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editorial
VENCENDO OS DESAFIOS

Este & um ano também repleto de estimulos e
desafios para a Scania na América Latina. Nos Ultimos
anos, frabalhamos arduamente para estabelecer uma
empresa capaz de prestar servico ao mercado lafino-
americano, ndo apenas por 10 ou 20 anos, mas
indefinidamente. A diregdo da Scania decidiu, hd muito
fempo, que a empresa estava na América Latina para
ficar. Agora, pela primeira vez, sentimos que temos
condicdes de transformar estd visdo em realidade.

Implementamos muitas mudancas. Elas prosseguirgo.
Assim deve ser. As mudangas sao necessarias para uma
adaptacdo as constantes transformacoes de nossa
época. O frabalho de reorganizagdo fundamental ja se
encontra em andamento. A Scania Latin America se
fornou uma organizagéo global, fundamentada na
cooperagdo além das fronteiras. Sua eficiéncia serd
comprovada plenamente durante este ano.

Testemunhamos o desenvolvimento de
acontecimentos dramdticos na regido: graves flutuagoes
da demanda; as primeiras dificuldades do Mercosul, com
frequentes mudancas nas regras do jogo; a crise do
Meéxico, afetando o Confinente e uma nova estabilidade
politica e econdmica. Tudo fsto nos convence de que a
decisdo de estabelecer uma estrutura altamente flexivel
foi totalmente correta.

Estamos investindo, por exemplo, em novas
maquinas e novos métodos de frabalho para que todas
nossas unidades, do Brasil, da Argentina e do Mexico,
possam operar com maior eficiéncia, com especificacdes
comuns de produtos e coordenagao de atividades. Esta
cooperagdo € reciproca, enfre as unidades do continente
e entre elas e as fabricas da Scania no mundo, que nos
abastecem e sao abastecidas por nds, com
componentes de imporidncia vital.

Introduzimos uma nova organizacdo, a Scania Latin
America, Iniciativa intrépida que mudou por completo a
forma de se fazer negdcios. Ndo somos mais,
simplesmente, uma subsididria, em um pais determinado,
a servico do mercado local. Estamos unidos além das
fronteiras e através do Atlantico, com a Europa.
Constituimos uma grande familia dedicada a servir
nossos clientes, em qualquer parte desse enorme
Continente.

O processo de mudangas ainda ndo estd terminado.
Precisamos continuar a desenvolver esforgos para
oferecer 0s melhores veiculos e servicos do mercado.
Para atingir este objetivo é preciso iniciafiva, capacidade
e lealdade de todos, a fim de que possamos encontrar
novos caminhos.

A Scania sempre feve coragem de fazer mudancas
drésticas. E, neste momento, quando a demanda é mais
fraca e a concorréncia mais dura, existem intimeras
razdes para acreditar que a Scania saird vencedora,
apesar de todos os obstaculos.

Hans Hedlund - Presidente da Scania do Brasil
e da Scania Latin America
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Com o acelerado
crescimento
populacional nos
grandes centros
urbanos,
empresarios e
prefeitos juntam
esforcos na busca
de solucoes
eficientes parao
transporte urbano
de passageiros.

A adocao de 6nibus
pesados no sistema
vem trazendo

bons resultados e
garantindo a
qualidade do servico
sem prejudicar
ainda mais o
transito.
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POS-VENDA

Hoje em dia, oferecer ao cliente somente
um produto com qualidade nao é mais
suficiente. Depois de realizada a compra,
aempresa precisa estar junto ao seu
cliente para oferecer, também, um
pacote de servicos e uma eficiente
assisténcia técnica. Esse é um dos
fatores que colocam a Scania, ha muito
tempo, como a lider no mercado de
caminhoes e 6nibus pesados.
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crescimento da populacdo urbana

brasileira nas ultimas duas décadas

foi bem acima do esperado até mes-
mo pelas previsGes mais pessimistas. Cida-
des que até ha poucos anos eram fidas como
exemplos de projetos urbanisticos ja estéo
padecendo com o problema da superpopu-
lagao. Curitiba e Belo Horizonte sao tipicos
casos de metropoles bem projetadas que en-
frentam sérias dificuldades com a repentina
explosao demografica.

Além de amargar problemas sociais gra-
ves, esse excesso de pessoas nas gran-
des cidades brasileiras esta tendo dificul-
dades para conseguir se locomover. E as
administragdes municipais estdo constan-
temente em busca de solucdes eficientes
de transporte. “Metro é caro demais, linha
férrea esta fora da realidade e aumentar a
frota de onibus vai transformar o trafego
urbano num caos”, lamenta Waldemar
Araujo, presidente da Fetram (Federacdo
dos Transportadores Urbanos de Belo Ho-
rizonte). Para Araujo, que também é em-
presario de transporte coletivo na capital mi-
neira, a solucdo esta na mudanca do perfil
da frota de dnibus urbano.

“Precisamos incrementar a frota de oni-
bus pesados porgue com
esses veiculos consegui-
mos transportar mais
passageiros’, argumenta
Araujo, acrescentando
gue, com essa iniciativa,
o trafego no perimetro ur-
bano também sai ga-
nhando, “pois cada 6ni-
bus pesado substitui qua-
se dois dnibus de médio
porte”. Outro ponto que
a Fetram vem discutin-
do junto ao BHTrans
(orgédo da prefeitura que
administra o transporte
coletivo) é a criagéo de
mais corredores espe-
cificos para énibus pe-
sados. “Temos experi-
éncia muito positiva
com corredores, sao
ageis e dispensam
grandes investimentos
em infra-estrutura”, ga-
rante Araujo.

Sao Paulo, Curitiba e
Salvador s30 os exemplos
mais bem sucedidos no

reportfagem

Brasil da utilizagao de énibus pesados em cor-
redores urbanos. Em Belo Horizonte funciona
apenas um corredor, mas a maioria dos em-
presarios ja esta investindo em énibus pesa-
dos. “Atualmente, 500 onibus pesados operam
na regiao, numa frota total de 4.400 veiculos.
Para evitar um colapso no transporte, o ideal
seria que 70% da frota fosse composta por
esse tipo de veiculo®, diz Fabio Couto A.
Cangado, presidente da Viacdo Nova
Suissa e diretor-técnico da Setransp (Sin-
dicato das Empresas de Transporte Cole-
tivo de Belo Horizonte).

Essa preocupagao de se dar uma solugdo
imediata ao transporte coletivo urbano na ten-
tativa de se evitar um colopaso no sistema, foi
deflagrada com mais intensidade no ano pas-
sado, quando foram vendidos no mercado bra-
sileiro 984 onibus pesados, 500 s6 da marca
Scania, que registrou uma participagao de
50,8% nesse segmento. E a demanda por pe-
sados cresceu ainda mais nesse ano. No pri-
meiro bimestre de 96, foram vendidos 115
onibus pesados, um aumento de 228% so-
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bre igual periodo do ano passado. Nesse ano, a
participagao da Scania na venda de urbanos pe-
sados no Pais subiu para 73%, marcando uma
lideranca recorde no setor.

Investindo em pesados

Belo Horizonte teve um vertiginoso crescimento
na demanda por transporte urbano nos Ultimos
15 anos. Segundo dados da Setransp, de 1980 a
1985, a frota de 2.500 6nibus transportava apro-
ximadamente 47 milhdes de passageiros por més.
Hoje, a frota atual esta atendendo 72 milhdes de
pessoas/més. “Se o crescimento da frota conti-
nuar acompanhando o crescimento da deman-
da, em breve ndo haverd mais condicGes de se
transitar pela cidade”, profetiza Cancado.

O empresdrio comegou dando o exemplo em
sua prépria empresa. A Nova Suissa foi uma das
pioneiras no transporte urbano em Belo Horizon-
te &, também, uma das primeiras a utilizar dnibus
pesados em sua frota. A empresa possui 85 vei-
culos, sendo 18 pesados (10 L 113 City Master
recentemente adquiridos da Scania). “O City
Master tem maior capacidade de passageiro, &
mais 4gil e tem a preferéncia dos motoristas”, jus-
tifica. “O Scania oferece conforto tanto para o

Fotos: Emanuel A. P.
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motorista como para o passageiro”, acrescenta
Elmo Ferreira dos Santos, motorista hd oito anos
da Viacao Nova Suissa.

Com a proibicao de 6nibus com motor di-
anteiro na capital mineira, as vendas do mo-
delo L 113 City Master na cidade cresceram
significativamente. “No primeiro frimestre deste
ano ja vendemos 44 City Master”, conta Sér-
gio Calixto, gerente de vendas de énibus da
concessiondria ltaipu. A propria prefeitura vem
incentivando a utilizacao de énibus pesados
para poder viabilizar a criacao de novos corre-
dores”, comenta Cancado.

