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Mais uma vez,
o melhor do mundo.

Jorma Halonen - Vice-Presidente de Marketing da Scania Latin America

Scania divul-
gou seus re-
s litado's
mundiais e mais
uma vez o merca-
do brasileiro foi o
maior destaque. So-
mente aqui no
Pais, a empresa

comercializou

aproximadamente
15% do total de veiculos que ven-
deu nos mais de 100 paises em
que atua. Foram 22.433 veiculos
vendidos no mundo, entre cami-
nhoes e onibus. SO no segmento
de caminhdes, nesse primeiro se-
mestre, comercializamos no Bra-
sil 3.432 unidades.

No geral, o mercado de cami-
nhées foi muito bom no Brasil
nesse periodo. Mas para a Sca-
nia foi melhor ainda. Enquanto o
mercado cresceu 33% nesses seis
primeiros meses do ano, em com-
paragdo com o ano passado, as
vendas da Scania aumentaram
47%. Esse desempenho nos
posiciona como lideres absolutos
com uma fatia de 41,5% do mer-
cado brasileiro de caminhdes pe-
sados.

As perspectivas de uma boa sa-

fra aliada aos bons pregos dos

produtos agricolas no mercado
internacional e, ainda, uma sen-
sivel queda nas taxas de juros

para financiamen-
to, foram os prin-

Foto: Emanusl A, P

cipais fatores que
alavancaram as
vendas de cami-

nhoes nesse perio-

do. Fizemos uma
leitura correta do
comportamento
economico brasi-
leiro e nos progra-
mamos para atender a demanda
de caminhaes.

Mas lideran¢a num mercado
competitivo como o de caminhées
ndo se consegue apenas com uma
boa leitura da economia. Estamos
investindo grandes somas em tec-
nologia e em recursos humanos,
capacitando nossos profissionais
tanto na fabrica como nas con-
cessionarias. Nosso objetivo é fa-
zer um produto com a mais alta
qualidade e prestar sempre a me-
lhor assisténcia aos clientes da
marca.

Liderang¢a também se conse-
gue quando se da a devida im-
portincia ao potencial desse
mercado. A Scania, por exemplo,
acaba de criar uma unidade de
negocios especifica para o Pais.
Trata-se da Scania Brasil. Com
isso, nos aproximamos ainda
mais dos clientes brasileiros, que
estdo enire os mais especiais do

Y
mundo. a2
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NESTA EDICAO

O SAL DA TERRA

- Lideres na produgdo do sal no Brasil, as
cidades de Macau e Areia Branca, no Rio
Grande do Norte, ddo o tempero em milhoes
de toneladas na extrag¢dao comercial do
produto.

ESCOLHA A SUA
LINHA DE CREDITO

- As quatro principais opgdes de crédito para
quem deseja comprar caminhoes e onibus
Scania a prazo nos tempos do Brasil do real.

DIVERSIFICAR E
CRESCER

- A Tora, maior

transportadora

do Estado de
Minas Gerais e maior do
Brasil em cargas comple- (@]
tas, continua diversifi-
cando e crescendo.

ONIBUS A ALCOOL
St il

talmente no Brasil

os primeiros
onibus a alcool fabricados
na Scania da Suécia: sem
alavanca de cambio.

- Depois de conquistar sua participagdo
no Mercosul, a Scania amplia sua expan-
sdo em outras regioes do continente.

OS SUPER {2
CAMINHOES |
- Imagine caminhées que | .

puxam 330 toneladas
com motor de 511 cv.
Eles existem e sdo da
Scania.

'| 8 REPORTAGENS
- Todas as concessionarias passam a ven-

AO NORTE
DA AMERICA DO SUL

der também onibus: melhor atendimento.

- Scania Brasil, uma nova unidade de
negocios que valoriza o mercado brasileiro.

RUMO A ISO 14000

- A preocupagdo com o meio ambiente, na
Scania, vai muito além do discurso.
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REPORTAGEM DE CAPA

Nas cidades de Macau e Areia Branca/RN conct
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ra-se quase toda a producao de sal do Bra

TERRA

Esta presente no sangue, desinfeta a agua,

da sabor aos alimentos, torna a carne bovina mais

macia, e é produzido, na quase totalidade, nas
salinas do Rio Grande do Norte. Esse produto

essencial para a vida chega aos centros

consumidores do Brasil atraves dos caminhoes

pesados. E nessa operagdo vale todo tipo de

carreta, das graneleiras as frigorificadas.

Reportagem: Ariverson Feltrin / Fotos: Emanuel A. P

Brasil ¢ o nono maior produtor

de sal do mundo. Processa uma

média de 3,5 milhoes de tonela-
das do produto por ano. Cerca de 96%
desse volume ¢ extraido no Rio Gran-
de do Norte, sobretudo nas cidades de
Macau e Areia Branca. Ao contrario
do que se possa imaginar, 0 consumo
humano absorve uma menor parcela.
O consumo animal - o sal dado ao boi
aum s tempo amolece sua carne € 0
predispde ao consumo de dgua, que en-
gorda - ¢ 0 macigo emprego pela in-
dustria quimica sio os grandes desti-
natarios do produto.

O Brasil utiliza no mercado inter-
no 80% do sal que produz. Os restan-
tes 20% sdo exportados. Uma boa
parte ¢ absorvida pelos Estados Uni-
dos, que utilizam o sal brasileiro para
degelo de neve.

Do centro de produgdo para os lo-
cais de consumo, o sal € transporta-
do basicamente por navio e caminhdo
pesado, na proporgdo de 3 por 1. O
meio maritimo movimenta principal-

mente o sal a granel, para uso indus-
trial, enquanto o caminhdo movimen-
ta o produto ensacado, destinado ao
consumo humano e animal.

Todo o sal para consumo recebe
uma fragao de iodo, substancia que
combate o bocio, a chamada papada
que nasce no pescogo. “Nos Estados
Unidos o iodo ¢ dissolvido na agua,
na Suiga ¢ colocado no pio e no Brasil
optou-se pelo sal por estar presente na
mesa da maioria dos habitantes”™, diz
Gilton Cavalcanti Ribeiro, gerente
industrial da Cia. Nacional de Alcalis,
uma das maiores empresas produtoras
de sal do Pais.

O sal no Brasil ¢ “plantado™ nas
salinas, praias extensas e planas ou
terrenos expostos ao vento, para onde
se conduz e represa a agua do mar a
fim de que se evapore, deixando o sal.
O Estado potiguar retine condigdes
ideais para sediar 96% da produgdo
nacional. Isto porque produzir sal exi-
ge sol para evaporagdo, vento para cir-
cular o vapor e um solo impermeavel

Rei da Estrada < Setembro/Outubro 1997 « &



REPORTAGEM DE CAPA

Maquinas gigantescas passam raspando o solo...

(dos 365 dias de um ano, em 350 ndo
chove) para a cristalizagdo. “Macau
¢ Areia Branca sdo prodigas nessas
condigoes”, assegura Ribeiro, cuja em-
presa, Alcalis, responde por cerca de
60% do volume extraido no Estado.
A Alcalis de Areia Branca e Macau,
RN, ¢ responsavel por 2 milhoes de
toneladas de sal por ano.

O terminal salineiro de Areia Bran-
ca ¢ o ponto de embarque para 75%
do volume produzido no Rio Grande
do Norte. Da salineira até o porto, o
produto ¢ levado a granel através de
chatas. Ja o caminhdo faz a retirada
do produto ensacado no local de pro-
dugdo ou nos centros de refino locali-
zados em Mossoro.

Como sdo grandes as quantidades
¢ a produgao majoritaria se encontra
no Estado potiguar, o sal ¢ o chamado
frete de retorno para muitos caminhoes
que levam cargas para os Estados do
Nordeste. E comum um caminhio de-
sembarcar no Recife, por exemplo, e
depois se deslocar a Mossoro, regiao
polo de distribuigdo do sal ensacado.
Na sua maioria caminhodes Scania.
Para 14 seguem os cavalinhos com va-
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rios tipos de carretas: graneleira, bau
e frigorificos, principalmente.

Jairo Gasparetto ¢ um caminhonei-
ro gaticho que mora em Sao Miguel
do Araguaia, GO. Dirige um Scania
T 113 H, ano 97, trucado, que puxa
uma carreta frigorifica de trés eixos.
Seu patrio, Jos¢ Debiasi, de
Garibaldi, RS, ¢ dono da Transportes
Mercofrio. Gasparetto descarregou
25,3 tde carne de boi em Recife, num
frete originado em Porangatu, GO, a
2.800 km de distancia, pelo qual co-
brou RS 145 pela tonelada.

[EsEEre - s ]
Um frete barato,

mas farto e

sem sazonalidade.
[SERTRRSRE G e ]

O caminhoneiro Gasparetto carre-
ga 30 t de sal moido em sacas de 25
kg. Vai cobrar, pelo frete a Porangatu,
os mesmos 2.800 km, o valor de RS
36 a tonelada, ou seja trés vezes me-
nos que o frete de ida. “A vantagem ¢
que recebo os RS 1.080 assim que en-
tregar a mercadoria em Goias”, diz o

Rei da Estrada

motorista, que ganha uma comissio de
12% sobre os fretes.

Outro caminhoneiro, Lindomar
Alves Pereira, dirige um Scania T 113
H, também ano 97, com carroceria
graneleira emplacada em Rialma, GO.
Chegou ao Rio Grande do Norte com
um frete de R$ 90 a tonelada e vai
retornar 3 mil km para Goias com um
frete de RS 38 a tonelada. O frete ¢
barato, mas ¢ a garantia de retorno
com carga para qualquer lugar do Pais.
Calcula-se que o sal potiguar puxado
por caminhdo gera entre 800 a 1000
carretas diarias de cargas. “Aqui ¢ cer-
teza. E s6 chegar e carregar”, atesta o
caminhoneiro Lindomar.

O sal também gera transporte ro-

-




..  descarregam o sal em velozes esteiras...

doviario nas pontas, assim que chega
nos portos de destino, notadamente
Santos, para onde a Alcalis manda 100
mil toneladas mensais a granel. Esse
sal, uma vez desembarcado, ¢ enca-
minhado para industrias quimicas. “O
sal entra na composigao de pelo me-
nos 140 produtos quimicos”, diz
Ribeiro, da Alcalis. O vidro leva
barrilha, extraida do sal. O tratamen-
to de agua é feito com cloro, um tipo
de sal. Outro tipo entra na composi-
¢do da dinamite.

