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Espelho do Mercado
Desde a sua instituição, em março de 94, o Prêmio Lótus 

vem servindo de importante referencial da indústria do transporte em nosso país. 

Primeiro por servir a transportadores e frotistas como balizador das preferências 

do mercado, com reflexos inevitáveis na formulação de políticas de renovação 

da frota das empresas. Depois, por atender aos fabricantes e importadores de 

veículos, na divulgação dos números relativos às vendas dos veículos oferecidos 

ao mercado nacional com, também, pelo fato da premiação servir de importante 

ferramenta de promoção e marketing dos veículos vencedores.

Por essas razões, no momento em que o Prêmio Lótus 

completa o quinto ano de vida, sobram motivos para comemorar. Como 

demonstra essa edição especial de Frota & Cia que chega às mãos de 

empresários e executivos de 15.518 empresas ligadas ao transporte comercial - 

no Brasil e Mercosul que formam o seu universo de leitores. Além de trazer a 

cobertura completa da premiação, apresentando os veículos que conquistaram a 

preferência do mercado em 97, Frota & Cia igualmente segue o exemplo da

José Augusto Ferraz
E-Mail joseferTaz@loluscom.com.br

“A exemplo da indústria, F i"O t â âc Í 3 supera recordes”

indústria automobilística na superação de recordes. Pela primeira vez, desde o 

seu lançamento, a revista alcança em uma só edição o marco de 75 páginas 

editoriais e outras 33 de publicidade. Números que refletem não apenas a 

disposição de oferecer o máximo de informações para os leitores como, também, 

revelam a confiança de fornecedores e anunciantes na seriedade da publicação. 

São motivos que justificam continuarmos investindo cada vez aprimoramento 

de Frota & Cia. Em benefício de todos que fazem do transporte comercial a 

principal razão de sua existência. âS

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

Frota & Cia 
Março 1998

mailto:joseferTaz@loluscom.com.br
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Admirador de 
caminhões

cação da matéria. Esperamos, ape­
nas, que o exemplo tenha outros 
seguidores.h r

Sou assinante de Frota & Cia e 
quero parabenizar pela excelente 
revista que os senhores publicam. 
Acho que Frota & Cia mudou de 
cara, mas suas matérias continuam 
ainda mais interessantes, abordan­
do assuntos sobre o transporte hoje, 
no Brasil e no mundo. Aproveito 
para parabenizar o Expresso Mira 
pelos seus 18 anos e deixar o meu 
endereço para todos aqueles que 
queiram se corresponder comigo, 
para troca de idéias, desenhos e 
gravuras de caminhões e transporte 
aéreo.

Ferramenta de 
trabalhor* /

m Agradeço os editores de Frota 
& Cia pelo envio da publicação. 
Lendo os matérias com atenção 
pude perceber os cuidados que re­
velam na escolha das matérias, 
bem como na apresentação da re­
vista. Tenho certeza de que Frota 
& Cia irá se incorporar ao meu 
dia-a-dia, como importante ferra­
menta de trabalho.
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"Bárbara a entrevista 
com Amyr Klink, 

publicada na 
última edição de 

Frota & Cia"

Tolentino Pedroso, 
Apucarana, PR.

Fernando Cesar de Barros 
Nhandeara Transportes 

Nhandeara, SP
Reinaldo da Silva Dias 

Rua Amapá, 193- Fundos 
Jordanésia - Cajamar - SP 

CEP: 07760-000 Salário-educaçaoParabéns para 
a Pluma

Cumprimentos ao 
Navegador

Agradeço a notícia publicada na 
edição de novembro/dezembro a 
respeito da devolução dos valores 
pagos a título de salário educação, 
cobrados de 92 à 96, por ter sido 
muito útil a nossa empresa.

Gostaria de registrar meus votos 
de felicitações à Pluma Transportes 
pelo trabalho desenvolvido na em­
presa, voltado para a formação de 
jovens na faixa de 14a 16 anos e 
publicado em Frota & Cia, de 
dezembro de 97. O projeto "Pluma 
2.000" demonstra o quanto a ini­
ciativa privada pode colaborar para 
oferecer uma perspectiva de vida 
mais digna às crianças brasileiras.

Recebi a revista Frota & Cia de 
janeiro e fiquei ainda mais emocio­
nado e orgulhoso do trabalho desen­
volvido pelo navegador solitário Amyr 
Klink. Klink que, sem dúvida, é um dos 
muitos brasileiros a glorificarem o seu 
país, como resultado da seriedade e 
profissionalismo com que encara o 
seu trabalho. Parabéns ao nave­
gador, e à revista que soube de for­
ma brilhante valorizar a importância 
do planejamento logístico e boa sorte 
ao nosso Amyr em seu novo projeto.

Dr. Carlos Pascolari 
Expresso Cojuense 

Joinville,SC

REDAÇÃO FROTA & Cia. ||

Rua Melo Palheta, 172 (Água Branca) 
CEP 05002-030 - São Paulo, SP, BRASIL 
Fone/Fox para: (5511) 864-9655
E-mail para: redacao@lotuscoin.coin.br
OU UTILIZE O CUPOM DO LEITOR 
ENCARTADO NESTA EDIÇÃO DÉ
FROTA & Cia.

CARTAS PARA:

Jefferson de Paulo 
De Paulo Transportes 

Curitiba, PR

Rafael Nunes Nicoletti 
TransMeridional 

Lins, SP

Concordamos integralmente com 
o leitor e exatamente, por isso. Fro­
ta & Cia se interessou pela publi-

Frota & Cia 
OÓ Março 1998

mailto:redacao@lotuscoin.coin.br
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Acessõrki indispáhsáveis 

para quem nâo usa pecas Sabó.
Não é por acaso que os melhores veículos 

nacionais e importados chegam até você sem 
amuletos. É porque as montadoras 
acreditam em tecnologia, qualidade e ^ 
serviços. E elas escolhem as peças Sabó. ^0 

Por isso, exija você também 
retentores, juntas e mangueiras Sabó 

Ou então, boa sorte. %

Peça perfeição. 
Peça retentores, juntas 

e mangueiras Sabó.