Mais qualidade

Os pesados também sao encontrados na em-
presa Transimao Ltda. Logo na entrada da
sede, 0 visitante nao tem como nao ler a maxi-
ma imortalizada do lider russo, Michail
Gorbachdv: “O amor por principio; a ordem por
base e o progresso por fim", A Transimao é
uma das maiores e mais tradicionais no seg-
mento de transporte coletivo de Belo Horizonte.
Sua frota de 360 dnibus urbanos é composta
por 44 dnibus pesados, todos L 113, e transpor-
ta dois milhes de passageiros por més.
Com dois mil funciondrios, o presidente da em-
presa, Nilo Gongalves Siméao, comanda tudo do
alto de sua sala que tem como visual toda a
garagem onde € efetuada a manutencao dos
onibus. “So de olhar o servigo, ja sei o tipo de
problema do carro”, fala Nilo. Tranquilo e pon-
derado, Nilo aparentemente nao tem o perfil de
um empresario modemo. Mas s6 nao tem apa-
réncia. Além de ser um dos maiores frotistas
de 6nibus L 113 do Brasil, a Transiméao trabalha
ha anos com o conceito de qualidade total: to-
dos os funciondrios s&o uniformizados (inclusi-
ve administrativo), garagens descentralizadas, ri-
goroso programa de manutencéo dos veiculos, trei-
namento constante dos motoristas e uma polit-
ca de renovacao da frota com dnibus pesados.
Tem mais. Apesar de exigir grande investi-
mento, Nilo estuda dotar sua frota com 6nibus
pesados com 0 cambio automatico. “Num dia
normal (sete horas de trabalho), o motorista
muda de marcha cerca de quatro mil vezes. E
estafante e antiprodutivo”, conta o empresario
com seu jeito mineiro. Nilo tambem comparti-
lha com a idéia de que, para melhorar o siste-
ma de transporte urbano a curto € medio prazo,
a solugao € a utilizagao de Onibus pesados.
Segundo o empresario, a propria BHTrans
vem incentivando a utilizacéo de 6nibus pesa-
dos, melhorando a remuneracao das empresas

que empregam esse tipo de veiculo e proi-
bindo a utilizagao de motor dianteiro. “Com a
utilizacdo de énibus pesados, 0s custos sao
mais racionalizados, o sistema fica mais efi-
ciente e 0 passageiro mais contente” comen-
ta caprichando na rima. O BHTrans remune-
ra as empresas por quilémetro rodado atra-
ves de cdmara de compensacao e conforme
otipo e ano de fabricacao do veiculo. De acor-
do com Nilo, a cdmara de compensagao so-
cializou o sistema. “Antes, localidades mais
distantes ndo eram servidas por énibus por
serem deficitarias. Agora ha linhas para to-
dos os lugares”, comenta.

Em Belo Horizonte, a utiizagao de 6nibus
pesados ndo & uma tendéncia € uma neces-
sidade. Segundo Messias Lobato de Aratjo,
stcio da Auto Viacdo Pioneira e mais duas
empresas: a Santa Inés e a Serra Verde, o L
113 da Scania retine num s veiculo os atri-
butos que os empresdrios mais precisam para
esse tipo de trabalho: robustez, conforto, se-
guranca, agilidade e facilidade de manuten-
¢ao. As trés empresas perfazem uma frota
de 165 urbanos dos quais 38 sao pesados
(26 L 113). @
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CARIOCAS
PREFEREM
O F113

Depois de Sao Paulo, o Rio de Janeiro &
o maior mercado para énibus urbano no Pais.
Diferente de Belo Horizonte, a maioria dos
Onibus pesados da capital fluminense utiliza
motor dianteiro. Por 14, impera soberano 0s
onibus da linha F da Scania, especialmente
desenvolvidos para trabalhos mais severos,
Com a estrutura mais robusta do mercado,
o F 113 se adaptou perfeitamente as duras
condigdes de operagéo a que esses veicu-
los s&0 submetidos.

0O F 113 foi um achado para o empresa-
rio carioca. Ha muito tempo procuravamos
um veiculos que atendesse o transporte de
passageiros de longa distancia”, comenta
Qdilon Pereira Teixeira, proprietario da Via-
¢do Reginas, do municipio de Duque de
Caxias, com uma frota de 190 carros, dos
quais 45 sdo Scania. O primeiro Scania ad-
quirido pela empresa foi no inicio de 1990.

“Comparei o F 113 com outros onibus de
minha frota e, no final de um ano de traba-
Iho, s6 precisei fazer troca de pneus e lonas
de freios nesses veiculos”, afirma Teixeira.
Para o empresario, o F 113 & o veiculo ideal
para o fransporte urbano no Rio de Janeiro,
“‘oferece conforto e seguranga, transporta
mais passageiros, € mais rapido e raramen-
te pede manutencao’.

Segundo Teixeira, a Viagao Reginas pre-
tende padronizar sua frota com Onibus
Scania para fazer as linhas com mais de 25
quilémetros. Para linhas menores (média de

Fotos: Gustavo Campos

6 km), é mais vidvel os veiculos tradicionais.
“Nessas linhas longas fransportamos grande vo-
lume de passageiros, 0 que exige veiculos mai-
ores, mais robustos e com mais poténcia’”.

Apostando nos urbanos

Depois de conquistar a exceléncia no segmen-
to de turismo, a Breda Rio resolveu apostar no
mercado de transporte urbano de passageiros.
Atualmente, dos 300 6nibus da empresa, 115jd
sa0 urbanos. “Estamos trabalhando com veicu-
los pesados para oferecer um transporte de
melhor nivel’, comenta Valter dos Santos Lopes,
diretor administrativo da empresa.

Coma no Rio de Janeiro a remuneracao
das empresas é feita de acordo com o nu-
mero de passageiros transportados, “utilizar
onibus pesados, pela sua maior capacida-
de, vai gerar uma maior oferta de lugares”,
acrescenta o executivo.

A Viagao Santa Sofia € outra empresa que
vem renovando sua frota com pesados Scania.
Operando com 35 linhas no Grande Rio, a em-
presa transporta 180 mil passageiros por diaem
seus 229 onibus (22 F 113). “Antes de optar-
mos pela marca tivemos o cuidado de pesquisar
junto &s empresas que j& operavam com esses
carros para ver se elas estavam satisfeitas. As
respostas sempre foram positivas, por isso re-
solvemos partir para os 8nibus Scania”, afirma
Bernardo Ferreira Moreira, sécio da empresa.
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Elma Chips, lider no segmento de sal-
gadinhos industrializados, ao contrario
do mercado, esta investindo pesado no

transporte proprio em vez de terceirizar esse
servico. Empreso do grupo Pepsico, que de-
tém as marcas Pepsi Cola, Pizza Hut e KFC,
aElma Chips esta no Brasil desde 1974 e tem
trés fabricas, sendo duas em Curitiba e uma
em ltu, interior paulista. Sao quatro mil funcio-
nério e uma producéo didria de dois milhdes
de pacotes de salgadinhos.

Seu custo com transporte somou US$ 4
milhdes no ano passado, s6 com o pagamen-
to de frete de terceiros. Visando aumentar a
produtividade e baixar custos, a Elma Chips
estd apostando na formagéo de sua propria
frota. “Queremos que ela esteja mais proxima
das necessidades da empresa’, diz Ulisses R.
Borba, gerente de Distribuicao e Logistica.

Segundo Borba, o objetivo do transporte
préprio € conseguir uma operagao “bastante
eficiente”, ja que seus produtos exigem uma

reporfagem

Depois de contabilizar
um gasto de US$ 4
milhées com frete so
para escoar uma parte
de sua producao de
salgadinhos, a Elma
Chips vai contra a
tendéncia de
terceirizagao do mercado
e investe em sua frota
propria com a compra de
48 Scania R 113.

Jperacio
Salgadinbo

frota especifica. “Nosso transporte é de volu-
me e nao de carga, pois o produto tem pouco
peso, porque é de baixa densidade. Por esse
motivo, temos que aproveitar ao maximo o ta-
manho e o espago da carreta”, explica.
Dentro da meta de otimizagao do transpor-
te, a Elma Chips esta padronizando sua frota

com veiculos Scania que ja representam dois
tergos do total. No inicio deste ano, a empre-
sa adquiriu 48 R 113 H 320 que ja saem da
fabrica com o design da Elma Chips - a cor
amarela. Dessa aquisi¢ao, 36 caminhdes fi-
caram em Itu e o restante foi para as fabricas
de Curitiba. Para que a imensa logistica de

Folos: Emanuel A. P




transporte tenha sucesso, a companhia conta
com uma frota propria de trés mil veiculos -
furgdes, kombis, 300 carretas e 150 cami-
nhoes, dos quais 100 sdo Scania.

Maximizar os espacos

A principal unidade fabril da Elma Chips se
localiza em Itu e & ela quem abastece a maio-
ria dos estados brasileiros. O transporte do
produto que sai das trés fabricas até as 200
filiais, € feito por caminhdes pesados. Das fili-
ais, 0s salgadinhos sao transportados para os
mais de 200 mil pontos de venda, utilizando
furgbes da propria frota, diz Borba, Hoje, o tem-
po de descarga nas filiais é de aproximada-
mente quatro horas. Com os planos da em-
presa de melhor aproveitamento, a meta é di-
minuir para trés horas o servico de descarga,
gue é manual, afirma o gerente de Distribui-
¢do e Logistica. No ano passado, toda a frota
da empresa rodou 9,5 milhdes de quilometros.

Segundo Borba, a opcéo pela Scania para
ser seu principal fornecedor se explica pelo
fato de os caminhdes se adequarem as ne-

cessidades da empresa. O modelo cabina
avancada (cara-chata) permite maximizar o
espaco com a maior drea possivel. Da para
colocar uma carreta de 15 metros, observa ele,
lembrando que o permitido por lei é de até
18m15cm. “Além disso, 0 Scania representa
0 menor custo operacional, os servigos ofere-
cidos tém mais confiabilidade, a manutencdo
é excelente e a média de consumo de com-
bustivel € uma das mais baixas”, observa.

Um modelo que poderd entrar na futura re-
novacdo de frota da empresa é o P 93, lanca-
do recentemente pela Scania no mercado bra-
sileiro e gue esta em demonstragao na fabrica
da Elma Chips, de Itu. “Vamos ficar com esse
caminh&o por trés meses. Como ele € mais
leve e, portanto, de facil condugao, é muito in-
dicado para o transporte de curta distancia e
carga menor”, afirma o executivo.

Operacao Bond Estrada

A drea de Recursos Humanos € uma das mais
fortes da empresa. Dentro da operagao de efi-
ciéncia, a Elma Chips montou uma estrutura
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de formacao do motorista-carreteiro. “Esse
profissional tem grande valor dentro da em-
presa”, diz Borba. “Temos orgulho de nosso
motorista que € um dos melhores do Brasil”,
acrescenta.

E isso € comprovado pelo baixo indice de aci-
dentes que a empresa tem com caminhoes.
Em 95, a Elma Chips registrou apenas um
acidente para cada 600 mil quildmetros roda-
dos, “0 que prova gue nosso motorista usa a
dire¢do defensiva visando sempre a seguran-
¢a nas estradas’, ressalta.