O sal encontrado no mar ¢
originario das aguas dos rios que de-
sembocam no mar. Em outras pala-
vras, o sal, varrido da terra pela agua
doce, ¢é lan¢ado ao mar, de onde ¢ ex-

. [/

... que levam o produto para o beneficiamento e transporte.

traido para os varios tipos de aplica-
¢oes. Sua extragao de trés décadas
para ca é feita pela maquina. O
salineiro quebrando as pedras muni-
do de uma espécie de picareta, cha-
mada de chibanca, faz parte do pas-
sado. Era um trabalhador avulso - fei-
to o estivador - contratado junto aos
sindicatos da categoria. Eram recru-
tados para épocas delimitadas.
Macau, no auge, chegou a utilizar

milhares de homens. Mas o trabalho
era insalubre. A mecanizacdo ¢ um
fato. A maquina faz o trabalho da co-
lheita. Como um trator, a lamina ras-
pa o solo cristalizado € manda o sal
recolhido para uma esteira, que a um
s6 tempo lava e conduz o produto para
o deposito - verdadeiras montanhas
brancas - a espera do refino (consu-
mo humano ¢ animal) e transporte
para os centros de consumo.

Nome da empresa:
Companhia Nacional de Alcalis

Produgdo anual de sal grosso:

Areia Branca e Macau/RN

Refinarias de sal:
Macau, Areia Branca/RN
e Cabo Frio/RJ

Moagem:
Macau/RN

. produzsdl

1,6 milhdo de toneladas

Produgdo anual de sal beneficiado
300 mil toneladas

Negdcio:

salinas por evaporagdo solar em

noBrasil

(em participagao)

| [T
Ri tﬂundo Ceard Outros
o Norte

Estados
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FINANCIAMENTO

Opcoes para todos os bolsos

Leasing, Consorcio, Finame ou Vendor sio as alternativas
de crédito para quem quer comprar caminhao nos tempos do real. Confira.

atual estabilidade ||

econdmica esta

proporcionando
aos compradores de cami-
nhoes e 6nibus condigdes
inéditas para optar por
uma das quatro alternati-
vas de financiamento dis-
poniveis: leasing, consor-
cio, Finame ou vendor,
um tipo de crédito direto.
“Essa nova realidade tem
levado as pessoas e as
empresas a analisar com
mais critério as opgoes
existentes de financia-
mento para a aquisigao de
bens duraveis de maior
valor”, afirma Jorge
Teixeira de Oliveira, Che-
fe de Economia de Vendas
da Scania.

A atratividade de cada
modalidade fica por con-
ta das necessidades e caracteristicas
do cliente. Segundo Oliveira, no seg-
mento de veiculos para transporte de
carga, por exemplo, o processo de de-
cisdo da modalidade considera: quan-
do o veiculo sera necessario, qual a
disponibilidade de recursos para ad-
quiri-lo, juros, impostos, taxas e pra-
zos de financiamento.

Oliveira garante que o cliente tem
todo o apoio da companhia para to-
mar a melhor decisdo. “Nos discuti-
mos até um contrato sazonal, adequan-
do um prazo de caréncia a receita do
cliente”, comenta Oliveira. As opgoes
de financiamento para veiculos pesa-
dos devem acompanhar um mercado
que € dinamico. “Com isso podemos
oferecer opgdes de financiamento ade-
quadas a realidade econémica do mo-
mento”, diz.

8 + Setembro/Outubro 1997 -

Na Scania, que possui todas as mo-
dalidades de financiamento, oscila¢des
na preferéncia do cliente sio conside-
radas normais.

J4 os baixos percentuais alcanga-
dos pelo Finame sdo creditados a exi-
géncia do comprador bancar 23% do
bem, mas, principalmente, a falta de
interesse dos proprios bancos
credenciados. “O agente financeiro
tem sua remuneragao limitada e assu-
me sozinho os riscos do crédito”, diz
Oliveira. De qualquer modo, o
BNDES est4 introduzindo medidas
para incentivar o uso do Finame, des-
burocratizando a documentagdo ne-
cessaria e com possibilidade de finan-
ciar ate 100% do bem.

O cliente Scania conta com uma
completa assisténcia da empresa no
momento da aquisig¢do de seu veicu-

Rei da Estrada

lo. Qualquer orientagdo sobre as mo-
dalidades de financiamento para ca-
minhdes ou 6nibus da marca pode ser
obtida diretamente com o Departamen-
to de Economia de Vendas da empre-
sa. “A Scania vem constantemente
adaptando e aperfeigoando as modali-
dades atuais de financiamento, procu-
rando com isso facilitar o acesso dos
clientes aos produtos da marca™, co-
menta Oliveira.

O sistema de leasing vive hoje uma
fase de grande expansdo no mercado,
gragas principalmente a abertura do
sistema também para a compra de au-
tomoveis por pessoas fisicas. Confor-
me relatorio da ABEL - Associagio
Brasileira de Empresas de Leasing -,
o grupo Veiculos e Afins representava
em maio de 1997 cerca de 70,7% dos
arrendamentos em curso. w—‘:‘




PLANOS DE FINANCIAMENTOS DE PRODUTOS SCANIA
1. LEASING - ARRENDAMENTO MERCANTIL

Trata-se de um aluguel com direi- PRAZO CONDICOES
to a aquisi¢do do bem no final do De 24 a 60 meses para veiculos 1. Prévia aprovagao de crédito
plano pelo valor residual, enquan- novos. 2. Entrada: 15 %

Seguro: Caminhdes (novos e

usados) - Obrigatorio pelo pra-

zo de vigéncia do contrato.

Onibus - Negociado caso a caso.

4. Encargos no inclusos nas taxas abaixo

De 24 a36 meses para veiculos 3.
usados (so para caminhoes).

to as parcelas pagas mensalmente
sdo langadas como despesas
operacionais.

TAXAS (validas para agosto/97)

Caminhoes Novos:

1. Pré-fixado R$ = de 2,22 % a.m. até 2,45 % a.m. (prestagdes fixas pelo prazo total)

2. Dolar = de 1,385 % a.m. até 1,452 % a.m. (prestagdes corrigidas pela variagdo do dolar)

Onibus Novos:
1. Pré-fixado RS = de 2,22 % a.m. até 2,41 % a.m. (prestagoes fixas pelo prazo total)
2. Dolar = de 1,343 % a.m. até 1,368 % a.m. (prestagdes corrigidas pela variagdo do dolar)

Caminhdes Usados:
1. Pré-fixado RS = de 2,65 % a.m. até 2,69 % a.m. (prestagdes fixas pelo prazo total)

2. PLANO ESPECIAL DE FINANCIAMENTO EM R$ PRE-FIXADOS
DE CURTO PRAZO - CAMINHOES NOVOS (VENDOR)

PRAZO TAXAS (validas para julho/97) CONDICOES
De 1 a 12 meses. De 2,19 % a.m. até 2,14 % a.m 1. Prévia aprovagao de crédito
IOF = 1,5% a.a. P. J. (Pessoa Juridica) 2. Seguro obrigatorio a partir do 4° més
15% a.a. P. F. (Pessoa Fisica) 3. IOF nao incluso nas taxas

3. FINAME - AGENCIA ESPECIAL DE FINANCIAMENTO INDUSTRIAL

CONDICOES
1. Prévia aprovagao de crédito.
2. Participagdo Finame = 100 %

PRAZO
De 12 a 60 meses

TAXAS
1. TILP (taxas de juro de longo prazo)
validas de 01/06 a 31/08/97 = 10,15% a.a.
2. BNDES = 2,5 % a.a.
3. Del credere agente = Negociavel
com o agente financeiro

CARENCIA: 3 a 6 meses

4. CONSORCIO

E uma forma de financiamento em
que pode-se pré-determinar quan-
do o veiculo vai ser adquirido.
Muito popular no Brasil, o consor-

si¢ao de bens surgiu como alterna-
tiva as opgdes ja existentes no mer-
cado e seu funcionamento basico
consiste em reunir um grupo de

mesmos direitos e contraindo as
mesmas obrigagdes, sem a finali-
dade de obter lucro.

cio funciona como uma poupanga pessoas fisicas ou juridicas que PRAZO
programada em que cada partici- efetuam uma contribui¢do mensal 60 meses
pante aplica mensalmente uma de- (prestagao) ajustada, durante tem-

CUSTO

terminada importincia, com o ob-
jetivo de adquirir um bem. Esse
sistema de pagamento para a aqui-

po pré-determinado. Para isso, este
grupo de pessoas adere a um regu-
lamento coletivo, assumindo os

1. Taxa de administragdo
2. Fundo de reserva
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Diversificando
para crescer

Conhecida no Brasil como uma grande
transportadora de ago, a Tora vem crescendo também
em outros segmentos importantes como
na intermodalidade e no transporte de graos.

Reportagem: Francisca Rodrigues / Fotos: Gustavo Campos

| ediada em Belo Horizonte/MG,
a Tora comegou sua trajetoria
modestamente, operando servi-
(;os internos no setor de ago na Com-
panhia Siderurgica Belgo Mineira, Ical
e Caué. Aquele tempo é s lembran-
¢a. Hoje, a empresa ¢ a maior trans-
portadora do Estado de Minas Gerais
no ranking geral e a maior do Brasil
no segmento de cargas completas.

Mas, mesmo com 0 Sucesso no
transporte de aciaria, as atividades da
transportadora se ramificaram para
outros setores como o transporte de
grdos nas regioes da fronteira agrico-
la. Na ultima safra, os [ 3
caminhdes da Tora
chegaram a transpor-
tar 200 mil toneladas
em apenas seis meses.
E como diversificagdo
nao tem limite, a em-
presa também montou
negocios em minera-
¢oes e até em incorpo-
ragao imobiliaria.

E nao parou ai.
Sua vocagdo maior, 0
transporte, ganhou no-
vas dimensoes. “Com
o aumento dos negoci-
os no Mercosul, come-
¢amos a operar no
Chile, na Argentina e
no Uruguai”, diz Pau-

10 + Setembro/Outubro 1997 -

“Mantemos uma frota de
caminhoes novos para ser
mais competitivos”

Paulo Sérgio Ribeiro da Silva,
Presidente da Tora.

lo Sérgio Ribeiro da Silva, presidente
da empresa. Outra aposta da Tora ¢
no crescimento da intermodalidade no
transporte. “A nossa ligagdo com o
transporte intermodal ¢ antiga, mas
agora todos os nossos projetos futu-
ros visam esse sistema, pois a deman-
da ¢ grande”, afirma Paulo Sérgio.