^SJÃJB
Tecnologia da perfeição

SC 102
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Reciclagem Profissional ensinar como obter preços mais justos nas nego­
ciações, também serve como modelo de gestão 
para as empresas de transportes.

Entre os tópicos de maior interesse dos lei­
tores estão a elaboração e cálculo de plani­
lhas de custos, bem como formação de preços 
e política de renovação da frota.

Entre os vários serviços prestados aos 
leitores de Frota & Cia está o de informar por 
telefone ou fax, quando solicitados, sobre cur­
sos de atualização profissional. Afinal, num 
mundo globalizado como o que vivemos, nada 
mais justo entender a preocupação desses 
profissionais que valorizam a importância da 
reciclagem periódica dos conhecimentos, co­
mo forma de se tornarem mais e mais com­
petitivos e atualizados. Por razões de falta de 
espaço, no entanto, nem sempre é possível 
publicar todas as notícias que chegam peri­
odicamente à redação, relacionadas a esses 
eventos. Para atender àqueles que buscam tais 
informações, aproveito a coluna para divulgar 
alguns desses cursos, programados pelo IMAM 
para o próximo mês de maio.

Logística e Distribuição

Já para os profissionais ligados à área de 
logística, transporte e distribuição física, o 
IMAM vai promover o curso de Logística da 
Distribuição e Transporte.

Ele é especialmente útil para quem pre­
tende conhecer ou atualizar conceitos, méto­
dos e ferramentas para melhoria da logística de 
distribuição física. Ao mesmo tempo que serve 
à finalidade de dimensionar o transporte a- 
través de parâmetros de carga, segurança e pra­
zos de entrega, entre outros assuntos.

Para maiores informações sobre períodos e 
preços desses e de outros cursos contatar o 
IMAM através do fone: (011) 575.1400 ou fax 
(011) 575.3444.

Gerência de Frotas

O primeiro deles, específico para profissionais 
que já atuam no segmento, é o de Gerencia­
mento de Transportes e Frotas. Entre os vários 
objetivos, o curso se propõe a reciclar profission­
ais da área, para o desenvolvimento de critérios 
mais objetivos na contratação de fretes. Além de

Solange H. Stella é gerente de Circulação da Lótus 
Comunicações

IVIUDANÇAS A VISTA
3 ; Desde O seu lançamento, O Caderno ajustá-las, ainda mais, às necessi- de forma satisfatória às
flEconomia & Transporte vem pubUcan- dades dos nossos leitores. Sobretudo dades? Poderiam conter outras infor-
f do inúmeras tabelas de preços, de veícu- em uma economia estabilizada como moções que o ajudariam na tomada de

bs novos e usados, peças, locação, etc, a que vivemos, poucas têm sido as al- decisões/' Que outras pesquisas pode-
do segmento de comerciais, visando terações de preços, o que torna as in- riam ser incluídas no caderno que vo-
fornecer parâmetros que sirvam de formações aparentemente repetitivas. cê acredita ajudariam no dia-a-dia da
referência para nossos leitores, na árdua

suas necessi'

Nesse sentido gostaríamos, mais empresai 
uma vez, de conhecer a sua opinião atarefa de administrar suas empresas.

Sabedora, contudo, de quanto as respeito do assunto, informando-nos vés do fone!fax (011) 864.9655 
necessidades mudam, a equipe do quais as informações econômicas que peb e-mail sobngehette@lotuscom.- 
Datalótus está reavaliando algumas você atualmente necessita, 
dessas pesquisas, com o propósito de

Esperamos as suas sugestões atra-
ou

com.br. Antecipadamente agradeço a
As tabelas publicadas têm atendido colaboração.

raiá:: 'S

Frota & Cia 
Março 1 9988



Scania
Série-4

Mais que evolução.



Revo
A Scania criou a mais revolucionária linha de

caminhões de todos os tempos. A Série-4.
E com ela, lançou uma nova economia operacion: 

- para os clientes mais exigentes do mundo - basead 
nas mais completas soluções de transporte.

Isto se aphca a todos os elos, desde a construçã
do caminhão, acordos de financiamento, de



uçao
nutenção e de serviços, até um alto valor de 
^enda.
Uma nova economia operacional construída 
r um caminhão que produz mais, a custo mais 
mômico, durante 
is tempo.
Como nunca houve antes.
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Ventos favoráveisIndústria
automobilística 
brasileira: 
um mercado 
em evolução

Em 1997 A PRODUÇÃO da indústria ultrapassou a barreira de

DOIS MILHÕES de VEÍCULOS E A VENDA DE CAMINHÕES CRESCEU 30%

O mercado de caminhões produzidos no 
Brasil cresceu 28,92% em 1997 sobre 1996, re- 
fletindo notável evolução em relação ao de au­
tomóveis, que aumentou 8,3% e obteve maior 
alento ainda se for comparado com o desem­
penho da economia brasileira que mal chegou 
a 3%. O mercado interno absorveu também 
caminhões importados que, se somados aos 
produzidos no Brasil, eleva as vendas internas 
a 54.885 unidades, volume 30,26% maior do 
que os 42.134 veículos vendidos em 1996. Co­
mo se não bastasse, as exportações de cami­
nhões tiveram um avanço de 45,57%, repre­
sentado por 12.439 veículos, correspondentes 
a 19,5% da produção. A indústria brasileira

produziu no ano passado 63.744 caminhões, 
30,86% a mais do que os 48.712 de 1996.

Esses resultados revertem a situação de 
queda no mercado interno de caminhões apu­
rada em 1996, que foi de 35,17% em compara­
ção com 1995 - o melhor ano para a indústria 
dos últimos cinco (Ver tabela I). Essa 
evolução mostra um crescimento acima da 
média anual nos últimos cinco 
anos que é de 47.917 veículos.

A produção total da indús­
tria automobilística ultrapas­
sou a barreira dos dois mi­
lhões no ano passado, che­
gando a exatos 2.067.452

^ Frota & Cia 
' ^ Março 1 998



veículos, 14,58% mais do que os 1.804.329 do 
ano de 1996. A produção de automóveis e 
comerciais leves cresceu 14,03% sobre a de 
1996 e a de ônibus aumentou 20,05%.