Um dos programas da empresa é a cam-
panha “Bond Estrada” cujo objetivo é reduzir
cada vez mais 0 nimero de acidentes. De acor-
do com o desempenho do motorista durante
todo o ano, ele & selecionado para participar
do campeonato que é realizado no final de cada
ano, quando trés profissionais sao classifica-
dos. Entéo, ha uma competicao pratica e téc-
nica. Os vencedores ganham vérios brindes e
todos participam da festa de comemoragao
que acontece nas unidades fabris, acompa-
nhados de suas familias e com direito a sabo-
rear a especialidade da casa: os tentadores
salgadinhos da linha Elma Chips. ©
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Saiu para a Transportadora Manchester

O vigesimo-milionésimo caminhao

entregue pelo Consorcio Nacional Scania.

1 le tem tudo o que se poderia que-
rer de um caminh&o” - exulta o jo-
em empresario Osvaldo José Cor-

réa, socio e gerente comercial da Transporta-

dora Manchester Ltda., proprietaria do Scania
de numero 20.000 entregue em novembro pelo

Consércio Nacional Scania. Satisfeito, ele diz

que o novo veiculo veio agregar mais qualida-

de 4 sua frota. “E um caminhéo Unico, perso-
nalizado” - ressalta. E tem razdo. Pintado em

cor predominantemente azul, com o toque de
arte do inconfundivel Cid Mosca, este T 113
H 360 & um top line pra ninguém botar defeito.

“N&o abrimos méo da qualidade dos nos-
508 servicos e estamos realmente empenha-
dos em melhorar o nivel de satisfagao de nos-
sos clientes”, salienta Corréa. Confirma essa
assertiva a carteira de clientes da Manchester,
composta de empresas solidas, que tém con-
fiado suas cargas a transportadora ha anos.

Casos da Industria de Fundicao Tupy (31
anos), da Carrocerias Nielson (25 anos), e da
Metaldrgica Schulz (15 anos), com quem a
Manchester estabeleceu recentemente uma
parceria, baseada numa nova logistica de
transporte.

A Manchester aplica na frota aproximada-
mente 25% de seu faturamento. Concentra
esforcos na sua fixagao no mercado. “A ex-
pansao & consequeéncia direta do retorno dado



aos clientes”, sentencia Corréa. Ele sabe o
que diz. Ha um ano a Manchester conquistou
o transporte de cargas da poderosa Cosipa,
seu mais recente cliente.

Sider: produtividade,
seguranga e economia

Foi pensando em oferecer mais que a
Manchester investiu na compra do sider, a ul-
tima palavra em transporte que custa em mé-
dia trés vezes mais que uma carreta carga
seca tradicional. O sider consiste num bau
com lona nas duas laterais, reforcadas por
barras de contengéo perpendiculares. Uma
tecnologia ja difundida na Europa e nos Esta-
dos Unidos, mas cuja utilizag&o no Brasil ain-
da é novidade, embora ja existam trés fabri-
cantes nacionais,

Decorada no mesmo tom azuldo do vi-
gésimo-milionésimo Scania a que estd
acoplado, o sider esta em fase experimen-
tal, e embora tenha feito apenas uma via-
gem ja € possivel ver na pratica suas van-
tagens. “O carregamento é mais facil e ra-
pido, com maior seguranca para a carga e
ganho de espago em relagao ao bau comum,
até mesmo para cargas nao paletizadas”, des-
taca entusiasmado Corréa. Ele revela que a
Manchester quer diferenciar-se no mercado,
aumentar sua produtividade e poder crescer
com qualidade.

Menores custos, mais eficiéncia

Dentro da filosofia de incessante busca da
qualidade de seus servicos nasceu a parceria
com a Schulz, fornecedora da industria auto-
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mobilistica, fabricante de compressores de ar
e fundidos.

Para encurtar a distancia entre o melhor
servico e o menor custo, as duas empresas
criaram uma nova estratégia. Uma linha de
transferéncia da matriz da Manchester, em
Joinville (SC), para o depdsito da Schulz, em
Recife (PE), onde esta o seu maior mercado e
a partir de onde a carga passa a ser distribuida.

Partiddria da crenga de que ndo so de tec-
nologia e logistica vive uma transportadora, a
Manchester aposta firme na for¢a do seu con-
tingente de trabalhadores. Comegou em jangiro
deste ano a implantar processo de qualidade
total voltada para ao aperfeicoamento profis-
sional dos seus 180 homens, na matriz, em
Joinville (SC), e em quatro filiais, duas delas
no Estado de Sao Paulo (Cubatdo e Sao
Bemardo do Campo), outra no Rio de Janeiro,
e a Ultima em Trés Barras (SC). ®
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aplicacao

Com irriquieto espirito empreendedor e uma visao moderna, o empresario Felice
Besenzoni ha 20 anos vem inovando no transporte de carros zero quilémetro.

CEGONHEIRO A ITALIANA

mercado brasilei
rO para carros zero
quildmetro nao
para de crescer. No ano
passado, as vendas do
setor chegaram perto de
1,5 milhao de automo-
veis. As perspectivas
das montadoras e o pro-
prio mercado apontam
para um crescimento
continuo até a virada do
milénio. O Brasil tem
mercado para todo esse
otimismo. E, o0 mais in-
teressante, tem cultura
também. 10 a cada 10
brasileiros cultiva o so-
nho de ter um carro
novo. Com o Real, esse
sonho ficou ainda mais
acessivel. Bom para as
montadoras que aumentam sua producéao
e lucratividade e excelente para os trans-
portadores de veiculos zero (0s conheci-
dos cegonheiros) que, nos Ultimos anos,
vém promovendo uma verdadeira revolu-
¢ao em sua sistematica de trabalho.

Os cegonheiros hoje formam um setor
organizado, bem representado e de fun-
damental importancia para a realizagao
dos planos mundiais da industria automo-
bilistica no Brasil. E claro que, quando as
montadoras comecaram a se instalar no
Pais, na década de 50, o transporte de
veiculos era feito precariamente. Normal-
mente o auténomo adaptava seu caminhdo
de carga geral para transportar carros e,
mesmo 0s que tinham carretas
cegonheiras, nac ofereciam e nem
tampouco garantiam, a integridade dos
veiculos. Pobres carros zero quildmetro.

Na década de 70, com o chamado “mi-
lagre econdmico brasileiro”, a industria au-
tomobilistica deu um salto no volume de

producao e 0s cegonheiros de maior visao
comegaram a profissionalizar o setor. Em
1976, com a linha de producao da Fiat en-
trando em atividade, em Betim/MG, a de-
manda por esse tipo transporte cresceu ain-
da mais e a profissionaliza¢éo do setor foi
inevitavel.

Junto com a italiana Fiat, aportou tam-
bém em terras brasileiras, sua conterranea
e antiga parceira no transporte de seus ve-
iculos na ltdlia, a BF Transportes. Na ba-
gagem da transportadora, o sinal dos no-
vos tempos: a BF trouxe uma carreta espe-
cial com capacidade para transportar até 12
carros. Foi a primeira carreta com esse
porte a operar no Palis. “Naquela época,
montamos uma empresa brasileira total-
mente fundamentada na filosofia européia
de transporte de carras zero”, conta Felice
Besenzoni, diretor-presidente da empresa.

Por questdes estrategicas, a BF se ins-
talou vizinha a Fiat e tratou logo de compor
sua frota com caminhdes novos. “Para mui-

ta gente, formar uma frota nova, importar
carretas modernas e investir numa area
dequele tamanho foi insanidade de gringo”,
conta Luiz Prado, superintendente da frans-
portadora desde a época da instalacao.
Mas a BF néo s¢ importou como, em pou-
co tempo de Brasil, comegou também a
desenvolver suas préprias carretas.

Nos primeiros anos de atuacdo da trans-
portadora no Brasil, Felice Besenzoni cui-
dava dos negdcios a distncia oceanica do
velho continente. Seus homens no Pais
eram Luiz Prado e mais um sécio. No final
dos anos 70, com a morte de seu socio
brasileiro, o patrono da familia, Seu Narno
Besenzoni, botou o jovem Felice no avido
com a severa recomendacao de “crescer
junto com o Pais mais promissor da Ame-
rica Latina”. Apesar do otimismo, Felice ja
sabia dos problemas de ordem econémica
que acometiam o Brasil naquela época.
“N&o desanimei porque minha familia ha-
via enfrentado crises muito piores na Itélia



e la as possibilidade de reabilitacao sao
bem menores”, lembra o empresario.

Pontualidade e qualidade

A forte recessao que abateu o Pais no ini-
cio dos anos 80 serviu, na verdade, para que
Besenzoni plantasse na BF o rigoroso concei-
to de qualidade e eficiéncia que deu certo na
Itélia pds-guerra. “Como 0s negdcios nao es-
tavam bem, ao invés de lamentar os cami-
nhdes parados, nos movimentamos para
treinar nossa mao-de-obra, especialmente
os motorista, desenvolver carretas mais
eficientes e investir na manutencao de nos-
sa frota”, afirma o empresario.

“Num Pais com as dimensdes do Brasil,
as oportunidades sao as mais diversas possi-
veis, até mesmo num segmento restrito como
0 nosso”, assegura Felice. Foi com essa
credibilidade, que a BF passou de 4 mil carros
transportados por més, naquela época, para
os atuais 20 mil. A BF transporta quase que
exclusivamente para a Fiat e sua logistica es-
tabelece que, num percurso médio de 400 qui-
|6metros, a entrega dos veiculos as concessi-
onarias nao deve ultrapassar 24 horas.

Essa meta operacional, a BF cumpre a ris-
ca sob o rigoroso controle do proprio Felice.
“A Fiat & nossa grande geradora de carga, mas
nossos clientes séo os concessionarios da
marca por todo o Pais. Uma vez liberado o
pedido do revendedor, temos que entrega-lo
no menor tempo possivel’, garante o superin-
tendente Prado. Para o executivo, o segredo
da pontualidade e qualidade da BF esta fun-
damentado em dois principios simples para
uma transportadora: mao-de-obra especializa-
da e uma frota tecnicamente impecavel.