A Tora pratica a intermodalidade
de grandes volumes de carga, princi-
palmente no sistema rodo-ferroviario.
“Os terminais de Vitoria/ES, Betim/
MG, Sao Paulo/SP e Buenos Aires,
permitem o estabelecimento de
log,lstlca eficiente e econdmica no

i 7 transporte de grandes
tonelagens”, diz Pau-
lo Sérgio.

No final de 94, foi
criado o projeto
Usifast - um amplo
complexo logistico de
integragao rodo-ferro-
viario e estagdo adua-
neira - resultado da as-
sociag¢do da Tora com
a Fasal, do Grupo
. Usiminas. Numa area
de 366.000 m? dispoe
«de ramais ferroviarios
de bitola mista, galpdo
de transbordo e arma-
zém geral, com area
coberta de 105 m*. No
Usifast funciona a tni-

Rei da Estrada

ca Estacdo Aduaneira Interior da
Grande Belo Horizonte, que esta ope-
rando cerca de 2.000 containers por
meés. As operagoes de transbordo e
transporte de produtos siderirgicos ja
atingem 236 mil toneladas por més no
sistema rodo-ferroviario. “Este proje-
to cria grande sinergia com a Vale do
Rio Doce, Fiat e Usiminas e ja vem
gerando R$ 60 milhdes anuais de re-
ceita”, informa o presidente da Tora.

Buscando consolidar um sistema
integrado de transporte de cargas em
grandes tonelagens, a Tora iniciou, em
1992, o Programa de Qualidade To-
tal. Com 1sso, criou o Torex - termi-
nal rodo-ferroviario em Vitoria/ES,
adquiriu o controle acionario da




Logistika Terminais Multimodais - que
detém contrato de uso do terminal de
Agua Branca/SP- construiu um termi-
nal de transbordo em Uruguaiana-RS,
que faz a conexdo Brasil-Argentina, e
comprou o terminal de Buenos Aires
(alfandegado).

LOGISTICA

Com uma administragio descentra-
lizada e 25 filiais estratégicas interli-
gadas on line, no Brasil e exterior, a
Tora oferece hoje completo gerencia-
mento de cargas, com rapidez, efici-
éncia, seguranga ¢ assume também
toda a gestdo da carga. “Sob a otica
da logistica de transporte, criamos a
Tora Logistica, e estamos refor¢ando

Além de diversificar suas atividades, a Tora esta investindo na intermodalidade.

nossos quadros, aumentando o niime-
ro de pessoal, principalmente de ge-
renciamento e supervisao”, diz Paulo
Sérgio.

Atualmente com uma frota de
1.400 caminhoes (60% Scania), inclu-
indo transportadores auténomos, a
Tora ¢ a empresa que mais cruza as
fronteiras. “Cerca de 900 a 1.100 ca-
minhodes por més que cruzam as fron-
teiras do Brasil sdo nossos”, contabi-
liza Paulo Sérgio. E para atender o
crescimento da area de logistica e de-
manda do Mercosul, principalmente
do fluxo de componentes entre as mon-
tadoras do Brasil e Argentina, a Tora
faz constante renovagao de sua frota,
que tem idade média de trés anos. Este

ano ja comprou da concessionaria
Itaipu, 34 caminhdes da marca.

Com uma frota praticamente nova,
raramente ha defeitos mecanicos. Sem
grandes preocupagoes com algum pro-
blema que retenha o caminhdo na es-
trada, a Tora resolveu terceirizar sua
oficina e montou uma grande estrutu-
ra operacional e de apoio em
Uruguaiana/RS - a principal porta de
acesso aos paises do Cone Sul.

Em Belo Horizonte, a manutengao
dos caminhdes Scania ¢ feita na con-
cessionaria Itaipu. "Com uma frota de
caminhdes praticamente nova pode-
mos oferecer transporte just-in-time,
que exige produtividade, confiabilida-
de e prazo", afirma Paulo Sérgio. <%
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Os onibus a élcool atendem as mais exigentes legislacoes ambientais do mundo.
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UM COJ)

A Scania pde para circular
Suécia para uma dem

uem anda pelo mundo sabe que
o Brasil tem uma das maiores
frotas mundiais de 6nibus urba-
nos. Sdo cerca de 100 mil uni-
dades. A excecdo dos troleibus, todos
os Onibus brasileiros sdo movidos a
oleo diesel.

A Scania trouxe da Suécia dois
onibus com uma boa novidade: eles
utilizam motores do ciclo diesel mas
queimam alcool, um produto no qual
o Brasil é campedo de produgio.
Como a temperatura para ignigao do
alcool é superior a do diesel, a Scania
desenvolveu um aditivo especial para
possibilitar a queima do combustivel
sem o auxilio de centelha.

Esses veiculos, que estdo rodando
experimentalmente em Sdo Paulo e
Curitiba, sdo uma sensagao por onde
passam. Viajamos num deles no final
de julho. O trajeto foi do distante bair-
ro do Jardim Elvira, em Osasco, a
Estagdo Arménia do Metrd, na capi-
tal paulista. Uma linha de 19 quilo-
metros de extensdo em cada sentido e
que retrata bem as peculiaridades da
Regidao Metropolitana da Grande Sio
Paulo: interminavel congestionamen-
to viario e preocupante indice de po-
luig¢do do ar, causado sobretudo pelas
emissoes dos veiculos.

Esses oOnibus operam em
Estocolmo, capital da Suécia, desde
1990. Sao considerados uma bem su-
cedida solugdo ecologica para gran-
des cidades por dois motivos: produ-
zem baixas emissoes e utilizam um
combustivel renovavel.

A experiéncia foi um sucesso na




IBUSTIVEL MAIS LIMPO

a cidade de Sao Paulo dois 6nibus urbanos movidos a dlcool. Os veiculos foram trazidos da
nstracao de dois meses na capital paulista e mais dois meses em Curitiba, no Parana.

Reportagem: Ariverson Feltrin / Foto: Emanuel A. P,

Europa, tanto que Estocolmo e outras
cidades suecas ja adotaram 300 Oni-
bus Scania movidos a alcool. Hoje,
nada menos de 30% das vendas totais
da marca, na Suécia, sdo de Onibus
equipados com motores que consomem
esse tipo de combustivel. “E a alter-
nativa economicamente mais viavel
para se combater a emissdo de
poluentes nas grandes cidades”, afirma
Henry Jonsson, Assessor Executivo
para o Mercado de Onibus na América
Latina da Scania.

Roberto Santiago de Lima, 30
anos, motorista da Urubupunga (em-
presa que esta operando o 6nibus), foi
designado para dirigir o Scania na li-
nha Osasco-Sao Paulo. Sente-se qua-
se um astro, rodeado pelos colegas de
profissdo que buscam explicagoes.
“Querem saber como funciona o motor
e como ¢ dirigir um 6nibus sem ala-
vanca de cimbio”, diz Lima. O 6nibus
tem caixa de cambio automatica.

O bloco e os cilindros do motor
movido a alcool sdo absolutamente
iguais aos do ciclo diesel. A bomba
injetora ¢ a mesma, com pequenas al-
teragdes na regulagem. Os pistdes
mudaram: foram dimensionados para
uma compressiao maior. Ja a caixa de
cambio ¢ automatica. Nao ha embre-
agem nem alavanca de mudanga. Para
Santiago ¢ um alivio. Esse conforto
permite que sua atengdo fique no vo-
lante: calculos apontam que numa jor-
nada diaria um motorista troca de
marcha 4 mil vezes.

Ja do lado dos passageiros, a novi-
dade causou as mais diversas impres-

soes. “Estou me sentindo importante.
Vou chegar no servigo com o nariz bem
empinado para a patroa”, diz ao em-
barcar no onibus a dlcool a emprega-
da doméstica Clara Inacia. Keila
Augusta Pereira também elogia o 6ni-
bus: “E agradavel”. A professora
Demilda Leite, prima de Keila,
enfatiza: “Este banco estofado ¢ bas-
tante confortavel”.

O teceldo Jodo Costa, depois de
enfrentar uma jornada noturna no tra-
balho, apanhou o Scania vermelho
movido a alcool. “Os suecos € que sio
felizes. Sentam em banco estofado™.
Petronio Gomes da Silva, de Petrolina/
PE, integra um dos milhdes de
migrantes nordestinos que vivem em
Sao Paulo. Motorista de caminhao, ele
olha para o céu nublado por poluentes
e pergunta: “Sera que o 6nibus a dlco-
ol pode resolver o problema da
polui¢do?” Sim, pode ajudar - e muito

O passageiro Petronio G. da Silva, inte-
ressado nos problemas ambientais de SP.

- aresolver esse problema.

O motor a alcool Scania emite ape-
nas 3,8 gramas por quilowatt/hora de
oxido do nitrogénio, uma substancia
toxica que causa doengas respiratori-
as. As normas Euro I, atualmente vi-
gentes no Brasil, determinam que a
emissdo ndo deve ser superior a 9 gra-
mas por quilowatt/hora. Quer dizer, o
motor Scania esta acima da Euro 11,
que ainda nem entrou em vigor na
Europa e determina 5 gramas por qui-
lowatt/hora de emissio de oxido de
nitrogénio.

Por ora, a experiéncia brasileira ¢
feita com Gnibus suecos. Para o Bra-
sil, dono do maior programa de alcool
direcionado a propulsdo de veiculos,
o chassi Scania mais adequado para
receber o motor a dlcool aditivado é o
City Master. Trata-se de um produto
especialmente desenvolvido para apli-
cagdo em grandes centros urbanos. No
chassi City Master o motor ¢ instala-
do na traseira a 60 graus de inclina-
¢ao para permitir maior aproveitamen-
to do saldo de passageiros.

Os frotistas de Onibus no Brasil
utilizam o diesel. Ndo vdo precisar
fazer grandes investimentos se
adotarem os onibus movidos a alcool.
Os reservatorios sdo 0s mesmos e 0
sistema de abastecimento também. O
engenheiro Antonio Carlos Lourengo
Marques, diretor de Manutengdo da
Auto Viagdo Urubupunga, disse que
o veiculo esta nos primeiros dias de
teste e a empresa farda uma ampla
avaliagdo de consumo, performance e
aceitagdo por parte dos passageiros. -&?{3
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AMERICA LATINA

A Congquista de
Maracaibo

Ap6s definir sua politica de comercializacio no Mercosul, a Scania Latin America

volta-se agora com mais énfase para os demais mercados do continente. Na Venezuela, a

marca adota nova estratégia de expansao a partir de Maracaibo, cora¢io da regiao

oeste, onde se concentra a maior riqueza do pais: o petrdleo.