As importações evoluíram ainda mais do 
que a produção local: 42,73%, ou seja, foram 
importados em 1997, 238.233 veículos contra 
166.913 em 1996. Desses totais, a participação 
dos caminhões foi de 2.580 no ano passado e 
1.561, em 1996 tendo aumentado 65,28%, se­
gundo divulgou a Anfavea.

O segmento de comerciais leves, nos quais 
estão incluídos os furgões, foi o que cresceu 
menos: 8,14% na produção (de 279.697 para 
302.469); nas vendas, apenas 2,45% (de 
207.649 para 212.737). Mas nas importações, 
explodiram: aumentou 81,90%, ou seja, em 
1996 foram importados 28.638 e, no ano pas­
sado, 52.093. Os dados de importação se refe­
rem apenas às empresas filiadas à Anfavea.

O Brasil ocupa atualmente a oitava posição 
no ranking entre os produtores de veículos no

diferentes origens, o mercado de caminhões 
cresce ao sabor dos estímulos oficiais, como os 
recursos da Finame - agência do BNDES que 
subsidia os financiamentos - ou outras formas 
de financiamento como o leasing financeiro e 
operacional ou o consórcio; ou cai em função 
de diminuição da produção agrícola, de- 
fasagem cambial, crises financeiras interna­
cionais e pacotes econômicos. Influenciam 
também positivamente, o aumento da ativi­
dade agropecuária, da indústria e da econo­
mia como um todo.

O panorama econômico de 1997 não ofe­
receu por si só grandes estímulos à evolução 
das vendas, pois foi marcado por resrrições ao 
crédito, pela alta dos juros e por medidas im­
postas pelo governo em função da crise asiáti­
ca. Mesmo assim, o mercado cresceu. O au­
mento das importações de manufaturados, os 
baixos estoques do comércio e os novos sis­
temas de suprimento da indústria, como o 
just-in-time, exigem maior freqüência nas en-

“Em 2000, o Brasil será o mercado do mundo”

mundo e o sétimo em vendas internas. Para 
Silvano Valentino, presidente da Anfavea, em 
2.000, subirá para o quarto lugar com um mer­
cado de 2,5 milhões de veículos, atrás apenas 
dos Estados Unidos, Japão e Alemanha. Em 
produção, deverá ficar em sexto, superando a 
Itália e a Coréia do Sul. Para ele, a evolução 
dos últimos anos e dos próximos tem duas 
razões principais: o regime automotivo e o 
Mercosul, que estimularam os investimentos, a 
produção, as vendas internas e as exportações.

Vulnerável a chuvas e trovoadas, vindas de

tregas, aumentando a demanda por transporte 
com um serviço mais eficiente. E isso só pode 
ser atendido com maior rapidez pelo modal 
rodoviário. O mercado, assim, passou a exigir 
veículos ágeis, com maior capacidade de car­
ga e, de preferência novos, para ficarem mais 
tempo disponíveis.

Mesmo diante da modernização do trans­
porte ferroviário anunciado pelos novos ope­
radores privados e da abertura da cabotagem 
aos armadores internacionais, o modal rodo­
viário manterá seu espaço assegurado entre 56

■ ift OS BONS NÚMEROS DE 97, NO SEGMENTO DE COMERCIAIS
Exportações

s
|)mportaçõesA <

1997U I
Veículos Produção Vendas

1996 1997 ®--1996
'■1.561

1996 1997 1996 1997
Caminhões 48.712 63.744 40.573 52.305 8.545 12.439
Automóveis 1.458.576 1.679.64 1.245.972 1.361.450 211.565 305.115

279.697 302.469 207.649 212.737 70.951 87.155
17.343 21.595 12.589 14.091 5.212 7.063

‘Lmum ma.iM

2.58q, 
133.855 183.001"

Com. leves 
Ônibus

•m.' 224.008 302.625

Frota & Cia , ^ 
Março 1998 '
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e 57%. A opinião é de Roberto Bógus, diretor 
Comercial da Mercedes-Benz, que sustenta es­
sa tese baseado no surgimento de pólos indus- 
ttiais novos estimulados pelo governo e na ex­
pansão da fronteira agrícola que aumentará a 
demanda de transporte para as diferentes 
modalidades.

Além disso, Bógus lembta que a frota bra­
sileira de caminhões tem idade média de quin­
ze anos e que a necessidade de renovação se 
toma imperiosa. Se o mercado tivesse condi­
ções de baixar essa idade média, a indústria te- 
ria muito espaço para crescer. Em vez de con-

Além disso, o mercado brasileiro tem atraí­
do montadoras interessadas em introduzir no­
vas marcas seja por meio de importação, 
parceria com outras já instaladas aqui ou em 
investimentos para construção de fábricas.

Assim, a indústria de caminhões participa 
da revolução que se instalou no setot automo­
tivo desde que o mercado brasileiro abriu as 
portas para a importação no começo da década. 
Essa abertura, que trouxe veículos mais moder­
nos, beneficiou o mercado de caminhões, que 
conta, atualmente com uma gama mais com­
pleta em todas as categorias. O resultado das

“A disputa pelas posições no está mais acirrada”

sumir 54 mil por ano, poderia avançar para 90 
ou 100 mil por ano.

As montadoras acreditam que a tendência 
é prosseguir crescendo. Prova maior da confi­
ança no mercado brasileiro são os investimen­
tos que estão sendo aplicados por todas as sete 
fabricantes de caminhões, sem contar outras 
que estão chegando.

A disputa pelas posições no ranking de ven­
das é cada vez mais acirrada. Para não ceder es­
paço, as montadoras cuidam de melhorar seus 
processos produtivos visando ganhos em produ­
tividade, de aperfeiçoar tecnologicamente os 
produtos e também lançar novidades.

importações e os programas de incentivos ofici­
ais, estão trazendo de volta a Iveco que aban­
donara o mercado brasileiro em 1985 e outras 
novas como a Navistar, a líder de mercado nos 
EUA e as coreanas Kia e Asia Motors.

Essa ebulição reflete a imagem do Brasil 
como um dos mercados de maior potencial de 
crescimento nos próximos anos. Além disso, 
as montadoras trabalham com uma perspecti­
va mais ampla de mercado. A potencialidade 
não é só do Brasil, mas inclui seus parceiros do 
Mercosul e outros vizinhos. O volume de ex­
portações de caminhões (12.439), 45,57% a 
mais do que em 1996, (63.744), corresponde 
a 19,51% da produção. E o principal mercado 
é o sul-americano.