‘Nao medimos esforcos para termos em
nossa equipe os melhores profissionais e as-
segurarmos a eles as melhores condigdes de
trabalho”, justifica Prado. O exemplo mais con-
tundente dessa politica estd na recente aqui-
sicao da transportadora: 110 Scania R 113 H
360. Felice explica que a opcao de sua em-
presa pelo caminhao de cara-chata foi estrita-
mente técnica, “pois esse tipo de caminhao
nos permite operar de acordo com a legisla-
¢ao, que determina o comprimento maxjmo da
composicéo carreta/cavalo mecanico”.

Quanto & poténcia, o irriquieto Felice res-
ponde sem ser perguntado: “é caracteristica
italiana o gosto por carros mais potentes e com
caminhdes é a mesma coisa”, A despeito da
predilecao por maiores poténcias, Prado ex-

te Os caminhdes da

linha R séo perfeitos
para nosso tipo
de operagc‘jo.”

Felice Besenzoni
Diretor-Presidente da
BF Transportes

Fotos: Emanuel A. P.
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plica que a BF também
optou pelos 360 cv
para dar mais agilida-
de aos caminhdes,
principalmente na hora
de vencer os grandes
aclives e serras que
fazem parte de suas
principais rotas de Mi-
nas Gerais para 0 Sul
do Pais.

Além de desenvol-
ver suas proprias car-
retas a BF tem, tam-
bem, uma outra carac-
teristica que a diferen-
cia no mercado: a pre-
ocupacao com a segu-
ranca. Todas as carre-
tas que estao sendo
produzidas contarao
COM SUSPENsao pneu-
matica e freios ABS.
Sem contar que o lote
de novos Scania sdo
também equipados
com o sistema de frei-
os ABS. “Sabemos
que o equipamento
ABS encarece 0 produto, mas nao devemos
pensar em custos quando se trata de segu-
ranca’”, afirma o empresario.

O pioneirismo e modernidade da BF vao
mais longe. A empresa acertou com a conces-
sionaria Scania da regiao, a Itaipu, um Acordo
de Manutencao para todos os seus caminhdes,
inclusive os novos. “Esse acordo nos permite
profissionalizar a manutengdo e reduzir ao
maximo o tempo do caminhao parado sem
necessidade”, assegura Felice.

Com a nova aquisicao de caminhoes, a BF
passa a movimentar praticamente 70% de sua
carga com frota propria. E a empresa esta
estudando a padronizagéo de sua frota com
veiculos Scania. “Na Europa, ja é tradicdo de
nossa familia trabalharmos com caminhdes
Scania. No Brasil ndo vai ser diferente”, diz o
empresario. A razao pela qual Felice mantém,
apulso firme, a qualidade e a eficiéncia de sua
empresa, vai mais além de se oferecer ao
mercado o melhor em transporte de carros
novos: de tempos em tempos, sem maiores
avisos, o patriarca Narno Besenzoni, de 87
anos, aparece por la para dar uma criteriosa
olhada nos negécios. “E o mais critico e temi-
do inspetor de qualidade que conhego”, con-
fessa Felice. o



reporfagem

ARMA DE

Agora 0s concessiondrios
latino-americanos tém acesso
ao que hd de mais moderno no

mundo em se fratando de

treinamento de vendas.
Trata-se do CombaT, um
revoluciondrio sistema de
treinamento por computador,
inédito na América Latina.
Detalhe: apesar de ser
sofisticado, o programa é Plus-Program
auto-explicativo e pode ser =kl
utiizado facilmente até mesmo
por guem ndo tem muitas
ofinidades com os

computadores.




epois de colecionar sucessos em va-

rias areas, a informatica passa a trei-

nar também profissionais de vendas.
A Scania foi uma das empresas que saiu na
frente nesse sentido e desenvolveu, na Sug-
cia, 0 Combat - Scania’s Computer Based
Training System - que, no bom portugués, sig-
nifica um sistema de treinamento de vendas
baseado em computador.

E claro que vender caminhdes pesados nao
€amesma coisa que vender automdveis. Para
se vender um produto como esse sd0 neces-
sdrios conhecimentos tanto técnicos como
mercadoldgicos. E & exatamente isso que faz
esse novo sistema de treinamento: treina e
recicla o pessoal da drea de vendas com o
objetivo de oferecer ao cliente a mais qualifi-
cada assiténcia na hora da compra.

Apesar de ser sofisticado, o programa
Combat pode ser facilmente acessado até
mesmo por aquelas pessoas que ndo tém
muita afinidade com os computadores. Re-
quer apenas um equipamento com um kit
multimidia e algumas explicagdes bésicas.
O restante, o programa, completamente di-
datico, se encarrega de fazer.

Lancado no mercado europeu no ano pas-
sado, 0 CombaT foi adaptado para a América
Latina pelo departamento de Marketing
Support, gerando a versao SLA, aplicavel as
condi¢bes e peculiaridades do mercado lati-
no-americano. No Brasil, 0 novo programa ja
foi distribuido e esta sendo utilizado com su-
cesso. Na Argentina, México e demais paises
da América Latina, os programas estdo em
fase de distribuicao. “A rede de concessiona-
rios Scania, no Brasil, estd bastante motivada
para usar esse novo sistema de treinamento
de vendas. Certamente o CombaT terd muito
éxito”, comenta Luiz Fernando Leal Tegon,
vice-presidente da Assobrasc e diretor-execu-
tivo do grupo Supergasbras.

A répida aceitacao do Combat por parte dos
concessiondrios, segundo Tegon, esta no fato
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 TREINAMENTO

de o usudrio poder dirigir e programar seu pro-
prio reinamento. Apresentado em forma de um
CD comum, o Combat pode ser faciimente
acessado a qualquer momento. “E a solucao
mais criativa e eficiente para se treinar profis-
sionais de venda, pois ndo impde horarios. O
treinamento € feito quando e onde o vendedor
quiser, basta ter um computador”, diz Paulo
Yachimciuc, supervisor de vendas de cami-
nhdes da Codema, de Osasco/SP.

Segundo Yachimciuc, o Combat além de
treinar o vendedor, também funciona como um
eficiente instrumento de venda, pois esmiuca
toda linha de caminhdes da Scania. “E facil de
entender e de visualizar todas as aplicagdes
possiveis dos produtos da marca”, assegura.
De acordo com René Perroni, gerente de Su-
porte de Vendas da Scania, a expectativa é
que até ofinal do primeiro semestre, cerca de
650 CDs do programa sejam distribuidos para
todos os dealers da América Latina.

O CombaT contém informages importan-
tes sobre a companhia e sua histdria e uma
descricao aprofundada dos produtos e seus
aperfeicoamentos tecnoldgicos. O sistema
oferece, através de um processo pedagdgico
divertido, ilustrado e interativo, argumentos, di-
agramas, figuras e até videos necessarios a
aprendizagem. ]

te Com o Combat, o
usudrio pode dirigir e
programar seu proprio

treinamento. 7
Luiz Fernando Leal Tegon

Vice-Presidente da
Assobrasc



servico

Para manter a
lideranca do mercado,
a Scania oferece um
eficiente servico

de pos-venda

a seus clientes.

GRANDE

DIFERENCA

globalizagao da economia trouxe um

fendmeno interessante ao mercado

brasileiro. E muito comum observar nas
prateleiras dos supermercados e lojas de con-
veniéncias um determinado produto eletréni-
co ser oferecido pelas mais diversas marcas
nacionais e importadas. Com a abertura do
mercado, o brasileiro se acostumou ao fato de
um utensilio doméstico custar, muitas vezes,
mais barato que o similar nacional. E apren-
deu também que, ao contrario do que se acre-
ditava no passado, nem sempre 0 importado
mais barato oferece a melhor solugéo.

Com a grande oferta de produtos no mer-
cado, 0 consumidor passou a ser mais exigen-
te. Ou seja, a reputagdo de uma marca no
mercado nacional &, agora, avaliada confor-
me Seu servico em assisténcia técnica e o
atendimento ao usuario apés a compra. O con-
sumidor brasileiro aprendeu a brigar por seus
direitos que, inclusive, sao levados muito a
serio pela atual legislacao.

Muitos fabricantes nacionais continuam
vendendo bem a despeito de seus similares
importados serem mais baratos. O segredo?
Oferecem uma linha direta com o consumidor,

prestando todo tipo de servigo, assisténcia e
orientacdo sobre seu produto. O consumidor,
seja ele uma dona-de-casa, uma crianga ou
um técnico especializado, deseja ter a sequ-
ranca de estar proximo ao fabricante quando
adquire um bem qualquer.

Préximo ao cliente

Este servico chamado de pds-venda sera o
grande diferenciador num mercado cada vez
mais competitivo. Quem oferecer a melhor
atencdo ao cliente, depois de efetivada a com-
pra, tera, naturalmente, a melhor participagao
no mercado. A Scania ha muito tempo sabe
daimportancia do pés-venda. Mesmo porque,
o produto que comercializa (caminhdes, oni-
bus e motores), sao bens de producdo que
determinam diretamente a produtividade de
uma empresa.

Por esta razdo, atualmente os empresari-
os consideram a qualidade do produte e a efi-
ciéncia de seu servico de pés-venda, fatores
determinantes para efetivar uma compra. “Pre-
co € importante também, mas de nada adianta

Fotos: Emanuel A, P,

um produto barato que ndo venha acompanha-
do de um bom servigo de pds-venda. No caso
de caminhdes e dnibus pesados, o barato pode
sair dolorosamente caro”, afirma Emanuel
Queiroz, gerente de Pés-Venda da Unidade
Comercial Brasil da Scania.