Reportagem: Roberto Queiroz

s primeiros dois Onibus rodovi-

arios foram enviados a Venezue-

la no final de 1990. Sete anos
depois, ja com mais de uma centena
de 6nibus colocados nesse mercado, a
Scania altera radicalmente sua politi-
ca de vendas para esse vizinho ama-
zOnico e inicia ofensiva para avangar
também no segmento de caminhdes
pesados.

A grande mudancga, na verdade,
consiste na reestruturacao da distribui-
¢ao de veiculos. Ao invés de uma re-
presentagdo nacional, contratada a
uma sO empresa, a Scania evoluiu do
conceito do distribuidor exclusivo e
adotou a agilidade da concessionaria
regional. A idéia ¢ fazer com que as
concessionarias estejam mais proxi-
mas dos clientes, conhecendo seus
habitos e cultura.

Nesse novo contexto, a primeira
parceria foi feita com Alfredo
Muchacho liderando um grupo de
empresarios e sua recém-criada
Venecamiones, primeira concessiona-
ria Scania na Venezuela, a partir de
Maracaibo. A operagdo cobre toda a
regido oeste, a mais rica do pais, e ja
tem uma filial em San Cristobal, onde
se concentram também grandes empre-
sas de transporte rodovidrio de passa-
geiros. Brevemente, sera aberta mais
uma filial em Barquisimeto, também
na regido oeste do pais. A atuagio
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desses trés pontos serd complementada
por uma central de pegas localizada
em Caracas.

AGORA, OS CAMINHOES.

“Quando a Scania iniciou suas ven-
das de onibus, a importagdo de cami-
nhoes era inviavel devido as altas ta-
rifas que incidiam sobre esse produ-
to”, explica Edson Gongalves de
Mattos, responsavel pelo desenvolvi-
mento de mercado na Unidade Comer-
cial Exportagdo da Scania Latin Ame-
rica. Nessa época, o mercado local era
abastecido por caminhdes montados
no pais pela Mack e Pegaso/Iveco.

Quanto ao mercado de dnibus, pre-
dominavam no pais marcas como Vol-
vo, MAN, Mercedes-Benz, Iveco e
Renault, todas de origem européia. “A
Scania vinha desenvolvendo sua par-
ticipagdo por meio de lotes pequenos,
fruto das vendas corpo a corpo, pois
havia a necessidade de se vender jun-
to a imagem de uma marca ainda des-
conhecida”, comenta Mattos.

Nesse ritmo, foram vendidos apro-
ximadamente cem Onibus rodoviarios.
Agora, com uma frota de tamanho res-
peitavel, cresce a expectativa de ven-
das. A receptividade a marca tem sido
mais favoravel. Até julho deste ano, a
Scania ja tinha quase 100 pedidos de
veiculos em carteira, metade desse
volume ja foi embarcada no primeiro
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semestre. “F- uma marca muito positi-
va, visto que o mercado venezuelano
estd estimado em 250 carros neste
ano”, diz Mattos.

Segundo ele, o alvo agora esta
em caminhdes, cujo mercado de
pesados, na faixa onde atua um
Scania, estd estimado em 2 mil
unidades por ano. “Esse seg-
mento esta passando por um
momento importante, pois ja
pode ser identificado no pais
um processo de profissio-
nalizagao dos operadores.
Esse cenario ¢ mui-
to favoravel
aos caminhoes
Scania que
oferecem a
melhor rela-
¢ao custo/be-
neficio”, ex-
plica Mattos.

A Vene-
zuela ¢ um mer-
cado potencial-
mente forte para o
mercado de cami-
nhoes. O pais esta ha
dois anos em um pro-
cesso de recuperagao
econdmica. E esta
dando certo. Esse cha-
mariz atrai a atengao
de outras marcas im-




portantes como a
International, Ge-
neral Motors ¢
Freightliner, por
exemplo, que ja estdo
comegando seus traba-
lhos na regido.
Mas a concorréncia ndo ¢
o problema. “A principal barrei-
ra a enfrentar € cultural, pois ha uma
grande influéncia dos padrdes ameri-
canos. Inclusive em veiculos. Entre os
leves, por exemplo, ainda ha muitos
caminhoes a gasolina”, analisa
Mattos. “Com a profissionalizagdo
dos transportadores, esses conceitos

mais antigos vao de-
saparecendo e dando lugar ao ne-
gocio transporte”, diz.

Devido a influéncia americana, o
mercado esta orientado para
caminhdes com tragao 6x4, mas a to-
pografia do pais favorece o modelo
brasileiro, de cavalos mecanicos 4x2.
A nova “lei da balanga™ venezuelana
também favorece os padrdes técnicos
brasileiros, mas seu processo de im-
plantagdo ainda deve levar uns dois
anos.

Mas o esperado sucesso nas ven-
das de caminhdes ndo deve demorar
tanto como no caso dos onibus, até por
que hoje a marca ¢ bem mais conheci-
da e aceita. A primeira venda, alids,
foi concretizada em 1996, com dez vei-

culos T113H 6x4, pro-

duzidos no México para a

empresa Tracegra, que atua

na cimentagao de pogos pe-

troliferos. A empresa possui

uma frota de 20 pesados Mack

e agora esta conhecendo os produ-

tos Scania. Ao que parece nessa con-

corréncia direta, o Scania levou van-

tagem. “A Tracegra se prepara para

comprar mais uma dezena de cami-
nhoes da nossa marca”.

O rapido sucesso dos caminhdes
Scania no mercado venezuelano é cre-
ditado a uma estratégia muito interes-
sante: demonstragdo do produto, am-
plo apoio do pos-venda e conhecimen-
to do desempenho do caminhdo no
Brasil, o maior mercado do mundo
para a marca. “‘Fazemos um intercam-
bio entre os transportadores de 14 com
os daqui. E uma troca de experiéncia
muito interessante e muito positiva.
Além disso, eles sido convidados a co-
nhecerem a fabrica para ver de perto
todo o conceito de qualidade que
permeia os produtos da marca. Uma
visita dessas ¢ melhor que mil argu-
mentos técnicos”, diz Mattos. 5

W
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APLICACAO

UM DESAFIO
FORA DO COMUM

Uma agil acdo de pos-venda da Scania atende em prazo recorde necessidade de
cliente com aplicagiao especial. Recebendo motor DSC 14,
de versao industrial, com 511 cv, caminhao da marca bate recordes
e arrasta 330 toneladas de peso liquido.

Reportagem: Roberto Queiroz / Foto: Damon

omo cendrio, o patio da Com-

panhia Siderurgica de Tubardo,

em Vitoria, no Espirito Santo.
Como desafio, agregar produtividade
ao transporte de chapas de ago da usi-
na até o embarque no porto proprio.
Em um trajeto de 8 km entre o patio
de placas, onde é feito o carregamen-
to dos caminhdes, e as docas de atra-
cagdo, uma caotica rotina de filas
imensas, caminhdes quebrados e atra-
S0S.

Um projeto da Paletrans, fabricante
de equipamentos para movimentagao
de carga de Cravinhos, no interior
paulista, comegou a reverter a situa-
¢d0. A empresa definiu, para esse tra-
balho, o uso de carretas especiais
bidirecionais com capacidade para 110
toneladas liquidas, em comboios de
duas e trés unidades. E, para mostrar
0 quanto acreditava em sua proposta,
acabou assumindo essa operagdo da
CST na totalidade. Ou seja:
transportar uma média de 300 mil
toneladas/més dessa matéria-prima.

Com a “bomba” na maio, o enge-
nheiro Lineu Matos Camargo Pentea-
do, diretor presidente do Grupo
Unihold e proprietario da Paletrans,
saiu a campo em busca de solugdes.
Criou uma transportadora, a Piertrans,
e foi atras de caminhdo.

“Rodei Estados Unidos e Europa,
perguntei a todos os fabricantes no
Brasil. S0 a Scania se propds a fazer
0 que nos queriamos”, diz o executi-
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vo. E o que eles queriam era encon-
trar um caminhdo que puxasse, sozi-
nho, um comboio de duas ou trés car-
retas. Um absurdo de 220 ou 330 to-
neladas liquidas, de cada vez.

A Piertrans havia feito um teste
comum R143, 6x4, motor de 450 cv,
alugado. Na época, fora o unico vei-
culo com desempenho adequado.
Como a Scania ndo dispde mais deste
modelo em produgdo no Brasil, a
Piertrans decidiu testar outros cami-
nhdes da marca.

CORRENTE

Apos o teste, a empresa escolheu
o R113 360 6x4 como a melhor
alternativa. Os veiculos chegaram a
Vitoria e entraram em operagao de
uma so vez, em 1° de maio, substitu-
indo toda a frota e o sistema de cami-
nhoes convencionais que faziam esse
trabalho. Basicamente, tratavam-se de
autonomos que usavam todo tipo de
caminhdo, contratados por uma em-
presa prestadora de servigos.

Mas parte do aprendizado viria
com a pratica. O motor de 360 cv era
suficiente para puxar o comboio com
duas carretas, mas o tempo de via-
gem era superior ao especificado no
projeto original. Além disso, o uso do
equipamento estava em condigoes li-
mites, comprometendo o desempenho
e durabilidade dos componentes. Sem
falar nos motoristas, que precisavam
manter o acelerador no fundo por toda
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a extensdo do percurso.

Foi nesse momento
que comegou a ser
esbogada a parceria entre
o cliente, o concessiona-
rio Venac, de Vitoria, e a
fabrica. Pedindo socorro,
atras de uma solugao,
Lineu Matos foi recebido
por um comité, reunindo
pessoal de Vendas, Pos-
Venda e o Departamento
de Marketing e Engenha-
ria de Aplicagoes de Mo-
tores Industriais e Mari-
timos. No mesmo encon-
tro, saiu da Scania com a
proposta de substituigdo
do motor dos caminhdes
por uma versao industri-
al do DSC 14. Seus mais
de 500 cv de poténcia seriam sufici-
entes para resolver o problema, segun-
do calculos dos técnicos da fabrica.

O motor foi enviado a Vitoria e
coube a Venac o trabalho de instala-
¢ao no veiculo. Sua responsabilidade
no processo era seguir as determina-
¢oes da engenharia de aplicacao de
motores. André Luiz F. Atui, do De-
partamento de Motores da Scania,
acompanhou todo o processo de mon-
tagem. “Foram uns dez dias, na Sca-
nia, para definir a configuragdo do
produto e mais uns quinze na Venac,
fazendo a instalagdo”, recorda.