Para não se surpreenderem diante das novi­
dades vindas dos Estados Unidos, Itália e Co­
réia, as montadoras locais estão se preparando.

Assim, a Scania acaba de lançar a Série 4, 
representada pela completa renovação da li­
nha 3, introduzida no mercado brasileiro há 
nove anos. Os novos modelos, em tomo de 
vinte opções, começaram a ser vendidos na 
Europa há apenas três anos. A Volvo começa 
também neste mês a produzir no Brasil o FH 
12.380, antes importado da Suécia. A Volks­
wagen, que inaugurou a fábrica de Resende

MERCADO BRASILEIRO DE CAMINHÕES
BEVOLUÇÃO DA PARTICIPAÇAO DOS FABRICANTES

FABRtCAÍfTE Ji1997 1996
vendas %
19357 37%
11334 22%

vendas
16351

%3-
MBB 39% I
FORD

1vw 7417 18%
VOLVO
SCANIA

4332 8%
5449 13%

GM 1523 3%
AGRALE
TOTAL

ira404,1%
52305 42139
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A dança das posições 5
Q

?O L 1620 ganha pela segunda vez ceiro lugar. O Volvo NL 12 EDC se para a sexta posição. O único VW a
seguida o Prêmio Lótus de Caminhão manteve no quarto, o pesado da MB figurar na lista dos dez mais vendL
do Ano, como líder de vendas, en- LS 1635 conquistou o quinto lugar, dos, o 8'140, galgou uma posição,
quanto o T 113 H, da Scania, fica Entre os cinco primeiros, figuram três do oitavo para sétimo. Entre os mé­

dios, 0 fenômeno éoL 1620 da MB, 
pois outro de sua categoria, o F- 

O kve 710 da Mercedes-Benz, 12000, só vai aparecer no nono lu­
gar, seguido do MB L 1214.

f

também pela segunda vez, em segun- pesados e o R 113 H, ascendeu do 
do lugar. O F-4000 deu um salto nas 13". para oitavo lugar, 
vendas de 36,8% e galgou dois pos­
tos, passando do quinto para o ter- Destaque de Vendas em 1996, caiu

CLASSIFICAÇÃO POR ORDEM DE DESEMPENHO
VENDAS CLASSIFICAÇAO 

1996 1997 1996 1997

Mercedes-Benz 710 2.989 2.956 3

VENDAS CLASSIFICAÇAO MARCA/ 
1996 1997 1996 1997 MODELO

MARCA/

MODELO
|lercedes-Benz L 1620 4.072 6.476 j

Scania! 113 H

6
ano ■>â3.716 4.631 2 2 !Wi

9 OQQ ;S|; iO QK4''i»f l? 5 / ãm Scania R 113 H 1.223 2.063 13 8WíTt

Volvo NL12 EDC 
lÜíercedes-Benz L^19:^5

2.549 3.457 4 4
101 Mercedes-Benz L 12141.470 1.736 105^

completa remodelação de toda a sua linha, 
não sem antes atualizar os modelos da catego­
ria leve visando reconquistar espaço perdido 
pela agressividade da concorrência.

A Agrale, que atua apenas na categoria 
leve ganha o reforço de uma parceria res­
peitável. A Navistar, dos EUA vai produzir 
seus modernos caminhões com motores de 
gerenciamento eletrônico nas suas instalações 
de Caxias do Sul (RS).

Na categoria dos furgões, a Fiat, vencedo­
ra novamente com o Fiorino, constrói fábrica 
específica em Belo Horizonte e a Mercedes- 
Benz abastece o mercado brasileiro com uma 
família inteira de veículos vindos da Argenti­
na. Além disso, a Iveco promete para o ano 
que vem o lançamento de dois modelos, o 
Daily e o Ducato.

em 1® de novembro de 1996, já lançou a Série 
Resende que, além de grafismos na pintura, 
tem uma porção de melhorias e ainda alguns 
novos modelos. A Ford, que ampliou sua par­
ticipação de 19% para 22% no ano passado e 
figura no Prêmio Lótus com três premiações, 
prepara a substituição da série F, que já tem 28 
anos.

A General Motors, que faturou este ano o 
Prêmio Lótus de Evolução da Marca, reinau- 
gurou a fábrica de São José dos Campos, cons­
truída em 1953 e passou a produzir aqui a li­
nha CMC dos Estados Unidos e pelo menos 
um modelo de procedência japonesa. A Mer­
cedes-Benz, vencedora do Caminhão do Ano 
pela segunda vez consecutiva, colhe os frutos 
da Série Brasil lançada em 1995 e prepara 
para os primeiros anos do próximo século uma SC 104 m

RECORDES EN LA INDUSTRIA
Después de registrar caída de 
35,17% en 96, en comparación 
al ano anterior. Ia industria 
automobilística brasilena volvió a 
presentar sensible recuperación 
en Ias ventas en 97, con una 
evolución de 28,92%, con 
relación a 1996. Por primera 
vez, en toda su historia, fue

ultrapasada Ia barrera de dos 
millones de vehículos producidos 
en el País. Solamente en el 
segmento de camiones salieron 
de Ias lineas de producción un 
total de 63.744 vehículos, 
contra 48.712 fabricados en 
1996. Brasil ocupa actualmente 
Ia octava posición en el 
wiu. .1.1 i»iiii..apmwii ■

ranking entre los productores 
mundiales de vehículos.
Para Anfavea, entidad 
que reúne los fabricantes de 
vehículos nacionales, si 
mantener ese crecimiento, 
el País subirá para el cuarto 
lugar, con un mercado de 2,5 
millones de vehículos

Por Valdir

DOS Santos

tkota & Cia ^ 
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SO 0 MELHOR CAMINHAO DO MUNDO 

PRA FAZER PEDRO E BINO VOLTAREM 

PRA ESTRADA.
NÃO DEU PRA RESISTIR.

INJEÇÃO ELETRÔNICA DE ÚLTIMA

GERAÇÃO, CHECK CONTROL.