Segundo Queiroz, a Scania vem aprimo-
rando seu servico de pds-venda a cada dia,
visando garantir ao usudrio de seus produtos
o melhor aproveitamento do equipamento du-
rante toda sua vida Util. “O pds-venda ofereci-
do pela Scania representa a grande diferenca
de seus produtos em relagao aos seus concor-
rentes”, assegura Queiroz. O departamento de



Pos-Venda da Scania oferece vérios tipos de
S€rvigos que garantem aos clientes da marca o
melhor aproveitamento de seus produtos.

Na medida certa

O mais conhecido é 0 Acordo de Manutengdo,
que é a garantia do menor custo por quildéme-
tro rodado. Este servigo é baseado no plano
de manutencdo preventiva e especialmente
adaptado as necessidades operacionais do
cliente. Feito no concessinario por mecénicos
altamente especializados e treinados na pro-
pria Scania, o acordo proporciona aos veicu-
los da marca a maxima produtividade com um
reduzido custo de manutengao. Com revisdes
planejadas, o programa garante 0 menor risco
possivel de paradas imprevistas e a incidén-
cia de paradas desnecessarias.

Tem mais. O Acordo de Manutengéo é feito
sob medida, levando-se em consideragéo as
peculiaridades de operagao de cada cliente. Em
cima desses dados € levantado o custo do ser-
vigo. Dessa forma, o empresdrio pode conhe-
cer quanto vai custar toda a manutencéo pre-
ventiva de seu veiculo ao longo de um periodo.

Assisténcia de especialistas

Ser a tradicional lider do mercado quer dizer,
também, que ha mais veiculos Scania circu-
lando pelo Pais. Pensando nisso, que o de-

partamento de Pds-Venda
criou 0 Scania Plus 24. Com
uma simples ligacao telefoni-
ca (fone: 0800-194224), gra-
tuita, feita de qualquer ponto
do Brasil, a qualquer hora do
dia ou da noite, 0 usudrio aci-
ona uma central de atendi-
mento capacitada a dar todo
tipo de informacao técnica e,
se for 0 caso, acionar o so-
COITO Na concessionaria mais
proxima.

Outra preocupagdo do
Pds Venda é a atualizacdo de
todos os técnicos das concessiondrias da mar-
ca com as constantes inovacdes tecnoldgicas
dos produtos Scania. “Precisamos oferecer um
treinamento adequado a rede de concessiona-
rios para que eles possam prestar a melhor as-
sisténcia ao usuario”, comenta Queiroz. Para
tanto, a Scania.mantém em sua sede, em Séo
Bernardo do Campo/SP, um dos mais moder-
nos centros de treinamento do Pais, onde sdo
treinados anualmente cerca de 1.500 mecéni-
cos, consultores técnicas, chefes de oficinas,
motoristas e administradores em geral.

Além de treinar sistematicamente todos os
técnicos de sua rede de concessiondrios, o
Pos-Venda também cuida de um item vital para
o melhor aproveitamento das caminhdes, 6ni-
bus e motores da Scania. As pecas genuinas.
Desenvolvidas tanto para equipar seus produ-
tos como para o mercado de reposi¢ao, es-
sas pecas tém garantia de
12 meses sem limite de qui-
lometragem.

Rapidez e economia

E, para dar mais agilidade
no atendimento ao cliente, a
Scania desenvolveu junto a
Seus concessionarios, a re-
posicéo didria dos estoques
de pecas de toda a rede, um
atendimento “just in time”
inédito na industria automo-
bilistica. “A adogao desse
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sistema melhorou o tempo de atendimento aos
veiculos e possibilitou a melhor disponibilida-
de de pecas de reposicao de todo o mercado
nacional”, completa Queiroz.

Mas o cliente tem, também, outras opgdes
quando precisar substituir algum componente
de seu Scania. Um servico que & sucesso na
Europa ha mais de 30 anos e ja esté revoluci-
onando o mercado de pecas de reposigéo no
Brasil & o Sistema de Troca langado pela
Scania no ano passado. Esse servico permite
atroca de um componente com desgaste na-
tural por outro remanufaturado com a mesma
garantia e confiabilidade que a Scania confe-
re as pecas genuinas novas. A diferenga se
sente no bolso: com o Sistema de Troca, o
cliente pode ter uma economia de até 60% em
relagdo & peca nova.

O Pés-Venda da Scania também se preo-
cupa com a estética, conforto e seguranca dos
produtos da marca. Para tanto, desenvolveu
os Acessorios Genuinos Scania que sao com-
postos por faixas, calotas personalizadas, ca-
Ihas, defletores de ar, espelhos retrovisores es-
peciais e muitos outros componentes que aju-
dama melhorar a performance e, até mesmo,
o valor de revenda do veiculo.

Todos esses servicos sdo colocados a dis-
posigao dos clientes apds a compra do produ-
to Scania. Em qualquer lugar do Brasil. Para o
Pds-Venda nao ha distancias, ha somente a
preocupacédo em oferecer a melhor assistén-
cia para que o cliente possa obter a maxima
rentabilidade e a melhor produtividade com os
caminhoes, dnibus e motores damarca. @

Concessiondrias bem equipadas,

pessoal especialzado e rapidez

no afendimento sao ospontos fortes do
pds-venaa da Scaniaemaqualquer lugarao Pass,
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SCANIA INAUGURA INSTL(;OESOCHII.E

A Scania inaugurou suas novas instalagoes em
Santiago do Chile. Com uma érea construida
de quatro mil metros quadrados, onde foram
investidos cerca de US$ 5 milhdes, o edificio
€ anova sede da Scania Chile S/A, que opera
como uma central importadora e distribuidora
de veiculos Scania, além da prestagéo de ser-
vicos de pos-venda no mercado chileno.

Hans Hedlund, presidente da Scania Latin
America, disse que as novas instalacdes sig-
nificam a consolidacéo da presenca da Scania
no Chile, ao mesmo tempo em que a empresa
se estrutura para acompanhar o ritmo de de-
senvolvimento daquele pais. O Chile é o mai-
or mercado de exportagao da Scania na Amé-
rica Latina, com uma economia aberta e em
expansao, o que o torna especialmente atrati-
vo, segundo Hans Hedlund. Além disso, afir-
mou ele, com a possibilidade do Chile ingres-
sar no Mercosul, este potencial serd ampliado
com a integragao econdmica regional.

Hans Hedlund explicou ainda que a Scania
Chile é muito importante na estratégia de coor-
denacdo eintegracao das operagdes da Scania
na América Latina, juntamente com as unida-
des da empresa no Brasil, Argentina, México e
Peru. A América Latina representa 25% dos
negocios mundiais da Scania, disse ele, e
“estamos investindo mais de US$ 200 milhdes
em nossas unidades na regiao para termos aqui
fabricas sempre modemas e produtos e servi-
¢os de nivel intemacional”, acrescentou.

Mercado tradicional

A Scania exporta para o Chile desde os anos
60, com importacdes médias anuais daquele
pais de 250 veiculos nos ultimos anos. Atual-
mente existem cerca de 3.000 veiculos da
marca em operagao no Chile, sendo 60% ca-
minhoes e 40% oOnibus. Os caminhdes ope-
ram no fransporte de carga, principalmente nos
setores de suporte as atividades de minera-
40 e no transporte internacional frigorificado
de peixes e frutas. Os 6nibus operam no trans-
porte interurbano.

A partir do ano passado, com a criagao da
Scania Chile S/A, a marca passou a ser o seu
préprio importador e distribuidor para o mer-
cado chileno. A Scania pretende nomear no-
VOs concessionarios para venda de produtos,
pecas e servigos no Chile.

Equipe da Scania do Brasil ministra curso sobre
"Acordo de Manutencdo” na Scania Chile.

T3EO
“CAMINHAO DO ANO”

O Scania T 113 H foi eleito, pelo terceiro
ano consecutivo, o “Caminhao do Ano” no
Brasilem pesquisa realizada pela Lotus Edito-
ra, empresa que publica a revista “Brasil Trans-
porte”, uma das mais fradicionais publicacdes
brasileiras especializada em transporte de car-
ga. O T 113 H recebeu também a premiagao
de “Destaque de Vendas" de pesados.

Os critérios utilizados para a escolha dos
veiculos premiados sdo os resultados oficiais
de vendas totais e por categoria, consideran-
do-se a melhor média mensal de vendas do
ano. O T 113 foi eleito “Caminhao do Ano” por
ter sido o caminh@o mais vendido do Pais em
1995 e também obteve o “Destaque de Ven-
das” pela melhor média de vendas entre os pe-
sados. Com uma média mensal de vendas
de 427 unidades, em 1995 foram

Plinio Asman, Secretdrio Estadual dos
Transportes, entrega o prémio a Fabrizio
Beer, Direfor Comercial da Scania.

comercializados 5.123 caminhdes T 113 H, 78%
das vendas de caminhdes da Scania no merca-
do brasileiro. Este resultado representou 9% das
vendas globais de caminhdes no Pais, de 56.963
unidades, entre médios, leves e pesados.

Fabrizio Beer, diretor comercial para o mer-
cado brasileiro da Scania, considera a obten-
¢&o dos prémios resultado de uma politica que
combina produtos de qualidade, condigdes de
compra e servigos de pés-venda. A Scania in-
veste continuamente para ter aqui fabricas sem-
pre modernas e, também, produtos de nivel in-
ternacional, diz ele. Para Fabrizio Beer, um ob-
jetivo prioritario da Scania & “estarmos sempre
preparados para produzir aqui 0s mais avanca-
dos veiculos de transporte, como a nova gera-
¢ao de caminhdes - a Série 4 - recentemente
lancada na Europa e que sera introduzida no
Brasil em futuro préximo.

O T 113 H é um dos mais versateis cami-
nhoes pesados do mercado brasileiro, sendo ufi-
lizado em diversos segmentos do transporte de
carga, como graneleiro, frigorifico, cegonheiro,
GLP, combustiveis, cargas liquidas em geral e
outros. Historicamente, o caminhao tem o me-
Ihor valor de revenda do mercado brasileiro.