As principais modificagoes feitas




T

Depois de testar varios caminhdes, empresa elege o R113 360 como o melhor veiculo para o transporte supér—pesado.

no caminhio foram, além da troca do
motor, a aplicagao de um reforgo na
alma das longarinas e a substituigio
do cardan por outro de maior compri-
mento. Puramente dimensional. O res-
to do trabalho consistiu na adaptagao
de pegas como mangueiras, suportes
¢ mancais, como exemplo.

Como resultado de tudo, um sorri-
so de lado a lado em todos os envolvi-
dos. A expectativa do que poderia
acontecer quando o motorista girasse
a chave do caminhdo repotenciado,
depois de tanto trabalho, manteve a
equipe em alto grau de tensdo e com-
prometimento. E o polegar levantado

do motorista, depois de vencidos os
primeiros metros, era o sinal que fal-
tava.

“0 caminhdo ja estava passando
dos 20 km/h, pedindo marcha, e tive
de mandar o motorista tirar o pé”, re-
lata Lineu Matos. O comboio venceu
os 8 km até as docas em 27 minutos,
contra 33 minutos com a versao origi-
nal. Na volta, vazio, 12 minutos con-
tra 15. Nas costas, duas carretas com
110 toneladas liquidas, cada uma.

Mas o melhor viria depois. Em tes-
te com trés carretas, na formulagao que
devera virar padrio na operac¢do da
empresa, 0 Scania com motorde 511cv

tracionou, sem choro, 455 toneladas
de carga bruta. O cavalo mecanico
roda com um lastro de concreto que
eleva sua tara a 30 toneladas. Como
cada carreta pesa 25 toneladas em va-
zi0, sobraram 350 mil quilos de carga
liquida. A proposito, cada chapa ou
placa dessas pesa cerca de 20 tonela-
das.

O resultado saiu melhor do que a
encomenda e Lineu Matos ja iniciou
entendimentos visando a padronizagio
de sua frota de seis veiculos com mo-
tores “V8”. Agora, com as especifi-
cagdes previamente acertadas pela fa-
brica. 3-:'-‘;
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REPORTAGEM

Todas as Concessionarias
passam a vender onibus

A Scania promove uma
reestruturag¢do em sua
rede de concessionarias.
De hoje em diante,
todas as casas no Pais
passam também a

comercializar onibus.

mercado de onibus pesados

cresceu nos ultimos dez anos

tanto para o segmento rodovia-
rio como para o urbano. Nas rodo-
vias, esse “boom” ja vinha sendo ob-
servado desde o inicio da década de
80. No segmento de urbanos, com a
necessidade de maior eficiéncia e ra-
cionalidade do transporte, os empre-
sarios do setor estio também inves-
tindo em pesados.

Esse cenario favoravel, levou a
Scania a promover uma mudanga na
comercializagdo e prestagao de ser-
vigo a seus clientes de onibus. De
agora em diante, todas as concessio-
narias da marca no Pais passam tam-
bém a comercializar onibus. “Rees-
truturamos nossa rede de concessio-
narias com o objetivo de estarmos ain-
da mais proximos de nossos clientes™,
diz Roberto Cury, Gerente de Vendas
de Onibus.

Com essa mudanga, as concessio-
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Com a nova estrutura, um atendimento ainda melhor.

narias que ndo vendiam onibus em
suas regides de atuagdo, passam a
vender e prestar todo o servigo de pos-
venda também para esse produto. “Fi-
zemos um trabalho de treinamento
com essas concessionarias. Agora
elas também contam com profissio-
nais de vendas e técnicos em pos-ven-
da especializados em onibus”, diz
Cury.

No Sul, a Brasdiesel passa a ven-
der onibus nas concessionarias de
Caxias do Sul, Carazinho, Garibaldi,
Ijui e Lajeado, todas no Rio Grande
do Sul. Essas localidades eram aten-
didas pela Suvesa. As cidades
gauchas de Vacaria, Palmeira das
Missdes e Passo Fundo serdo atendi-
das pela concessionaria Mecanica.

Em Santa Catarina, Pigarras,
Itajai e Joinville, anteriormente
atendidas pela Cotrasa e Ediba,
passam a ser atendidas pela Mevepi.
No interior de Sao Paulo, a area que
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envolve Ribeirdo Preto, Sdo José do
Rio Preto e Araraquara, que antes
eram atendidas pela Codema, agora
serdo atendidas pela Escandinavia.
As regioes de Sumaré e Porto
Ferreira, também cobertas pela
Codema, passam para a Quinta Roda.

A regidio que compreende Bauru,
Aragatuba e Marilia passa para a res-
ponsabilidade da Transcam. No
Triangulo Mineiro, a Escandinavia, de
Uberlandia, vai atender a regido. As
areas de Presidente Prudente e
Ourinhos passam para a Movepa, o
Sul de Minas para a Codema, Muriaé
e Governador Valadares para a
Covepe.

Essa mudang¢a ndo muda o nivel
de atendimento nas concessionarias.
“Ao contrario, agora sera possivel
prestar um atendimento mais agil, efi-
ciente e comodo para os empresarios
de 6nibus, como ja ¢ prestado aos cli-
entes de caminhdes”, diz Cury. %



Scania cria unidade de negocios
exclusiva para o Brasil

Com o objetivo de se aproximar ainda mais de seus clientes no mercado brasileiro,

surge a Scania Brasil, uma agil unidade de negocios que tera um Diretor Geral e duas

Diretorias especificas: uma na area de Caminhoes e outra na area de Pos-Venda.

Scania Latin

America

criou a Sca-
nia Brasil, uma uni-
dade de negocios
para cuidar especi-
ficamente do mer-
cado brasileiro.
Essa nova unidade
sera comandada
por Fabrizio Beer,
promovido a Dire-
tor Geral. Na estru-
tura anterior, Beer
ocupava o cargo de
Diretor Comercial.

A reestrutura-
¢do tem como ob-
jetivo valorizar ain-
da mais o mercado mais importan-
te do mundo para a marca em todos
0s segmentos em que atua. “Com
essa reorganizagdo queremos refor-
¢ar a nossa politica de prestar o
melhor atendimento a nossos clien-
tes atraves de nossa tradicional rede
de concessionarios™, diz Hans
Hedlund, presidente da Scania Latin
America.

A Scania Brasil passa também a
ter duas novas Diretorias: na area
de Vendas de Caminhoes, sob a res-
ponsabilidade de Flavio Mermejo;
e na area de Pos-Venda, sob a res-
ponsabilidade de Emanuel Queiroz.
“Essas Diretorias reforgam a impor-
tancia do Pais para os negocios da
Scania”, diz Beer.

Segundo Beer, a criagdo de uma
Diretoria especifica na area de Ca-
minhdes € uma preparagio da Sca-
nia para enfrentar um mercado mais
competitivo no futuro para o seg-
mento de caminhdes pesados. “Com
essa nova estrutura, a Scania pre-
tende obter uma maior proximida-
de com seus clientes objetivando
manter a lideranga desse mercado
no Brasil”, afirma.

Dentro dessa politica, a empresa
também elevou o Pos-Venda a ni-
vel de diretoria para aprimorar ain-
da mais a gama de servigos presta-
dos a seus clientes. Ainda segundo
Beer, “estamos abrindo novos pos-
tos especializados exclusivamente
em Pos-Venda. Nossa meta é conti-

Beer: “O Pais é muito importante para a Scania”.

f nuar prestando a
- melhor assisténcia
~ técnica do Brasil”.
Uma outra im-
portante mudanga
foi a criagdo de
uma seg¢ao de Su-
porte de Marketing
somente para o
Brasil. De agora
em diante, todo
treinamento geren-
cial, comercial e
técnico, tanto para
funcionarios como
para pessoal de
concessionarias,
fica sob responsa-
bilidade desta se-
¢do. A area de Suporte de Marketing
também cuidara da publicidade e
promogdo de produtos no mercado
brasileiro.

Nessa politica de maior valori-
zagdo e aproximagdo do mercado,
a Scania Brasil esta mudando a drea
de engenharia de vendas para den-
tro dos proprios departamentos co-
merciais de caminhdes e 6nibus. Sdo
engenheiros especializados e treina-
dos que dardo todo suporte técnico
ao cliente no momento da aquisigao
de um produto Scania. “Esse con-
junto de mudangas visa criar um
atendimento diferenciado aos clien-
tes Scania antes, durante e depois
da venda de seus produtos”, diz
Beer. 4%

i
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MEIO AMBIENTE

Em nome da preservacao

A preocupaciao com o meio ambiente nao é sé discurso.
A Scania tem uma politica ambiental para todas as suas unidades no mundo.

a4 muito tempo a Scania se  maisem moda porque amaioriadas  ental. A Scania Latin America esta
preocupa em preservar o empresas esta trabalhando para  bem adiantada nesse campo: a em-

meio ambiente em todo o conseguir a ISO 14000, a certifi-  presa ja tem uma politica ambien-
mundo. Atualmente, o assunto esta cagao de qualidade na area ambi- tal e seus compromissos.
POLITICA AMBIENTAL

A consideragdo ao meio ambiente é de vital importancia para o desenvolvimento
e lucratividade da Scania a longo prazo.

e Devemos alcangar e manter a lideranga dentro do nosso e Devemos ativamente promover legislagao ambiental

campo de competéncia a fim de promover um meio efetiva e harmonizada internacionalmente - a legisla-
ambiente melhor. ¢do vigente € nosso padrao minimo.

e Devemos, através de pesquisa antecipada e desenvol- e Devemos aumentar a confianga no trabalho ambien-
vimento, continuamente reduzir o impacto ambiental tal da Scania através de transparéncia e divulgagao.

proveniente da nossa produgdo, produtos e servigos.
Esses sdo os compromissos ambientais da Scania Latin América:

e Manter um sistema de Gestdo Ambiental em conso- e Encorajar o respeito ao meio ambiente entre todos os

nancia com a Politica Ambiental Corporativa e com colaboradores, através da adogdo de praticas

os principios de desenvolvimento sustentavel, de for- operacionais adequadas e de programas de

ma a assegurar a melhoria continua do nosso desem- sensibilizagdo.

e :

penho ambienta e Aumentar a confian¢a no nosso trabalho ambiental,
e Assegurar, como padrio minimo, o enquadramento divulgando e colocando a disposigdo do publico a po-

das nossas atividades aos requisitos vigentes da legis- litica e os compromissos ambientais.