PILOTO AUTOMÃTIÇO.

VOLANTE E BANCO

rOTALMENTE AJUSTÁVEIS,

CABINE COM SUSPENSÃO A AR.

AR-CONDICIONADO INTEGRAL.

É TANTO CONFORTO E

TECNOLOGIA JUNTOS QUE A

GENTE NÃO PENSOU DUAS

VEZES QUANDO A VOLVO NOS

CONVIDOU PRA BOLEIA DO FH.
t.

SC 105
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ESTRELA BÓGUS
k BRILHA OUTRA VEZ

A COMBINAÇÃO DA AGRESSIVIDADE COMERCIAL DE RoBERTO BÓGUS, COM A 

TECNOLOGIA MERCEDES-BeNZ, FAZEM DO L1620 UM CAMPEÃO DE VENDAS PELA 2“ VEZ

“ mesmo Roberto Bógus, diretor Comer- 
i Mercedes-Benz do Brasil, admite ser 

ümã^^ieza a conquista do Prêmio Lótus na 
irincipi^ieategoria, a de Caminhão do Ano 

pela segunda vez consecutiva e ainda com o 
mesmo veículo, o L1620. Ele mal disfarça a eu­
foria ao lembrar que a Mercedes-Benz é uma 
empresa full liner, isto é, ataca em todas as 
frentes do mercado, desde os utilitários leves 
até os caminhões extrapesados. Isto, para ele 
se constitui em uma barreira, se comparar a 
empresa com fabricantes de veículos que atu­
am em uma só faixa.

O tripé que tem sustentado a virada da em­
presa no mercado nos últimos anos, a encorajou 
a ingressar também na área de automóveis, ter­
reno em que Bógus circula com desenvoltura 
ainda maior. Bógus acumulou experiência e de­
senvolveu sua carreira na Fiat Automóveis, o 
que chegou a ser alvo de observações pouco 
condescendentes, quando foi comandar as ven­
das de caminhões e de ônibus na Mercedes- 
Benz . Ele não nega que seu estilo é fortemente 
marcado pelo Marketing de consumo, aquele 
que viabiliza o produto pela mídia e que se pre­
ocupa em facilitar o acesso do produto ao con­
sumidor que está fora do mercado.

E ele tem aplicado essa técnica no segmen­
to de veículos comerciais, principalmente no '

que diz respeito à seriedade no atendimento ao 
usuário. “Os serviços precisam ser feitos de 
forma rápida e eficiente, em uma única visita 
ao concessionário”. Para ele, a preocupação do 
pós-venda é controlar o tempo médio de para­
da de um veículo em uma oficina, para reduzir 
ao máximo a indisponibilidade dos veículos 
comerciais, que são bens de produção, não de 
consumo.

Com isso, Bógus faz a intercessão das duas 
cartilhas, tomando como base a tão decantada 
satisfação do cliente. Essa satisfação é ainda 
mais necessária no segmento de varejo, que 
passou a ganhar importância na Mercedes- 
Benz comandada por Bógus. Foi ele que inau­
gurou os feirões de caminhões, cultura típica 
dos varejistas de veículos de passeio. Sua idéia 
era facilitar o acesso do comprador e permitir 
a concretização de negócios em ambiente des­
contraído, em fins de semana, onde os conces­
sionários tivessem oportunidade de franquear 
ao cliente os serviços de cadastro para as dife­
rentes formas de financiamento.

“Foi um sucesso”, lembra Bógus. “No 
primeiro feirão fechamos 426 pedidos e, 
mais recente, 511”. Até agora, a Mercedes- 
Benz realizou 26 eventos como esse, embora, 
ultimamente venham sendo mais escassos, 
porque a iniciativa abriu a possibilidade de as

HlllI
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Por Pedro
Bartholomeu Neto
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concessionárias realizarem suas próprias feiras 
de varejo.

Outra novidade no sisudo mercado de 
caminhões, antes feito no interior das conces- 
sionárias ou na sede dos frotistas, foi a venda 
por meio de ofertas feitas pela mídia. Essa as- 
censão do varejo, segundo Bógus, sustenta im- 
portantes faixas de mercado como de leves, 
médios e semipesados.

Bógus ressalta que a Mercedes-Benz vem 
adotando também uma nova postura no rela­
cionamento com clientes e parceiros, abrindo

muito favorável, boa capacidade de carga, 
flexibilidade de operação e preço acessível.

Ser o share of mind do mercado ou objeto 
do desejo na maioria das faixas implica em fa­
cilidade extra nas vendas, mas exige, em con­
trapartida muita rapidez no atendimento des­
ses desejos. Atento a esses princípios, Bógus 
prega um atendimento de excelência desde a 
pré-venda até a pós-venda. Para ele, a lide­
rança de vendas de um produto é resultado de 
um pacote de qualidades que incorpora todas 
as fases do processo de aquisição. Entre elas.

“Ser o share of mind exige W Sà no atendimento”

as portas da engenharia de desenvolvimento 
dos produtos para a participação de usuários e 
encarroçadores. Um dos resultados desse tra­
balho conjunto é o LI620, o Caminhão do

cita, o valor da marca, a eficiência do produ­
to, a oferta de componentes, a extensão da 
rede de atendimento, o atendimento de con­
sultoria técnica e o conveniente valor de 
revenda do produto usado.

O diretor da Mercedes-Benz, como os prin­
cipais executivos do setor, acreditava há alguns 
anos, que o mercado de caminhões médios e 
semipesados tendia ao encolhimento, pressio­
nado, de um lado pelos leves de uso urbano e de 
outro, pelos pesados, nas rodovias. Hoje esse 
conceito mudou. Bógus diz acreditar que a ca­
tegoria na qual o Caminhão do Ano se insere 
continuará detendo a principal participação do 
mercado, acomodando-se entre 34% e 35%. Os 
pesados não deverão chegar a 3% e os extrape- 
sados chegarão no máximo a 34%, tendo ainda 
um pequeno espaço para evolução. Já, os leves, 
que chegaram a atingir o pico de 36% devem se 
estabilizar entre 29 e 30%. Segundo Bógus, o 
típico caminhão médio de 20 anos atrás, com 
pbt de 10 toneladas pertence ao passado. Hoje, 
o caminhão médio é de 14 a 16 t, sua produ­
tividade aumentou 40%, ou seja, é a otimização 
da tonelada/quilômetro que revela o bom de­
sempenho de um caminhão. “A palavra de or­
dem é agregar o máximo de eficiência e reagir 
o mais rápido possível às circunstâncias do mer­
cado”, aduziu.