No ano passado, a Scania comercializou no
mercado intemo 6.575 caminhdes, mantendo
alideranca do segmento de pesados, com uma
participagdo de 33,9%.



fatos

P 93: MAIOR
VENDA PARA
TRANSPORTE DE
CARNE

A Scania vendeu 25 caminhdes P 93 para o
Frigoestrela, frigorifico de Estrela do Oeste/
SP. Foi a primeira grande venda desse tipo de
caminh&o no mercado brasileiro. O negécio,
no valor de US$ 2 milhdes, foi feito através da
concessiondria Escandinavia, de Sao José do
Rio Preto/SP.

Todos os caminhdes sao dotados de ter-
ceiro eixo e equipados com carrocerias
frigorificadas sobre chassi. Segundo Jaime
Amancio dos Santos, gerente de compras da-
quela empresa, na escolha dos caminhdes da
linha P pesaram as vantagens da relagéo cus-
to/beneficio desse tipo de veiculo em compa-
racao com caminhdes semelhantes disponi-
veis no mercado.

O Frigoestrela produz 35 mil toneladas de
carnes e derivados por ano e os caminhdes
adquiridos fazem parte da estratégia da em-
presa de utilizar somente frota propria para
escoar sua producdo. De acordo com Santos,
a empresa vem estudando, em conjunto com
o0 departamento de Engenharia de Vendas da
Scania, a padronizagéo de toda sua frota com
caminhdes P 93,

Os novos caminhdes fardo entrega de car-
ne principalmente nas cidades de S&o Paulo,
Americana, Campinas, Jundiai, Rio Claro, Ri-
beirdo Preto e cidades do Sul de Minas.
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BONS NEGOCIOS NA

A concessionaria Suvesa marcou presenga na
Expointer, uma das maiores exposicdes agro-
industriais da América Latina. O evento, tradi-
cionalmente realizado em Esteio/RS, foi visita-
do por, aproximadamente, 1,3 milhao de pes-
soas. A Scania expds os estradeiros Re T 113
H 360 e, durante a feira, foram realizados mais
de 20 vendas de caminhdes. Segundo Douglas
Inhaquite Ferreira, supervisor de marketing da
concessiondria, foi 0 maior resultado em even-
tos desse tipo no ano passado.

MAIS 60 CAMINHOES |
A WHITE MARTINS

A Scania fechou negdcio com a White
Martins - a maior empresa de gases indus-
triais, medicinais e especiais do Pais - para
a venda de 60 caminhdes do tipo R 113 H
360. O negdcio, no valor total de US$ 6 mi-
IhGes, foi financiado pelo Banco de Boston.
Com essa aquisicdo, feita através da con-
cessiondria Equipo Rio, do Grupo
Supergasbrds, a White Martins passa a ter
78 veiculos Scania, a maioria de sua frota
de cavalos mecanicos.

Todos 0s caminhdes vendidos a White
Martins s@o equipados com freios ABS e
serdo utilizados no transporte de gases do
ar liquefeito em todo o Brasil e também no

Paraguai e Argentina. Segundo Paulo Valle,
gerente de Distribuicao da empresa, a op-
¢do por caminhdes de cabinas avangadas
deve-se, principalmente, a sequranca ofere-
cida por esse tipo de veiculo, que permite ao
condutor maior nogéo de velocidade e maior
cuidado com o veiculo a sua frente.

Os novos caminhdes foram adquiridos
pela White Martins dentro de um programa
de renovacao e padronizacdo de sua frota
de 200 caminhdes pesados. Por questdes
inerentes as caracteristicas da operagéo, a
qualidade e a seguranga no transporte, a
empresa escoa toda sua produgao de gases
na forma liquida através de frota prépria.
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Comegamos com uma carioca: € a PNB
Transportes recebendo seu sequndo Scania.

vamos direto para o sul, onde a Transp.
Marvel recebeu mais oito unidades.

mméos Cenci recebendo o seu segundo
pesado Scania.

sse vermelho foi péra a Signori, de Sao
Carlos/SC.

om mais esses dois R113 a Trans-
portes Siviero completa oito veiculos em
sua frota.

U primeiro Top Line de Jorge Marum, de
Salto de Pirapora/SP.

Esta € aaquisicac mais recente da Zuca
Lopes, de Teresina/Pl: um KT113 comar con-
dicionado.

Os Irmaos Kist, de Crissiumal/RS recebem
da Mecacil as chaves de seu T113.

‘Estrada tranorte levou o priméiro
prémio no Test-drive do P93.

) arcy Zanetti Cia. Ltda. levando para

casa seu mais novo caminhdo pesado
Scania.

uvesa de Pelotas entregando as chaves
do T113 de Eno Perleberg.

Dagé/RS tem mais este T113 vermelho
rodando por suas estradas.

: chuberTransporteicou com este belo
R143450.

-~

ao belo quanto o anterior & este R143
da Chimba Transportes, de Pelostas/RS.

odo Francisco Martins, auténomo, lutou
muito para este momento: a entrega de seu
primeiro 0 km. Escolheu Scania, & claro.
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TISGEN e e Ciaerrs? sta frota de dar inveja foi a Comercial ocantis € local de trabalho deste T113.
um: €0 T113daN. M. Silva, de Guararapes/SP.  Unida, de Sao Leopoldo/RS, quem levou. Seu propietario & Geraldo S.Vieira.

F

ste T113 vai distribuir bebidas na regido A garagem de Romeu Mertins tem agora
de Sorocaba/SP, através da Rupa dist. debe-  este T113zerinho.
bidas Ltda.

¥
- =

L B L

2ul ou br n. ? Na davi i
1800 feancy” Mo dinde - Arinagide Mais trés Scania da Transportes Spoiler,

ol Cesaro & Cia. levou trés de cad
vestindo firme em sua frota. e de Sao Leopoldo/RS: um R113, um T113 azul
e outro T113 branco.

ste ja é o quinto Scania da Transp. Telmo Um T113 e um R113 para a Transporta-

d . 2 ransportes Valmas Lida. adquire seu se-
Silva Ltda. dora Ellizza, também do sul do pais. P fResed

gundo Scania.

Na inauguracéo da casa provisoria
da Escandindvia, de Sao José do Rio
Preto, Vadao Gomes. que recebeu 25
P93 para sua empresa, a Frigoestrela,
entrega as chaves para para Celso
Gaticho de seu primeiro P93. Até o inicio
do ano que vem, a Escandindvia terd na
regiao uma das mais modernas
concessiondrias de caminhdes do Pais.
Aguardem.

A "gUrizada" torcedora do Grémio foi re-
ceber 0 nove caminhdo Scania do papai
Alcides Bortolini.
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clube do rei

1

TRI ARAGLUARI

=

@i

Fabio Narciso sonha ver esta pintura criada por ele nos 6nibus da
companhia de sua cidade, Araguari (MG).

-

-TRANSTAF~ _

A bela noite estrelada

de Itapecirica da Serra/SP
serviu de inspiragao para
esta homenagem & Transtap.

estradas brasileiras sdo o

Para Edson Colli DalPra, as }
melhor cenario para os Scania.

O garoto Afranio S. Novais trabalhou como patrulheiro na Scania. Quem sabe, daqui a alguns anos, néo
estara ocupando uma prancheta na engenharia, desenhando novos modelos...



g N (G E

g 5

0Nl

Bl sl S

B R b g

SCANIA DO BRASIL LTDA. - Av. José Odorizzi, 151 - Tel.: (011) 752-9333 - Telex (011) 44066 - Caixa Postal 188 - CEP 09810-802 - Sao Bemardo do Campo - SP - Brasil

VEiCULOS

ALAGOAS
Macei6 (Rio Largo) — CEP 57100-000
Novepe Nordeste Veiculos Pesados Ltda
BR-101, Norte, km 75 - Tel (082} 2416833

AMAZONAS
Manaus — CEP 69073-040
Arapaima Motores e Veiculos Lida.
Av. Pres. Costa e Silva, 95 - B. Craspo - Tel. (092) 237 4043

BAHIA
Feira de Santana — CEP 44063-640
Movesa Matores e Veiculos do Nordesle S A
Av_ Sudene, 2735 - C.1.S. - Tel (075) 221.3434
Salvador — CEP 41305-280
Movesa Melores e Veiculos co Nordeste S.A.
BR-324 km 11,5 - Tel. (071) 594.9911 - 5347003
Vitéria da Conguista — CEP 45100-000
Movesa Malores e Veiculos co Nordeste S.4
BR-116. km 837
Tel. {073) 422.5135 - 4225136

CEARA
Fortaleza — CEP 60864-130
Cevape - Ceard Veiculos Pesades Ltda.
BR-116, n: 7200 - Cajazeiras
Tel. (085) 295.3355

DISTRITO FEDERAL
Brasilia — CEP 71200-020
Vepesa Veiculos Pesados Lida,
Setor IA/S - Quadra 2, n: 251 -

ESPIRITO SANTO
Vitdria (Viana) — CEP 29135-000
Venac Veiculos Nacionais Lida.
BR-262, km 9 - Tel. (027) 336-7344
Cachoeiro do tapemirim — CEF 23306-010
Venac Veiculos Nacionais Lida
Rua Jodo Valdino. 14 - Tel (027) 522-1044

GOIAS
Aparecida de Goiania — CEP 74984-303
Vepesa Veiculos Pesados Lida.
BR-153, km 14 - Tel. (062) 283 6363
Rio Verde — CEP 75901-970
Vepesa Veiculos Pesados Ltda,
BR-060. km 420 - Tel: (062) 621.3233

MARANHAO
Imperatriz — CEP £5303-390
Alpha Maquinas e Veiculos do Nordeste S.A.
BR-010. km 1349, n: 506
Tel. (098) 723.1922
$do Luis — CEP 65051-070
Alpha Maguinas e Veiculos do Nordeste S.A.
Av. Guajajaras s/n® - Quadra 65 - Tirirical
Tel. (098) 245.1919
MATO GROSSO
Cuiab4 - CEP 78090-000
Irmaos Lopes & Cia. Lida.
BR-364 , km 6,5 - n° 623 - Tel.(065} 661.2660
Fax. (065) 661.2650
Rondondpolis — CEP 78745-000
Irméos Lopes & Cia. Lida.