~ ~ l 4 % - % e .

e B neioanbions ® Buscar reduzir em nossas atividades produtivas o con-
e Manter um sistema de gerenciamento de residuos de sumo de recursos naturais e a utilizagido de substanci-

~ forma a minimizar o impacto dos mesmos sobre 0 meio as que possam agredir 0 meio ambiente.

ambwnte . e Buscar a prevengio da poluigdo associadas as nossas

iondrias e fornecedores a terem um athdades produtwas, pl'Od‘utOS € Servigos, bem como
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As comemo-
ragoes dos 40
anos da Scania
no Brasil en-
volveram um
publico bem
variado. Fun-
cionarios, transportadores, mo-
toristas, fornecedores, autorida-
des e a comunidade em geral
puderam conhecer, principal-
mente através da imprensa, a
histéria da empresa ao longo
dessas quatro décadas em solo
brasileiro.

Além disso, a edi¢do anteri-

EVENTOS MARCAM OS 40 ANOS
DA SCANIA NO BRASIL

or do Rei da Estrada foi com-
pletamente dedicada a essa his-
toria. Foram feitas reportagens
sobre caminhdes, 6nibus, mo-
tores, pos-venda, concessiona-
rias e a propria trajetoria da
Scania nesse periodo. Nas re-
portagens, um destaque especi-
al para os personagens princi-
pais dessa historia: clientes, co-
laboradores e concessionarios.

Na foto, o presidente da Sca-
nia Latin America, Hans
Hedlund, faz um discurso no
almogo com jornalistas de todo

o Brasil. “"f‘{&

ma transportadora, para ser

bem sucedida nesse mercado

extremamente competitivo,
deve saber escolher bem seus ca-
minhdes, planejar bem seus custos,
e acima de tudo, capacitar e
reciclar sempre seus motoristas.
Sob a responsabilidade desses pro-
fissionais, estd o maior patrimonio
da empresa: os caminhdes. E, so-
bre os caminhdes, um patrimonio
ainda mais valioso: a carga de seus
clientes.

Muitas transportadoras ja sa-
bem da importancia do treinamen-
to dos motoristas como fator pre-
ponderante para o negocio. Moto-
rista bem treinado significa maior
produtividade e, principalmente,
mais seguranga. A Scania, inclu-

sive, tem para motoristas um pro-
grama de cursos especificos minis-
trados nas concessionarias.
Pensando na importancia des-
ses profissionais, a Scania abriu
um espago exclusivo para eles na
Feira Nacional do Transporte
(Fenatran) que acontece de 8 a 13
de setembro na Expo Center Nor-
te. A maior area do estande esta
reservada para os motoristas. Nes-
se espago, eles podem ter contato
direto com as inovagoes tecnologi-

Scania valoriza os motoristas
na Fenatran

cas dos caminhodes da marca, além
de conhecer os servigos de Poés-
Venda prestados pela rede de con-
cessionarias. Terdo também a opor-
tunidade de conhecer formas de fi-
nanciamentos e tirar qualquer tipo
de duvida sobre o produto.

O local chama-se “Espago Sca-
nia dos Motoristas”. E uma inicia-
tiva inédita da Scania em exposi-
¢oes no Brasil. O mesmo ja foi fei-
to em eventos semelhantes na Eu-
ropa e foi um verdadeiro sucesso.
“Em nossas pesquisas nas estradas,
identificamos que os motoristas
querem conhecer mais tecnicamen-
te sua ferramenta de trabalho, o ca-
minhdo”, afirma Décio Martins,
Chefe do Departamento de Supor-

te a0 Mercado da Scania. 45
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Treinamento sob medida

Completando dois anos no ar, 0 Programa Rede 2000 incrementa sua programacao

e conquista mais audiéncia entre as concessionarias.

om apenas dois

anos de atividades,

o Rede 2000 ja esta
totalmente incorporada a
rotina das concessionari-
as Scania. A cada 15
dias, sempre as segundas-
feiras, cerca de 1.000
profissionais interrom-
pem suas atividades por
alguns minutos para as-
sistir a mais um progra-
ma, via satélite, que mes-
cla informacoes técnicas,
dicas de vendas, assuntos
de informagdo geral, além
de entrevistas, matérias
sobre comportamento e entretenimen-
to.

O Rede 2000 nasceu da necessi-
dade de treinar a distancia e com re-
gularidade os profissionais que traba-
lham nas concessionarias de todo o
Pais. Aos poucos, as pessoas envolvi-
das na produgio do programa perce-

beram que, seguramente, viria agilizar

as informagaoes entre fabrica e rede na
implementagao de sistemas, atualiza-
¢oes técnicas e langamento de produ-
tos e servigos. “Nosso objetivo inicial
era transmitir apenas dicas de treina-
mento, mas como a receptividade do
programa foi muita boa resolvemos
ampliar nossa area de atuagdo com
assuntos de interesse dos telespecta-
dores”, conta Valdir A. Merlini, um
dos responsaveis pela produgdo do
programa.

Com uma linguagem simples e for-
mato dinadmico, o Rede 2000 foi ga-
nhando ares de uma versatil revista
eletronica. Para comemorar os dois
anos de atividades, a edi¢do que ira
ao ar no dia 18 de agosto trara uma
novidade: um bloco sobre drogas e al-
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No video, informagoes rapidas e didaticas.

coolismo. “Estamos pensando em in-
vestir mais na area de saude, um tema
que ajuda os funcionarios tanto na vida
profissional quanto na vida pessoal”,
argumenta Merlini.

Muitas concessionarias consegui-
ram melhorar o desempenho em ven-
das e atendimento, colocando em pra-
tica o que aprenderam no video. A
Ediba, de Concordia/SC, por exemplo,
formalizou quatro vendas do caminhdo
P93 apresentando ao cliente o compa-
rativo do produto veiculado numa das
edigoes do Rede 2000. O mesmo acon-
teceu com a Brasdiesel, de Lajeado/
RS, que fechou um grupo de consor-
cio utilizando informagdes do progra-
ma.

Na PB Lopes, de Londrina/PR, a
encarregada de treinamento, Regina
Barros, grava todos os programas e
os deixa a disposigdo dos funcionari-
0s que ndo puderam assistir no hora-
rio da transmissdo. Segundo Regina,
o Rede 2000 ¢ muito importante para
o aperfeigoamento de seu pessoal. “E
uma maneira de manté-lo atualizado,
sem que tenha que se deslocar do am-

Rei da Estrada

biente de trabalho”, afirma.

Luiz Fernando Tegon,
presidente da Assobrasc,
completa: “Além de ser um
veiculo agil e extremamente
eficiente, o programa permi-
te que os profissionais
reciclem seus conhecimentos
sobre os produtos e servigos
Scania e faz com que nossa
rede esteja melhor prepara-
da em relagdo a concorrén-
cia”.

Para colocar o rede 2000
no ar, a Scania conta com
uma equipe de 14 profissio-
nais da Sétima Arte, empre-
sa que desenvolve o programa desde
o roteiro até a edi¢do final. Cada tema
apresentado esconde um ritmo de tra-
balho alucinante, que pode chegar a
seis meses de muita pesquisa e entre-
vistas.

Os temas sao sugeridos pelo pes-
soal da Scania e também pelas con-
cessionarias, através da fichas de pre-
senca. Com os assuntos em maos €
hora de colher informacoes, escrever
o roteiro, gravar o programa e fazer a
edigao final. “O Rede 2000 é um tra-
balho muito gratificante, porque tem
uma programagio leve e com toques
de humor™, conta Canevo Cavano Fi-
lho, diretor da Sétima Arte.

A maior preocupagio dos produ-
tores ¢ com relagdo a linguagem.
“Uma vez que o programa ¢ produzi-
do com diversos temas e dirigido a todo
o pessoal das concessionarias Scania,
do faxineiro a diretoria, temos que usar
vocabulario acessivel. A intengdo da
Scania ¢ fazer com que todos conhe-
gam os seus produtos e servigos para
atender melhor ao cliente”, comenta
Canevo. 4%
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O pessoal do Auto Posto [tasul adquiriu A empresa Barros, de Natal/RN, comprou Mais um K 113 para a Cabral, também de
seu quarto Scania na Feira do Caminho- mais dois F 113. Na foto, a entrega de um Natal/RN.

neiro de Itapeva/RS. deles.

Esse ¢ o sexto Scania da Transborgonhoni, Ao centro da foto, Geneci dos Santos Esse T 113 vai para o transporte de

de Maringa/PR. Morais recebe a chave de sua mais nova madeira.
aquisigio.

Um reforgo para o transporte de grios na
regido Sul.

Codema entrega mais dois dnibus para a
Expresso Araguari.

Armando Gottardi Neto, de Aragatuba, Incrementando a frota, a Trevisan compra Esses P 93 vido pegar pesado nas obras da
também fica com um cara chata. mais um onibus. Norberto Odebrecht.
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Um Top Line vermelho para o transporte
de griaos no Parana.

Transportadora Sinclei com mais um
Scania para sua frota.

Ademir Gimenes também acrescenta mais
um Scania em sua frota.

. D an—

Um P 93 para o transporte de frangos da
Sadia.

Transportadora Ravanella comprou mais
trés R 113 para sua frota.

Cerealista e Transportes Munaretto
incorpora a sua frota mais cinco T 113,

O pessoal da Transgeib recebe um novo
R 113,

i

. BRANELEIRQO raanseonr al

Graneleiro e seus trés R 113 ja pintados. A Britap comega a investir para ampliar

sua frota com Scania.
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VEICULOS

ALAGOAS

Maceid (Rio Largo) - CEP 57100-000
Novepe Nordeste Veiculos Pesados Lida
BA-101, Norte, km 75 - Tal. (082) 241-0804

AMAZONAS
Manaus - CEP 69073-040
Arapaima Motores e Veicuics Lida.

Av. Pros. Costa @ Siva, 95 - Craspo - Tel. (092) 237-4043

BAHIA

Barreiras - CEP 47800-000

Movesa Molores e Velculcs Nardaste S.A
Aod. BR-242, sin* - km 01 - Tel. (073) 811-4831
Feirsfde Santana - CEP 44053-540

Mavesa Motores € Vaiculos do Nordeste 5 A.
Av. Sudene, 2735 - C.1.S. - Tel. (075) 622-3434
Salvador - CEP 41305-280

Movesa Motores e Vaiculos do Nordaste 5.A.
BR-324, km 11,5 - Tel. (071) 301-8911

Vitéria da Conquista - CEP 45100-000
Movesa Motores ¢ Veiculos do Nordeste S A
BR-116. km 837 - Tel. (073) 4225135

CEARA

Fortaleza - CEP 60864-180

Cevape - Ceard Velculos Pesados Lida

BR-116, n* 7200 - Cajazeiras - Tel. (085) 279-3355

DISTRITO FEDERAL

Brasilia - CEP 71725-800

Vepesa Veiculos Pesados Lida.