Para isso, a Mercedes-Benz, segundo Bógus, 
ataca em dois flancos: faz pesquisas do tipo Cos- 
tumer Voice, que captam os anseios dos 
clientes e mantém linha direta que transmite 
essas expectativas para a engenharia. Bógus as-

Ano, com 6.476 unidades vendidas no ano 
passado, 39,8% mais do que o segundo coloca­
do, o Scania T 113, que fora Caminhão do 
Ano em premiações anteriores. Mas o L1620, 
lançado em 1996, como uma evolução do 
L1618, cresceu em vendas 59% em 1997. Para 
Bógus, esse interesse despertado pelo mercado 
para um caminhão médio tem explicação na 
sua versatilidade. '

Trata-se de um caminhão que apresenta fa­
cilidades no trânsito urbano e grande desen­
voltura no transporte rodoviário de médias e 
longas distâncias. Atende as necessidades de 
um grande frotista como de um caminhoneiro 
autônomo porque agrega um custo-benefício

L 1620
a versatilidade 

:'do modelo 
J conquistou a 
preferência do 
rnercado

Frota & Cia 
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segura que no caso do LI620, mais de 40% das 
melhorias resultaram dessas pesquisas.

Fábrica aberta é outra novidade da nova 
fase da montadora. Operadores de transporte 
puderam conhecer e opinar sobre um pro- 
tótipo apresentado por dois dias seguidos. As

O mercado continuará crescendo para 
manter a hegemonia rodoviária.

Na visão do diretor Comercial da MBB, o 
transporte rodoviário continuará responsável 
pelo deslocamento de 56% a 57% das cargas no 
Brasil e que o avanço dos modais ferroviário e

“90 à 1 OO mil caminhões, para a idade média da frota”

sugestões incluíram até facilidades na mon- 
tagem do veículo na linha, assegura Bógus. 

Com todas essas novidades, a Mercedes-

hidroviário tem seu limite. Novos pólos indus­
triais estão surgindo incentivados pelo gover­
no; a fronteira agrícola continua se e.xpandin- 
do e a eficiência no transporte será cada vez 
mais exigida, daí que a atividade de transporte 
será incrementada para todas as modalidades.

Combinando essas tendências com a ne­
cessidade de renovação da frota de cami­
nhões, é sopa no mel para as montadoras. “A 
renovação da frota é imperiosa. A idade mé­
dia da frota é de quinze anos, isso significa que 
caminhões de 31 anos continuam rodando, o 
que compromete a eficiência do transporte. 
Bógus faz as contas: “Para baixar a idade mé­
dia da frota de l,2 milhão de caminhões para 
sete anos nos próximos cinco anos será 
necessária a produção anual entre 90 mil a 
cem mil caminhões ao ano”.

A Mercedes-Benz, que já respondeu por 
50% do mercado brasileiro de caminhões, 
perdeu preciosos pontos para a concorrência 
em todas as categorias, mas mantém a lideran­
ça, mesmo que apertada, buscando equilíbrio

■P-K'1 “■/Tf

lí

Benz não aumentou sua participação no mer­
cado de caminhões {ver tabela), mas também 
não perdeu mais espaço. Voltar a ter os 50% 
do passado é difícil, mas Bógus acha que exis­
tem condições de avançar um pouco mais do 
que os atuais 39%.

Bógus:

■jSãrHcipação, 
mas também, não 
perdeu espaço

Frota & Cia
Março 1 998



nas faixas dos leves, médios e extrapesados. 
Seu atual calcanhar de Aquiles é o segmento 
de leves, o mais concorrido, com a volta da 
GM, com a marca GMC, além da forte pre- 
sença da Ford e da Volkswagen. Mas Bógus 
promete uma reação, ao ser lembrado que nem 
o 714 nem o 914 figuram entre os cinco mo- 
delos mais vendidos.

“Vamos trabalhar uma categoria de cada 
vez”, pondera. Ele cita, por exemplo, os avan­
ços tecnológicos aplicados na série Brasil, da 
qual o LI620 é o expoente máximo. E lembra 
o sucesso de vendas do 1720 e do 1214, dois 
modelos de cabina avançada da mesma série.

O sucesso precisa continuar. Por isso, mesmo 
sendo o veículo mais vendido no mercado 
brasileiro em 1996, o L1620 sofreu mais de 
120 modificações no ano passado, resultado 
de sugestões de usuários. “O importante é que 
essas mudanças não refletiram no preço”.

Para os leves, promete “mudanças radi­
cais”, mas evitou entrar em detalhes. Como 
premiado homem de vendas, Bógus quer con­
tinuar vendendo os modelos atuais até o últi­
mo dia antes do lançamento dos novos. Os 
novos leves chegam até o final deste ano, 
com o que existe de mais moderno e atual 
para o segmento, asseverou. SC 107 ^

LA ESTRELLA BRILLA

dos flancos: hace estúdios dei 
tipo Costumer Voice, que captan 
los anhelos dei mercado 
comprador y Ia política de 
"fábrica abierta"que consiste en 
invitar operadores de transporte 
para testar y opinar sobre 
mejorías introducidas en los 
vehiculos.

vehículo comercial más vendido 
en el País, en el ano anterior. 
Más una vez, el campeón de 
ventas en todas Ias categorias 
fue el modelo L 1620, con 
6.476 unidades 
comercializadas. Para alcanzar 
esos resultados Mercedes-Benz, 
según Roberto Bógus, embiste en

Gradas a Ia adopción d euna 
nueva postura con Ia relación a 
clientes y socios, combinada con 
Ia agressividad comercial de su 
director de Ventas, Roberto 
Bógus, Mercedes-Benz asegura 
por el segundo ano consecutivo 
el Prêmio Lótus Camión dei Afio, 
oferecido al fabricante dei

Um presenfe para os homenageados
Comunicações presta aos fabricantes da 
indústria automotiva brasileira, em re­
conhecimento à conquista da prefe­
rência do mercado nacional de comerci­
ais”, comenta por sua vez o diretor da 
Lótus Comunicações, José Augusto 
Ferraz. Segundo ele o novo troféu não 
apenas valoriza a premiação como, 
também, a todas as pessoas envolvidas 
com a produção 
de veículos co­
merciais 
nosso País, 
seu esforço de 
oferecer veícu­
los cada vez 
mais ajustados 
às necessidades 
do transporte 
no Brasil.

