 horas por dia.
vaBiiiri
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Consulte-nos.
HOT UNE 11-5574.0216
www.controlsat.com.br
controlsat@controlsat.com.br

^^NJROLSAT
Empresa do grupo

Schahin

Filiais: Belo Horizonte, Concórdia, Curitiba, Fortaleza, Porto Alegre, Recife, Rio de Janeiro, Salvador e São Paulo • Rede Nacional com mais de 30 representantes.

http://www.controlsat.com.br
mailto:controlsat@controlsat.com.br
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ESSA É UMA VITÓRIA PARA SER DIVIDIDA
COM TODO O MERCADO.

CHEGOU VOLVO SÉRIE LÓTUS EDIÇÃO COMEMORATIVA.

VOCÊ NUNCA TEVE TANTOS ITENS DE SÉRIE FADANDO TAO POUCO.

• RÁDIO-CD
• ESPELHO COM AQUECI­

MENTO E CONTROLE 
ELÉTRICO

• TANQUES EM ALUMÍNIO 
(735 LITROS)

• AIR BAG
•TRAVA ELÉTRICA NAS 

■ PORTAS

• LUZ DE 5* RODA
• ESPELHO DE MEIO-FIO

•IMOBIUZADOR 
•ADESIVO SÉRIE 

ESPECIAL

CONSULTE NOSSOS
PLANOS DE 24 E 36 MESES

COM VÁRIAS OPÇÕES
DE ENTRADA.
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COMPROMIS
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