SPM Epia/Sul Lote 2 - Tel. (061) 386-3236

[ESPIRITO SANTO

Vitéria (Viana) - CEF 29135-000
Venac - Veiculos Naciona's Lida
BR-262, km § - Tel. (027) 236-1544

GOIAS

Aparecida de Golania - CEF 74384-503
Vepesa Veiculos Pesados Lida

BR-153, kam 14 - Tel. (062) 263-6363
Rio Verde - CEF 75501-870

Vepesa Veiculos Pesados Lida

BR-060, kim 420 - Tel. (062) 621-3233

MARANHAO

Imperatriz - CEP £5803-390

Alpha Maguinas e Veiculos do Nordests S.A.

BR-010, km 1345, n* 506 - Entroncamento - Tel. (068) 723-1622
Sio Luis - CEP 65051070

Alpha Maguinas e Vaiculos do Nordests SA.

Av. Guajajaras, s/ - Quadra €5 - Tirirical - Tel. (098) 245-1918

MATO GROSSO

Cuiabé - CEP 78050-000

[Rota Qeste Veiculos Lida

BR-364, km 6.5, n* 623 - Tel. (085) 661-2660
Rondondpolis - CEP 78745-000

Rota Oeste Veiculos Lida

BR-384, km 200 - Dist. Ind. - Tel. (065) 421-3565

MATO GROSSO DO SUL

Campo Grande - CEP 78063-000

Movema Mot. @ Veic. de M. Grosso do Sul Lida
Rod. Manosl da Costa Lima (BR-163) km 01, né 3341
Tel. (067) 787-3277

Dourados - CEP 78641-000

Movema Mot. @ Veic. de M. Grosso do Sul Lida.
BR-163, km 9 - Tel. (067) 422-5233

Rod. Femio Dias (BR-381), n* 4000 - Tel (031) 396-1622
Governador Valadares - CEP 35044-050

Covepe Comarcio de Veiculos Pesados Lida.

Av. Cristiana Ferreira Varella, 59 - V. Isa - Tel. (033) 278-3000
Juiz de Fora - CEP 38085-000

Magu Maguinas e Vaiculos Lica.

Av. Pres. Juscelinc Kubitscheck, 2855 - Tel. (032) 221-3032
Montes Claros - CEP 39400-000

Itaipu Maguinas e Vaiculos Lida.

Av. Deputado Plinio Ribairo, 2799 - Jd. Palmeiras

Tel. (038) 213-2200

Muriad - CEP 36390-000

Covepe Comércio de Veiculos Pesados Lida.

BR-115, km 706 - Tel. (032) 722-3444

Uberlindia - CEP 38408-267

Vepesa Vaiculos Pesados Lida.

BR-050, km 73 - Tel. (034) 212-2611

PARA

Belém (Ananindeua) - CEF 67100000

Guatapara Molores e Veiculos Lida.

BR-316, km 11, n* 2807 - Tel. (091) 255-3572

PARAIBA

Joldo Pessoa (Bayeux) - CEP 58309-600
Novepa Nordeste Veiculos da Paraiba Lida
BR-101, Norte, km 158 - Tel. (083) 2321686

PARANA

Cascavel - CEP 85803-650

Cotrasa Com. Transp. @ Velculos Lida.

BR-277, km 588 - Tel. (045) 2256011

Curitiba

Cotrasa Com. Transp. e Vedoulos Lida.
BR-116, n* 7484 - Tel. (041) 362-1515 - CEP 82590-400
Cotrasa Com. Transp. e Veloulos Lida.

BR-116, km 106,5, n* 1749 - Pinheirinho - CEP B1690-300
Tel. (041) 346-2525

Foz do iguagu - CEP 85853.320

Cotrasa Com. Transp. @ Veiculos Lide

Fua José Maria de Brito, 1062

Tel. (045) 522-1444

Guarapuava - CEP 85030-230

Colrasa Com. Transp. e Veiculos Lida.

BR-277, km 350 - Bairo Travo - Tel. (042) 724-2188

Londrina - CEP 88025440

P.B. Lopes & Cia Lida

Av. Brasiia, 3126 - Tel. (043) 329-0780
Maringé - CEP 87045-000

P.B. Lopes & Cia. Lida.

BR-37E, km 120 - Parque Industrial - Tal. (D44) 228-5757
Pato Branco - CEP 85503-300

Colrasa Com. Transp. e Veiculos Lida.
BA-158, km 339 - Tel. {046) 225-2508
Ponta Grossa - CEP 84062-000

Colrasa Com. Transp. e Veiculos Lida.

Av. Souza Naves, 2601 - Tel. (042) 227-4141

PERNAMBUCO

Patrolina - CEP 56300-000

Nowepe - Nordeste Veicu'os de Pemamouco Lida

BR-122, s/, kam 06 - Tel. (081) 862-1397

Recife - CEP 51170-001

Nowvepe - Nordeste Veiculos de Pernambuco Lida,

Av. Mal. Mascarenhas de Moraes, 2160 - Tel (0B1) 338-3911

PIAUl

Teresina - CEF 64022-200

Raim Maquinas e Vesoulos Lica.

BA-316, km 3, n* 4785 - Tel. (086) 220-6700

RIO DE JANEIRO

Barra Mansa - CEP 27335-640

Equipo Méquinas e Veiculos Lida

Rog. Pres. Dutra, kam 265.5 - Tel. (024) 342-2332

Rio de Janeiro - CEP 21535-500

Equipo Méaquinas e Veiculos Lida

Rod. Pres. Dutra, 2351, km 2 - Pavuna - Tel, (021) 474-5040

RIO GRANDE DO NORTE
Parnamirim - CEP 59150-000

Carajds Veicuios Lida

BR-101, lam 109.5 - Tel. (084) 272-2849

IRIO GRANDE DO SUL
Canoas - CEP 52020-240
Suvesa - Super Velculos Ind. Com. e Transp. Lida.
Rua Libardade, 1051 - Tel. (051) 4772211
Carazinho - CEP 99500-000
Brasowsel S A Comercial @ Imponadora
Av. Flores da Cunha, 5200 - Vila Fay - Tel. (054) 330-1122
Caxias do Sul - CEP 95010-000
Brasdiesel S.A. Comercial @ Impartadora
Av. Julio de Castihos, 350 - Tel. (034) 228-1344
Brasdesel SA. Comercial @ Imponadora
Rod. BR-116, n® 12.500 - Tal. (054) 229-3577
Eldorado do Sul - CEP §2000-000
Suvesa Super Vaiculos Ind. Com. e Transp. Lida
BR-1186, km 285 - V. Mediangira - Tel. (051) 481-39000
Garibaldi - CEP 95720-000
Brasdesel SA. Comercial @ Impotadora
Eswada RST 470, km 63 - Tel. (054) 452-1091
Hjui - CEP 88700-000
Brasdiesel S A. Comercial @ Importadora
BR-265, km 337, s/né - B. Hammarstron
Tal. (055) 332-3155
Lajeado - CEP 95300-000
Brasdesel S A. Comercal e Importadora
Rod. BR-386, km 341, s/ - Tel. (051) 714-1481
Palmeira das Missbes - CEP 93300-000
Mecanica Com. e Importadora Lida. - Mepal
Rod. AS-569, kam 1 - Tel (055) 342-1770
Passo Fundo - CEP 99001970
Mechnica Com. @ Importadora Lida. - Mevepa
BR-285, km 181 - Valinhos - Tel (054) 313-4444
Pelotas - CEP 96070-560
Suwesa Super Veiculos Ind Com e Transp. Liga.
BR-118, km 518,5, n* 4646 - Tel. (053) 223-0144
Santa Maria - CEP 97070-160
Suvesa Super Veiculos ind. Com. & Transp. Liga.
BA-392, km 351, n* 2425 - Tel. (055) 211-2002
Siio Leopoldo - CEP 93115540
Suvasa Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Lida.
Av. Senador Salgado Fito, 2857 - Scharlau
Tel (051) 592-3144
Urugualana - CEP 57500-162
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. @ Transp. Lida.
Rua Dr. Maya, s/n® - B, Cidade Nova - Tel. (055) 412-4141
Vacaria - CEP 85200-000
Mecéinica Com. @ Impontadora Lida. - Mecacil
BA-118, n* 8523 - Tel (054) 232-1433
RONDONIA
Porto Velho - CEP 78900-000
Arapaima Porto Velho Motores & Veiculos Lida.
BA-364, km 2, siné - Tel (068) 222-2766
Vithena - CEP 78995-000

Vilhena Molores e Vaiculos Lida.
BR-364, Quadra 81 - Setor 06 - Tel. (069) 322-1002

SANTA CATARINA

Concdrdia - CEP BO700-000

Ediba Elatro Diesel Battislalla Lida.

BR-153, km 95 - Tel. (045) 442-5011

Cordilheira Alta - CEP 83801-860

Ediba Eletro Diesel Battistella Lida.

BR-282, km 538 - Colonia Calla - Tel. (049) 728-0111
Najoi - CEP 88311-550

Meclnica de Veiculos Pigarras Lida. - Mevale
BR-101, km 117 - Tel. (047) 346-1447
Joinville - CEP 83217-001

Mechnica de Veiculos Picarras Lida. - Mevile
BR-101, kum 37 - B. Costa e Siva - Tel. (047) 435-2597
LLages - CEP 28514-400

Ediba Eletro Diesel Battistalla Lida.

BR-116, 248 - Area Industrial - Tel. (049) 226-0411
Pigarras - CEP 88380-000

Mechnica de Veiculos Pigarras Lida. - Mevepi
BA101, km 101 - Tel (047) 345-0577
Tubardo - CEP 38708-362

Ediba Eletro Diesel Batistella Lida

BR-101, km 335 - Tel. (048) 626-0511

Rua Marcos Toquetlio, 50 - Tel. {018) 631-1010
Araraquara - CEP 14808-095

Escandindvia Valoulos Lida.

Av. Tarral, 1086 - Rod. W. Luis, km 269 - Tel. (016) 222-5766
Bauru - CEP 17001-970

Transcam Comércio de Veiculos Lide.

Rod. Marechal Rangon, km 335 - Tel. (014) 223-2944
Cagapava - CEP 12280000

Codema Comerclal @ Importadora Lida,

Rod. Prasidenta Dutra, km 131 - Tel. (012) 253-1611
Guarulhos - CEP 07034-906

Codema Comercial & importadora Lida.

Rod. Prasidente Dutra, km 228.1 - Tel. (011) 6240242
Marilia - CEP 17520-010

Transcam Comércio de Veiculos Lida.