Formado em Artes Plásticas pela 
própria Belas Artes, Sérgio Cunha, 
além de escultor e mestre em mode­
lagem, é também pintor. Nessa con­
dição, durante dois anos ele participou 
do “Salão Bunkio", exposição de pin­
turas patrocinada pela sociedade japo­
nesa. Bem como é o reponsável pela 
confecção do troféus do Prêmio Accord 
e Parceiros Accord, ambos promovidos 
peh grupo Ticket de Serviços.

“É uma associação de idéias”, expli­
ca Sérgio Cunha, em defesa da sua cri­
ação para o Prêmio Lótus. “Um traba­
lho, de linhas contemporâneas e arro­
jadas, inspirado no símbob da empresa 
promotora, sem esquecer o lado do ho­
menageado na busca permanente de in­
ovar e “voar" para o futuro”, completa.

“É a justa homenagem que a Lótus

Para marcar a passagem do 5“ 
aniversário do Prêmio Lótus, os organi­
zadores do evento reservaram uma sur­
presa para todos os vencedores da edição 
98. Quando subirem ao palco do Hotel 
Meliá São Paub, no dia 26 de março, 
os ganhadores serão presenteados com 
um novo troféu , em substitução ao 
antigo, encomendado especialmente 
para a premiação.

Idealizado peb artista plástico e pro­
fessor da Faculdade de Belas Artes de 
São Paub, Sérgio Rodrigues da Cunha, 
0 novo símbob é uma concepção es­
tilizada da própria flor de Lótus, que 
aparece na bgomarca da empresa res­
ponsável pela revista Frota & Cia, a 
Lótus Comunicações, combinada com 
uma figura humana e as asas de um pás­
saro em vôo.

Frota & Cia yy ^ 
Março 1998
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Mercedes-Benz L-1Ó20.
Caminhão do Ano pela segunda vez e Destaque de Vendas.

0 L-1620 é uma unanimidade entre os frotistas: arrancadas mais fortes, excelente capacidade de subida de rampa, economia de combustível e o melhor desempe
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Mercedes-Benz
Veículos Comerciaislal em sua categoria, Se quem usa, acha o L-1Ó20 o melhor caminhão do mercado em sua categoria, quem vai dizer que não é?
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0 PENTACAMPEÃO
Às VÉSPERAS DA APOSENTADORIA, O T 113H LIDERA PELA 5“ VEZ O

SEGMENTO DOS PESADOS, PAVIMENTANDO A ESTRADA PARA O SEU SUCESSOR

Manter a liderança no mercado de cami­
nhões pesados em fim de carreira não é para 
qualquer um, mas como diz o ditado, quem é 
rei não perde a majestade. Foi isso que con­
seguiu o T 113, já considerado legendário no 
mercado brasileiro de pesados. As vésperas de 
sua substituição pela nova série 4 (ver box), o 
T 113H conquista pelo quinto ano seguido o 
Prêmio Lótus Destaque de Vendas na catego­
ria pesados, deixando a estrada pavimentada
para o seu sucessor

A série 4 já estava desenhada havia pelo 
menos 2 anos, mas o T 113 continuou sedutor
para a maioria dos seus fiéis usuários. A mon­
tadora manteve segredo da data, da gama de 
modelos e como seria o lançamento de sua no­
va linha de caminhões, a série 4- Todo mundo 
sabia da substituição, mas o mercado continu­
ou consumindo até as vésperas do lançamento
dos novos modelos.

Por sua vez, a Scania fez a conta exata. Em 
31 de dezembro sobravam apenas mil exem­
plares da série 3 nos pátios da montadora, para 
uma venda mensal média de 400 unidades. No 

final, não sobrou nenhum.
Como explicar essa fidelidade 

ao produto até a sua agonia ? 
Antonio Flavio Mermejo, 

diretor de Vendas de 
Caminhões, não tem 
dúvidas: “O T 113 
transformou-se num 
baluarte da marca 
Scania”, diz ele, cha-



da experiênciaL vo
chega a percorrer até 6.200 duto também entre os caminhoneiros, 
quilômetros em uma viagem de ida e segundo Claudino. 
volta.

A Expresso Araçatuba atribui a 
escolha doT 113 H para compor sua 
frota de veículos de transferência, en­
tre outros motivos, pela abrangência 
da rede Scania em território nacional, 
mas ressalta também a qualidade e a 
versatilidade do produto, o conforto 
oferecido ao motorista e a relação 
custo-benefício.

Para Wladimir Antônio ClaudE 
no, gerente de tráfego da empresa, o 
T 113 atende às necessidades do tra­
balho de transferência de carga em 
geral fracionada ou lotação para os 
diversos estados do Brasil, através de 
43 filiais. A transportadora atende as 
regiões sul, centro-oeste e norte do 
território nacional, e esse veículo

Dentro do programa de renovação 
Dos 50 caminhões pesados da fro- da frota, a empresa pretende adquirir

ta de transferência da Expresso dez carros novos por ano, incluindo o
Araçatuba, dez são T 113 H da Sca- T 113 H, que passaria, em março a
nia e foram adquiridos no final de se denominar T 114 .

A única objeção que Claudino faz 
Nos serviços de transferência, a a esse modelo é quanto à cabina que

Araçatuba trabalha também com toma muito espaço da carreta o que
mais 35 veículos semipesados pró- indica o aumento da preferência pelo
prios e com frota de terceiros que modelo de cabina avançada, como o
auxilia no transporte das 17 mil to- R 113, ou 114. “Mas, continuare-
neladas de carga por mês. Atual- mos trabalhando com o T 113, que já
mente, são 20 caminhões agregados comprovou resultados satisfatórios
com no máximo, dez anos de uso, dos proporcionados pela potência adequa-
quais 80% são do modelo premiado, da, pelo conforto aos motoristas e pe-
o que evidencia a preferência do pro- lo aprimoramento tecnológico”.