Tel. (061) 233.6755

1
BR-364, km 200 - Dist. Ind. - Tel. (065} 421 3555 - 421.3642

MATO GROSSO DO SUL

Campo Grande — CEP 79063-000

Mavema Mol. e Veic. de Mato Grosso do Sul Ltda.
Rod. M. da Costa Lima (BR-163). 3341

Tel. (067) 787.3277

Dourados — CEP 79841-000

Mavema Mol. e Veic. de Mato Grosso do Sul Ltda.
BR-163. km & - Tel. (067) 422-5233

MINAS GERAIS
Contagem — CEP 32280-680
ltaipu Maquinas e Veiculos Lida.
Rod. Ferndo Dias, BR-381, n: 4000 - Tel {031} 336.1622
Governador Valadares — CEP 35044-050
Covepe Comércio de Veiculos Pesacos Lida.
Av. Um, n: 59 - Vila Isa - Tel. (0332) 21.3130
Juiz de Fora — CEP 36085-000
Haipu Maquinas e Veiculos Lida.
Av. Pres, Juscelino Kubitscheck, 2955
Tel. (032) 221.3092 - 221.3694
Muriaé — CEP 36880-000
Covepe Com. de Veiculos Pesacos Ltda.
BA-116, km 706 - Tel. (032) 721.3474 - 721.3444
Uberlandia — CEP 38406-267
Vepesa Veiculos Pesacos Lida
BR-050, km 73 - Tel. (034) 212.2511

PARA

Belém (Ananindeua) — CEP £7100-000
Guatapara Motores e Veiculos Lida
BR-316, km 11, n: 2807 - Tel. (091) 255.3011

PARAIBA

Joao Pessoa (Bayeux) — CEP 58309-600
Novepa Nordeste Veiculos da Paraiba Lica.
BR-101, Norte, km 158 - Tel. (083) 232.1686

PARANA

Cascaveél — CEP 85803-650

Cotrasa Com. de Transp. e Veicules Lida

BR-277, km 588 - Tel. {0452) 23.4611
Curitiba

Cotrasa Com. de Transp. e Veiculos Lida — CEP 82590-400
BR-116, km 400, n: 7484 - Tel. {041) 362.1515

Cotrasa Com. de Transp e Vieiculos Lida. — CEP 81690-300
BR-116, km 106,5, n? 1749 - Tel. (041) 346.2525

Foz do Iguagu — CEP 85854-250

Cotrasa Com. de Transp. e Veiculos Ltda.

Aua Carlos Sotlo Maior, 1011 - J.Jupira

Tel. (0455) 22 2022 - 22.2205

Guarapuava — CEP B5030-230

Cotrasa Com. de Transp. e Veiculos Ltda.

BR-277, km 350 - Bairro Trevo - Tel. (0427) 23.7945
Londrina — CEP 86025-440

Irmécs Lopes & Cia. Lida.

Av. Brasilia, 3126 - Tel (0432) 29.0780

Maringa — CEP 87045-000

Irmacs Lopes & Cia. Ltda.

BR-378, km 120 - Parque Incustrial - Tel. (0442} 28.5757
Pato Branco — CEP 85503-300

Cotrasa Com. de Transp. e Veiculos Ltda.

BR-158, km 339 - Tel. (0462) 24.2538 - 24 2841
Ponta Grossa — CEP 84062-000

Cotrasa Com de Transp. e Veiculos Lida.

Av. Souza Naves, 2601 - Tel. (0422) 22.2366

PERNAMBUCO

Recife — CEF 51170-001

Novepe Norcesle Veiculos de Pernambuco Ltda.

Av. Mal. Mascarenhas de Morass, 2160

Tel. (081) 333-3911
PIAUI
Terezina — CEP §4022-200

ltaim Maquinas e Veiculos Lica.

BR-316, km 03, n° 4785 - Tel. (086) 227.1777 - 2271767
RIC DE JANEIRO

Barra Mansa — CEP 27335-640
Equipo Maquinas e Veiculos Lida.
Rod. Pres. Qutra, km 265,5 - Tel. (0243) 42-2332
Rio de Janeiro — CEP 21535-500
Equipo Maguinas e Veiculos Ltda.
Roc. Presidente Dutra, 2351, km 2 - Pavuna
Tel. (021) 474 5040
RIO GRANDE DO NORTE
Parnamirim — CEF 53150-000
Carajas Veiculos Lida.
BR-101, km 109,5 - Tel. (084) 272.2693 - 272.2849
RIO GRANDE DO SUL
Canoas — CEP 92020-240
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Lida.
Rua Liberdade, 1051 - Tel. (051) 477.2211
Carazinho — CEP 89500-000
Brasciesel S A. Comercial e Importadora
Av. Flores da Cunha, 5200 - Vila Fay
Tel (054) 331,1122 - 331.1292 - 331 1785
Caxias do Sul — CEF 95010-000
Brasciesel S A. Comercial e Importadora
Av. Julio de Caslilhos, 350 - Tel. (054) 222.5344
Brasdiesel S.A. Comercial & Importadora — CEP 95055-180
Aoc. BR 118, n° 12,500 - Tel. {054} 222 5577 - 222.5870
Eldorado de Sul — CEF 92930-000
Suvesa Super Veic. Ind. Com. Transportes Lida.
BR-116, km 285 - V. Medianeira - Tel. (051) 481 3500
ljui — CEP 98700-000
Brasdiesel S A. Comercial e Importadora
BR-285, km 337, s/n: - Tel. {055) 332.3156
Lajeado — CEF 95900-000
Brasdiesel S.A. Comercial e Importadora
Roc. BR-386, km 341, sin: - Tel. (051) 714.1481 -
Palmeira das Missbes — CEP 98300-000
Mecanica Comercial € Impertacora Lica. - Mepal
Roc. RS-569. km 1 - Tel. (055) 342.1770 - 342,17
Passo Fundo — CEP 95001-970
Mecanica Comercial € Importacora Lica. - Mevepas
BA-285. km 181 Valinhos - Tel. (054) 312.3692 - 312 3000
Pelotas — CEP $6070-560
Suvesa Super Veiculos Ind Com. e Transp. Lida.
BR-116, km 519,5 - n: 4646 - Tel. (0532) 23 0144
Santa Maria — CEP 97070-160
Suvesa Buper Veiculos Ind. Com. e Transp. Llda.
BR-392, km 351, n: 2425 - Tel. {065) 222.2544
Sdo Leopoldo — CEP 93115-540
Suvesa Super Veitulos Ind. Com. e Transp. Llda.
Av. Senacor Salgado Filho, 2857 - Scharlau
Tel (051} 582 3144
Uruguaiana — CEP 97500-162
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. & Transp. Lida.
Rua Dr. Maya, s'n® B. Cidade Nova
Tel {055) 412.4141 -.412. 4394
Vacaria — CEP 95200-000
Mecénica Comercial e Importadora Lica. - Mecacil
BR-116, n* 8523 - Tel (054) 231.1433 - 231.1434

714.1822

RONDONIA

Porto Velho — CEP 78900-000

Arapaima Porio Velho Motores e Veiculos Lida.
BR-364. km 2 - Tel. {069) 222.2766 - 222.1211
Vilhena — CEP 78935-000

Arapaima Vilhena Motores e Veiculos Ltda.

BR-364, Quadra 81 - Selor 06 - Tel '369> 321.3715

SANTA CATARINA

Chapecé — CEP 89301-960

Eciba Elétro Diesel Battistella Ltda. -

BR-282, km 538 - Colonia Cella

Tel. (0497) 28.0111

Concérdia — CEP 83700-000

Eciba Elétro Diesel Battislella Lida,

BR-153, km 95 - Tel. (0494) 45.5006 - 42.5011

Haj CEP 88311-550

Mecénica ce Veiculos Pigarras Lida. - Mevale
BR-101, km 117 - Tel (0473) 46,1447
Joinville — CEP 83217-001

Mecanica ce Veiculos Pigarras Ltda - Meville

BR 101, km 37 - Tel. (0474) 25.2537 - B. Cosla e Silva
Lages — CEF BA514-400

Eciba Elétro Diesel Battistella Ltda

BR 116, km 248 - Area Industrial - Tel (0492) 24-3411
Pigarras — CEP 88380-000

Mecanica ce Veiculos Pigaras Ltda - Mevepi

" Rod. BR-101, km 101 - Tel. {0473) 45.0677 - 45.0776

Tubardo — CEP 88708-352

Sobrave Soc. Brasileira de Veiculos Lida.

MOTORES

ALAGOAS
Maceié — CEP 57061-000
Leon Heimer Industria @ Comeércio Lida.
Av. Durval de Goes Monteiro, 7777
Tel. (082) 324.1926 - 324.1851
AMAZONAS
Manaus — CEP 63073-040
Arapaima Motores & Veiculos Lida.
AV. Pres. Costa e Silva, 95 - B. Crespo
Tel. (092) 237.4043 - 237.5710
BAHIA
Salvador — CEP 41150-170
Leon Heimer Industria @ Comércio Lica
BR-324, km 0 - Retiro - Tel. (071) 244.3344
CEARA
Fortaleza — CEP £0165-082
Ceauto Motores Pegas & Servigos Lida
Av. da Abolicao. 4140 - Tel {085) 263.1166
ESPIRITO SANTO
Vitdria (Viana) — CEP 29135-000
Venac Veiculos Nacionais Ltda.
BR-262, km § - Tel. (027) 336.8353

BA 101, km 335, B. Humaila - Tel (0486) 22.3511 - 22.3132 MARANHAO

SAD PAULO

Aragatuba — CEP 16021-000
Transcam Comércio de Veiculos Lida
Rua Marcos Toquelde, 50
Tel (0186) 23.2118

Araraquara — CEP 14808-085
Tarraf Filhos & Cia Ltca
Av. Taral, 1086 - Aod. W. Luis. km 269
Tel (0162) 22 5766 - 22 5800

Bauru — CEP 17001-970
Transcam Comércio de Veiculos Lica.
Rod. Marechal Ronden. km 336
Tel (0142) 23 2944

Cagapava — CEP 12280-000

Codema Comercial e Importacora Ltda

Rod. Presicente Dutra, km 131

Tel {0122) 52.1611 - 52.1645

Guarulhos — CEP 07034-306

Codema Comercial e Imporlacora Lida

Roc. Presicente Dutra, km 228,1 - Tel (011) 940.2422
Marilia — CEP 17520-010

Transcam Comércio de Veiculos Lica.