Rua Alcidas Nunos, 1020 - Tel. (014) 422-4144
Osasco - CEP 06208-190

Codema Comercial @ importadora Lida.

Av. Prescents Kennedy, 2559 - Tel. (011) 706-9900
Qurinhos - CEP 19900-000

Movepa Matores @ Vaiculos de Séo Paulo S A.

Rod. Raposo Tavares, km 379.5 - Tel. (014) 322-2521
Porto Ferreira - CEP 13660-000

Quinta Roda Miquinas e Veiculos Lida.

Via AnhangUera, km 225 - Vila Sta. Maria - Tel. (015) 5314144
Presidenie Prudente - CEP 15067-550

Movepa Matores @ Veiculos de Sao Paulo S.A.

FRod. Raposo Tavares, SP-270, km 560,4 - Tal. (018) 221-4522
Registro - CEP 11900-000

Codama Comercial  Importadora Lida.
BR-116, km 449 - Tel (013) 821-6711

Ribeirio Preto - CEP 14077-210

Escandinavia Velculos Lida.

Av. Brasil, 3930 - Via Anhanglera, km 318 - Tel. (018) 626-9900
Santo André - CEP 00220-570

Codema Comarcial @ importadora Liga.

Av. dos Eslados, 2267 - Ulinga - Tel. (011) 447-2755
Santos - CEP 11090-001

Codema Comarcial @ Importadora Lida.

Marginal Direita oa Via Anchieta, 2645 - Tel. (013) 230-2080
Siio José do Rio Preto - CEP 15057-430

Escandinavia Veiculos Lida.

Av. Tamal, 3210 - Jd. Alto Alegre - Tel. (017) 225-1186
Siio Paulo - CEP 04247-020

Codema Comarcial @ Importadora Lida.

Av. Raimundo Pereira de Magalhdes, 1780 - B. Piqueri

Tol. (011) 8764777

Sorocaba - CEP 16001-970

Codema Comarcial @ Importadora Lida.

Rod. Raposo Tavares, km 102 - B. Vossoroca - Tel. {015) 221-8355
Sumaré - CEP 13177070

Quinta Roda Miquinas @ Veiculos Lida.

Via Anhangdera, km 114,5 - Tel. (019) 864-1850

SERGIPE

Aracaju (Nossa Senhora do Socorro) - CEP 43160-000
Movesa Molores e Veiculos do Nordaste S A.

BA-101, km 93 - Tel. (079) 253-1204

TOCANTINS

SANTA CATARINA

Iajai - CEP 88311-550

Mecénica de Veiouos Picamas Lida - Mevale
BR-101, km 117 - Tel. (047) 346-1447

SAD PAULO

Pederneiras - CEP 17280-000

Estaleiros Cantro Ceste S.A

Barranca do Ric Tieté, s/n¢ - Tal. (014) 252-3166
Pesidente Epitdcio - CEP 15470-000

Esalercs Cantro Oeste SA

Barranca do Ric Parana, &'n - Tal. (018) 281-2344

REPRESENTANTES NA
AMERICA LATINA

BOLIVIA

Sta. Cruz da Ia Sierra

Coral Corporacion Automatriz Lida

Km 3 Carretera Norle - Casilla, 3571

Tel (005913) 42-1424/1555"18002229/1091
Tele'ax (005313) 42-0677

coLOMBIA

Santafe de Bagota

Inversora B & C S.A.

Av. Boyacd, n® 128-35 - Tel. (00571 415-8464/412-3030
Telefax (D0571) 416-64524412-0541

COSTA RICA

San Jose

Eurobus §.A.

1 km Oeste de Lacsa la Uruca

P.0. Box 331005 - Tal. (D0506) 250-2255 - Talelax (00506) 231-5654

EQUADOR

Quito

Ponce Yapes Cla. De Comercio S.A

Av. 10 de Agosto, 5085 - Tel. (005932) 410-650/400-222
Telefax (005932) 400-276

GUATEMALA

Guatemala

Promctora de Camaones S.A.

Calzada Roosavelt, 11-76 - Zona 7

Tel. (00502) 471-1333/473-5867 - Talelax (00502) 471-4838

NICARAGUA

Managus

HNIMAC - Nicardgua Machinery Company

km 7 Carnetara Norte - Apartado 468

Tel. (005062) 83-1151 2 63-1158 - Telax 1068
Telelax (005052) 63-1064/63-1541

PARAGUAI
Assuncio

Diesa S.A.

Av. Eusébio Ayala, km 4.5 - Casilla de Correo 2523

Tel. (0058621) 50-3321 a 50-3828/50-3720 - Telex 25005
Telelax (0053521) 50-3721

REPUBLICA DOMINICANA

Santo Domingo

Atantica C. Por A.

Maximo Gomez, 61 - Tel. (001803) 565-3161
Telex 3460086 - Telelax (001809) 566-5066

URUGUAI
Gurupi - CEP 77402-210 Montevidéo
Vepesa Veiculos Pesados Lida. Josa Maria Duran SA.
BA-153. kom 624 - Tel. (063) 712-1440 Nicaragua, 1233/43 - Caséla de Coreo 373 - 11800
Tel 10180
MOTORES AT
AMAZOHAS VENEZUELA
Manaus - CEP 63073040 i

Arapaima Molores o Veiculos Lida.
Av. Pres. Costa 0 Siva, 95 - B. Crespo - Tel. (082) 237-4043237-5710

[ESPIRITO SANTO

Vitdria (Viana) - CEP 24135-000
Venac Veiculos Naclonais Lida
BR-262, km 9 - Tel, (027) 336-8353

MARANHAO

Imperatriz - CEP 65603-390

Alpha Maquinas e Veiculos do Nordesta SA.

BR-010, km 1349, n* 506 - Entroncamonto - Tel. (098) 723-1922
Silo Luis - CEP 65051070

Alpha Maquinas e Veiculos do Nordesta S.A.

Av. Guajsjaras, &/n* - Quadra 65 - Tirirical - Tel. (098) 245-1919

MINAS GERAIS

Belo Horizonte - CEP 31150-170
Euminas Méquinas o Equipamentos Liga.
R, ltapstinga, 4086 - Tel. (031) 441-2400

PARA

Belém (Ananindeua) - CEP 67100-000
Molores e Vaiculos Lica.

BR-316, lum 11, »* 2807 - Tel (031) 255-3011

RIO DE JANEIRO

Barra Mansa - CEP 27335-840

Equipo Maguinas @ Veiculos Lida.

Rod. Pres. Dutra, km 265.5 - Tel (0243) 42-2332

Rod. Presidente Dutra, 2351, kam 2 - Pavuna
Tel. (021) 474-5040

RIO GRANDE DO SUL

Porto Alegre - CEP 91110-000

Orbid S_A. Industria @ Comércic

Av. Assis Brasil, 4750 - Tel. (051) 344-1822

Rio Grande - CEP 86200410

Orbid S.A. Indastria @ Comércic

R. Francisco Campelo, 465

Tel. (053) 232-5373/232-6641

RONDONIA

Porto Velho - CEP 78900-000

Arapaima Pono Velho Molores e Veiculos Lida.
BR-364. km 2, s/n* - Tel. (069) 222-2766/222-1211
Vilnena - CEP 78995-000

Arapaima Vilhena Molores e Veiculos Lida.
BR-364 - Quadra 81 - Selor 06 - Tel. (069) 321-3715

Inversiones VYenbuss, C. A

Cantro Empresarial Senderos - Piso 4 - OL. 407-A
Av. Principal Los Cortijos - Lourdes

Tel (00582) 239-7868 - Telefax (00582) 235-3388

Maracaibo

de CA CA)
Av. 17 Los Halices - Al lado del Terminal de Pasajeros
Tel (D05861) 22-9042/8807/9 - Telelax (D05861) 22-9042

UNIDADES SLA

ARGENTINA

Buenos Aires (Unidade Comercial)

Scania Argentra SA.

Rua Panamancana, km 34, 1615 Maivinas Argantinas
Tel. (0054327) 51-000 - Telefax (0054327) 51-001
Tucuman (Unidade de Produgho)

Scania Argenlina S A,

Av. Isias Malvinas (Ruta Principal), 302, km 11

Tel (005481) 50-9000 - Telefax (005431) 50-90012

BRASIL

$&0 Bernardo do Campo - SP ( de G40)
Scania Latin America Lida.

Av. José Odorizzi, 151 - Tel. (011) 752-8333 - Fax: (011) 451-2658
Telex (011) 4406 - Caixa Postal 188 - CEP 09810-902

CHILE

Santiago (Unidade Comercial)

Scania Chile S.A.

Panamericana Norte. 9850

Tel. (00562) 738-6000 - Telefax (00562) 738-6060

MEXICO

Tialnepantia (Unidade Comercial)

Scania de Méxco, SA de C V.

BiD. Manusl Avila Camacho, 2900 - Despacho 601

Tel. (00525) 379-7361/7362/7383 - Teletax (00525) 375-7429

San Luls Potosi (Unidade de Produgio)

Scania de México, SA de CV.

Prolongacion Avenida Industias 4640 - Esquina Eje 134
C.P.78395-SLP.

PERU

Lima (Unidade Comercial]

Scania del Peru S.A

Av. Republica de Panama, 4679 - Apanado 3180

Tel. (005112) 41-3016/3017 - Telelax (005112) 41-8391
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Os veiculos Scania estdo em conformidade com o PROCONVE.

UMA PAISAGEM BRASILEIRA.

Scania! 40 anos, 120 mil veiculos pesados produzidos, 8 trilhoes de quilometros
percorridos.

Dizer estes niimeros, € ouvir a sinfonia do progresso tocada por caminhoes e
onibus, levando gente, transportando bens. E sentir o pulsar de motores - tal como
coragoes fortes, fecundos, generosos - por melhor qualidade de vida.

Dizer estes niimeros, é constatar que a historia da Scania se entrelaca com a

A sociedade necessita de transporte 7/orrid ¢volucao do transporte
o o N en rodovidrio nacional.
eficiente - essencial para a vida.

Dizer estes niimeros, é saudar uma
atualizacdo constante, compativel com os veiculos de primeiro mundo. Com
tecnologia sueca de iltima geragdo e desenvolvimento sustentado.

Dizer estes niimeros, é guardar respeito por um Pais que ndo pode e ndo quer
perder tempo.



	01
	02
	03
	04
	05
	06
	07
	08
	09
	10
	11
	12
	13
	14
	15
	16
	17
	18
	19
	20
	21
	22
	23
	24
	25
	26