1995.

Outra preocupação da montadora foi a de 
elevar o conceito de resistência dos compo­
nentes do veículo. “Cada problema resolvido 
era disponibilizado ao mercado. Nossas es-

mando atenção para a desempenho do mode­
lo que, no último ano de fabricação chegou a 
um volume de 7.284 unidades, a maior pro­
dução de sua história. “Se juntá.ssemos os nú-

baluarte da Scania”“O T 113H se transformou no

tatísticas apontam um índice 5% maior que 
os congêneres de outras marcas.”

Uma grande parte dessa conquista deve-

meros do R 113 teríamos ganho o prêmio Ca­
minhão do Ano”, comemora Mermejo.

O sucesso desse cavalo-mecânico 4x2 e 
motor de 360 cv, para ele, advém da imagem 
conquistada no mercado, pelo seu alto valor 
de revenda. Mermejo explica: “Na hora da 
compra, o cliente paga 10% mais caro do que 
se tivesse optado por qualquer concorrente. 
Todavia, na hora da venda, vai receber entre 
20% a 30% a mais do que obteria na venda do 
usado de outra marca”.

Na visão do diretor da Scania, o carro- 
chefe da marca conquistou sua posição por 
agregar muitas vantagens, além dessa. “O fato 
de ter um trem de força ‘feito em casa’ é um 
fator de distinção da nossa linha”, diz Merme­
jo. Além disso, a Scania sempre cuidou para 
que o cliente não se surpreendesse por preços 
abusivos de peças, assegurou Mermejo. Pelas 
suas contas, no geral, as peças do T 113 nor­
malmente custam entre 12 e 15% mais 
baratas que as dos concorrentes.

OS MAIS VENDIDOS EM 97 
CAMINHÕES PESADOS

MODELO 
T ííi (Ml Í(B®

VOLVO NL12 360 4X2EDC 
LS 1935

VENDASMARCA
■j)a

3457
MBB 3412

2063SCANIA R 113 H 4X2 360 
MBB L 2635/LS2635 

C 2422
VOLVO NL12 360 6X4EpC 

LS 1630 
C 2425

856
FORD 471

456
368MBB
341D® FORD

VOLVO NL10 320 4X2EDC 279U®®
SCANIA R 113 E 6X4 320 

C 4030 
L 1721 
24220

VOLVO NL10 320 6X4EDC

264uu®
194FORDíll®

MBB 154Ug®
143VW1]4J®
133Ui®
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do T 113 sempre esteve atrelado à eficiência 
do conjunto. “Sob todos os parâmetros con­
seguimos produzir um veículo que dava ao 
cliente mais benefícios que qualquer outro”.

Agora a história vira a página. Já está nas 
ruas a série 4 com muitas novidades. “E muitas 
melhorias para trazer de volta a Scania ao 
topo do mercado”, aspira Mermejo.

Para ele, ainda há muito espaço para o seg­
mento dos pesados progredir. Os últimos três 
anos foram uma espécie de ressaca diante do pi­
co de 1994, quando a categoria chegou a repre­
sentar 37% do mercado de venda de novos.

O perfil da frota brasileira, pelo menos 
nesse mercado, emparelha-se ao do primeiro 
mundo. “Se somarmos os semipesados e pesa­
dos veremos que as duas classes chegam a re­
presentar entre 55% a 60%. Acontece que na 
Europa veículos acima de 16 toneladas são 
considerados pesados. Assim, empataríamos 
com eles”, explica Mermejo. Para o diretor de 
Vendas da Scania, o segmento de pesados de­
verá se estabilizar no Brasil entre 35 ou 36%.

w

'm

se, segundo Mermejo, ao profissionalismo da 
rede de concessionários e de sua adequada dis­
tribuição ao longo de todo País. “Nossos con­
cessionários são formados por gente pioneira 
no ramo e a maior parte está com a Scania 
desde a sua implantação no Brasil”.

Para distribuir a Série 4, a Scania vem 
preparando a rede nos últimos 3 anos por meio 
de um grande trabalho de treinamento e co-

Scania T 113H;
liderando o 
segmento dos 
pesados hó 
5 anos

“A série 4 vai trazer a UTI 3 T C 3 de volta ao topo do mercado”

municação, que incluiu o lançamento de um 
software especial o Astro 4, em alusão a nova 
série. Com ele, cada vendedor transforma-se 
em consultor técnico, orientando o potencial 
comprador sobre o veículo que mais se adapta 
às suas condições e necessidades de operação.

Mermejo assegura que o suce,sso de vendas

A situação da Scania é particularmente 
confortável porque 50% de suas vendas são 
feitas via consórcio. Isso lhe garante montar 
um mix muito favorável. Entre as outras li­
nhas de crédito, o leasing responde por 25%, 
o Finame entre 10 a 15% e o CDC e as com­
pras à vista pelo restante. SC 109 SS

RENTACAMPEÓN

a/to valor de reventa dei 
producto y al profesionalismo de 
Ia red de concesionarios. 
Factores que, acrecidos a Ias 
mejoras de los nuevos vehículos 
de Ia serie 4, "Von o contribuir 
para maniener Ia marca en Ia 
cumbre dei mercado brasileno 
de pesados".

comercialización de 4.631 
unidades dei modelo, en 97, o 
1.174 vehículos a más que el 
segundo lugar, de Ia misma 
categoria. Para Antonio Flavio 
Mermejo, director de Vendas de 
Scania, el êxito dei T 113H 
adviene de Ia imagen 
conquistada en el mercado, el

Casi a Ias vésperas de ser 
sustituido por modelos más 
avanzados tecnolágicamente - de 
Ia serie 4, lanzada en Europa en 
95 - el Scania T 113H conquista 
por el quinto afio seguido el 
título de camión pesado más 
vendido de Brasil. Esa 
performance es el resultado de Ia

Por Pedro

Bartholomeu Neto 
E Clarice Bombana

^ p Frota & Cia 
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