Rua Alcides Nunes, 1020 - Tel. {0144) 22.4144

Osasco — CEP 06298-190

Codema Comercial e Importadora Lida.

Av. Presidente Kennedy. 2569 - Tel. (011) 705.9300
Ourinhos — CEP 19900-000

Movepa Motores e Veiculos de Sao Paulo S.A.
Rod. Rapose Tavares, km 379,5

Tel. (0143) 22,2933 - 22.2521
Presidente Prudente — CEP 19067-550-

Movepa Malores e Veiculos de So Paulo S.A.
Rod. Raposc Tavares, SP-270, km 569 4

Tel. (0182) 21.4522
Registro — CEP 11900-000

Codema Comercial e Imporlacora Liga

BR-116, km 449 - Tel. (0138) 21.1711
Ribeirao Preto — CEP 14077-210

Escandinavia Veiculos Ltda.

Av. Brasil, 3939 - V. Anhangiera, km 318

Tel. {016} 626.9900 - £26.9910
Santo Andre — CEF 03220-570

Codema Comercial e Imporladora Lida

Av. dos Estacos, 2257 - Utinga - Tel. (011) 447.2755
Santos — CEP 11090-001

Codema Comercial e Imporiadora Lica

Marginal direita ca Via Anchieta, 2645

Tel. (013) 230.2978 - 230 2980

Séo José do Rio Prete - GEP 15015-300
Escandinavia Veiculos Lida.

R. Bernardino de Campos, 4516 - Bairro Redentera
Tel. (017) 235-3166

$ao Paulo — CEP 04247-020

Codema Comercial € Importadora Lida.

Av. Raimundo Pereira Magalhaes, 1780 - B. Piqueri
Tel. (011) 876.4777

Sorocaba — CEP 18001-970

Codema Comercial e Imporladora Lica

Rod. Raposc Tavares, km 102 - B. Vossorcca

Tel. {0152) 21.1611
Sumaré — CEP 13177-070

Quinta Roda Maquinas e Veiculos Lida.

Via Anhangiera, km 114,5 - Tel. (0192) 64.1890

SERGIPE
Aracaji (Nossa Senhora do Socorro) — CEP 49160-000
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S.A.
BR-101, km 93 - Tel. (079) 224.2184 - 224.1204
TOCANTINS
Gurupi — CEP 77402-210
Vepesa Veiculos Pesados Lida.
BR-153, km 624 - Tel. (063) 851-1440 - 851-1564

Imperatriz — CEP 65903-330
Alpha Maquinas e Veiculos do Norcesle S/A.
BR 010, km 1349, n* 506
Tel (098) 723.1922
Séo Luis — CEP 65051-070
Alpha Maguiras e Veicdlos do Norcesle S A
Av. Guajajaras s'n°, - Guadra 65 - Tirirical
Tel. {098) 245-1919
MATO GROSSO
Cuiaba — CEP 78070-100 (Servigos)
Maguipecas Com. Mdq. Pegas e Serv. Lida.
Ay, Carmindo ce Campos. 502
Tel. (065) 627.2529
MINAS GERAIS
Belo Horizonte — CEP 31150-170
Euminas Maguinas e Equipamentos Lida.
R ltapetinga. 4086 - Tel. 031) 441.2400
PARA
Ananindeua — CEP 67100-000
Guatapara Motores e Veiculos Lida.
BR-316, km 11. n: 2807 - Tel. (091} 255.3011
PERNAMBUCO
Abreu e Lima — CEP 53420-000
Leon Heimer Incustria e Comércio Ltda.
Estr. PE 18, km 1, Dislr. Indl. Paulista - Tel. (081} 542.1222
Recife — CEP 50750-000
Leon Heimer Industria e Comércio Lida.
Eslraca dos Remédios, 1462 - Tel. (0B1) 445-2855
RIO DE JANEIRO
Barra Mansa — CEP 27335-640
Equipo Maquinas e Veiculos Lida
Rod. Pres. Dutra km 2655 - Tel. (0243) 42.2332
Rio de Janeiro — CEP 21535-500
Equipo Maquinas e Veiculos Lida.
Rod. Presicente Dutra, 2351, km 2 - Pavuna
Tel. (021) 4745040
RIO GAANDE DO NORTE
Natal — CEP 59063-000
Leon Heimer Inddslria e Comércio Lida.
Rua Senador Salgaco Filho, 1904 - Tel, (084) 831.0611
RIO GRANDE DO SUL
Porto Alegre — CEP 91110-000
Orbic S.A. Industria e Comércio
Av. Assis Brasil, 4750 - Tel. (051) 344.1822
Rio Grande — CEP 96200-410
Orbid S.A. Indistria e Comércio
R. Francisco Campelo, 465 - Tel. (0532) 32 5373 - 32.6641
RONDONIA
Porto Velho — CEP 78200-000
Arapaima Porto Velho Molores e Veiculos Lida
BR-384, km 2, sin: - Tel (069) 222.2766 - 222 1211
Vilhena — CEP 78995-000
Arapaima Vilhena Matares e Veiculos Lida.
BR-364 - Quadra 81, - Setor 06 - Tel. (069) 321.3715
SANTA CATARINA
Itajai — CEP 88311-550
Mecanica ce Veiculos Pigarras Lica. - Mevale
BR 101, km 117 - Tel. (0473) 46.1447
SAD PAULO
Pederneiras — CEP 17280-000
Estaleiros Centro-Oeste S.A
Barranca Rio Tieté s:n° - Tel. (0142) 523166 - 52.3087
Presidente Epitacio — CEP 13470-000
Estaleiro Centro Oeste S A
Barranca do Rio Parana, sin?
Tel. (0182) 81.2344 - 81.2023
Séo Paulo — CEP 05318-000
Maquigeral Ind. Com Maguinas Ltda
Rua Baumann, 1246 - V. Hamburguesa
Tel. (011) 261.9988

SERGIPE

Aracaju — CEP 49085-100

Leon Heimer Induslria e Comércio Ltda.

Av. Chanceler Osvaldo Aranha, n® 2020 - B. Vermelho
Tel. (079) 2245124 - 224 6258

He p.r & 5
BOLiVIA
Sta. Cruz de la Sierra
Coral Corporacion Automotriz Lida
km 3 Carretera Norte - Casilla 3571
Tel. (005913) 42.1444/42.1800/42.2229/42.1091
Telex 4361 - Telefax (005913) 42.0677

CHILE
Santiago
Scania Chile S.A.
Panamericana Norte, 9850
Tel. (00562) 738.6755/738.6195
Telefax (00562) 738.6340

COLOMBIA
Santafe de Bogota
Inversora B & C S.A.
Calle 13, 28-36

Tel (00571) 277.3637/2091 - Telefax (00571) 277.2361

e 'n 't a n t e.s

COSTA RICA
San Jose
Eurobus S.A.
1 km Oesle de Lacsa la Uruca
P.QO. Box 331005 - Tel. (00506) 290.2255
Telefax (00506) 231.5654

EQUADOR

Quita

Ponce Yepes Cia. de Comercio S.A.

Av. 10 de Agoslo, 9085 - Tel.(005932) 410.650/
400.222 - Telefax (005932) 400.275

NICARAGUA

Managua

NIMAC - Nicaragua Machinery Company

km 7,5 Carretera Norte - Apartado 469

Tel. (005052) 31.151 a 31.159

Telex 1058 - Telefax (005052) 31.541/31.661

Loa b

PANAMA
Panama
Euro Motor S.A
P.O. Box 6-1118, El Dorado
Tel. (00507) 261.4317/261.4265
Telefax (00507} 261.4233/220.5122

o

PARAGUAI

Assuncao

Diesa S.A.

Av. Eusébio Ayala, km 4.5 - Casilla de Correc 2523
Tel. (0059521} 50.3921 al 50.3928/50.3720

Telex 25005 - Telefax (0059521) 50.3721

PERU
Lima
Scania del Peru S.A.
Av. Republica de Panama, 4679 - Apartado 3190

P

m-eé r | c a

REPUBLICA DOMINICANA
Santo Domingo
Atlantica C. por A.
Maximo Gomez, 61
Tel (001809) 565.3161
Telex 3460086 - Telefax (001809) 566.5066

URUGUAI
Montevidéo
Jose Maria Duran S.A.
Nicaragua, 1239/43 - Casilla de Correo 373 -
11800
Tel. (005982) 94.0433/94.0435/94.0450/94.0451
Telefax (005982) 94.1727

Tel. (005112) 41.3016/3017 - Telefax (005112) 41.6391



QUALIDADE QUE GERA QUALIDADE.
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S0 9002

Certificate Number: 31870

SCANIA OBTEM 1SO 9002 NA AMERICA LATINA

A Scania acaba de receber o Certificado ISO 9002 para suas fabricas
no Brasil, Argentina e México. E a primeira empresa a certificar-se
simultaneamente na América Latina.

A I1SO 9002 atesta a capacidade da Scania de produzir aqui produtos
e servicos com qualidade internacional. Qualidade reconhecida
mundialmente pelo alto conceito dos caminhodes, 6nibus e motores
industriais e maritimos Scania.

Esta € apenas mais uma etapa. Para a Scania, a busca da qualidade
é uma filosofia permanente, como ja faz ha mais de 100 anos.
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