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] EDITORIAL )

A Sinfonia Continua

Hans Hedlund - Presidente da Scania Latin America

No més em
que a Scania
completa 41
anos no Brasil,
estou me despe-
dindo. Cumpri
aqui minha jor-
nada na compa-
nhia. Uma jor-
nada que me
enche de orgulho e emogdo. Cheguei ao
Pais hd quatro anos para assumir a pre-
sidéncia da Scania em um de seus mo-
mentos mais desafiadores: entre minhas
diversas missoes, estavam a consolida-
¢do da integracdo das operacdes da
Scania na América Latina e o lancamen-
to dos veiculos da Série 4 na regido. Es-
sas metas foram alcangadas gracas ao
empenho de nossos colaboradores, con-
cessiondrios e fornecedores.

A Scania ndo € mais so Brasil, é Amé-
rica Latina. Mais do que isso, integra-
mos nossas fdbricas a estrutura de pro-
ducdo da Scania no mundo. Com o lan-
camento da Série 4 no continente lafi-
no-americano, passamos a produzir um
veiculo mundial. Nosso sistema de pro-
dugdo tem o selo mdximo de qualidade,
a 150 9002, e de respeito ao meio am-
biente, a ISO 14001. Fomos a primeira
montadora no continente latino-ameri-
cano a receber essa cobicada certifica-
¢do ambiental. Alids, com a devida li-
cenca de modéstia, fomos os primeiros
em muitas outras coisas ao longo de nos-
sa jornada na América Latina.

Além de orgulho, me considero tam-
bém um homem de sorte. Estou me apo-
sentando em uma empresa lider de mer-
cado, com qualidade atestada, respeito
ao meio-ambiente, compromisso com
seus clientes e que valoriza o ser huma-
no. Nessa minha jornada na Scania, con-
seguimos grandes resultados gracas a um
elenco afinado de 2.700 craques que tra-
balham comigo.

Emanuel A, P.

Cheguei
aqui em 3 de ju-
lho de 1994 e
assumi minhas
funcdes no dia
15 do mesmo
més. Completei
agora quatro
anos a frente de
um grande pro-
Jjeto: a preparagio da Scania para o lan-
camento dos veiculos da Série 4 no mer-
cado latino-americano. Projeto realiza-
do. E, melhor ainda, com sucesso. Ago-
ra a Scania entra para a virada do milé-
nio como uma empresa global. Nossos
produtos, nossos métodos de producdo e
nossos profissionais estdo dentro de nos-
so padrdo mundial de qualidade.

Foi um trabalho duro. Mas consegui-
mos. E ndo vamos parar. Alids, nunca
paramos. Ninguém melhor do que nos-
sos parceiros clientes e concessiondrios
para saber que a Scania estd sempre ace-
lerando. Seguindo em frente e saindo na

Jfrente. Com os caminhdes e énibus da

Série 4 estamos produzindo aqui o que
hd de mais moderno em se tratando de
veiculos pesados. Nossa filosofia € essa:
investir no Brasil. Afinal, depois de mais
de 40 anos neste Pais, quem ndo vira bra-
sileiro? Fizemos da Scania uma empre-
sa mundial, mas aqui dentro bate forte
um coracdo bem Brasil. Obrigado, ami-
gos clientes, colaboradores, fornecedo-
res e concessiondrios. Fizemos historia
Juntos. Estou me aposentando e volto a
minha terra natal, a Suécia. Agora pas-
so a batuta para um maestro que vocés
Jd conhecem: Jorma Halonen. A harmo-
niosa sinfonia continua. ‘%f%

WA ;
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Caminhoes

Depois do show de apresentagdo, os
caminhdes da Série 4 pegam no batente e
vdo mostrando sua eficiéncia nas mais

diversas aplicagdes. : Treinamento
Comegam a ser treinados os
primeiros motoristas.

Série 4
O langamento dos onibus
urbanos da Série 4 encanta a imprensa

especializada. .
Artigo
Saiba como promover uma
sucessdo familiar com sucesso.
..Consorcio
Um plano especial de 100
meses, feito sob medida para os
auténomos. 4 g
Financiamento
Um leasing especial,
feito sob medida para os
grandes frotistas.

Copa do Mundo St
Personagens de destaque na R
Copa do Mundo, os énibus Scania .

transportaram todos os Jogadoresv -
da competicdo.

Onibus

Empresa de Londrina/PR
oferece aos passageiros o melhor
d comeca a equi-
ta com Onibus urbanos

aproximam cada vez mais a
Scania de seus clientes.

Perfil

perfeita de um Scania T113.

Meio Ambiente

Manual da Scania dd dicas
aos motoristas de como ajudar
a preservar o meio ambiente.

~ Rei da Estrada - Julho/Agosto 1998 -
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@ CAMINHOES )

Alem das Novas
Formas

A logistica de transporte exige que o caminhéo seja uma ferramenta eficaz, produtiva e
rentavel. Nas maos de diferentes tipos de transportadores, os caminhdes da Série 4
despontam como a melhor solucio para o transporte.

0 § primeiros caminhdes Scania
Série 4 em operacdo comecam a
mostrar que a novidade vai além das
novas formas e cores. Independente da
aplicacdo a eles destinada, estio me-
xendo com as relacGes entre o frotista
€ seus motoristas e no caso do aut6-
nomo - que € o seu proprio patrao - o
homem e a maquina. Quem ja esta uti-
lizando os veiculos deixa transparecer
uma idéia: tanto em desempenho quan-
to em conforto - e por que ndo o
design? - a performance dos novos
modelos é a ideal tanto para o frotista
quanto para o motorista, seja ele em-
pregado ou dono do caminhéo.

Para entender o que estd aconte-
cendo basta saber que gracas as ino-

vagdes tecnol6gicas, a nova série con- |
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Reportagem: Jodo Geraldo / Fotos: Emanuel A. P.

segue reunir, de forma inédita, desem-
penho e conforto, itens extremamente
importantes no moderno e competiti-
vo mercado de caminhdes pesados. “O
novo produto estd trazendo compra-
dores de outras marcas para conhecé-
lo, principalmente o P94”, revela
Teodoro Silva, gerente de vendas da
Codema, uma dos maiores distribui-
dores de caminhdes da marca.

O depoimento do empresério de
transporte Luiz Donizette Rodrigues,
proprietério da Evelyn Transportes, de
Guarulhos/SP, um dos primeiros
frotistas a adquirir os novos cami-
nhoes, ajuda a compreender o que estd
acontecendo no mercado com a che-
gada dos novos Scania. “Os motoris-
tas sentem-se dentro de um carro de

Rei da Estrada

luxo”, brincou 0 empreséario, que com-
prou trés cavalos-mecénicos estradei-
ros 124, dois T e um R, para tracionar
semi-reboque baii com lonado e de alu-
minio para o transporte de cargas aé-
reas.

Novos tempos - “Aqui na empre-
sa, dirigir o novo caminhao soou como
uma premiagdo para os motoristas,
porque escolhemos aqueles que melhor
se sobressaem no desempenho da fun-
¢do”, disse o superintendente da
Equipav S/A Agticar e Alcool, Clau-
dio Belodi. “Sdo os novos tempos,
ndo podemos cuidar apenas
das nossas maquinas,

o motorista




também € um grande patrimé-
nio da empresa”, defendeu.

Independente do tipo de
aplicacdo, os caminhdes da
Série 4 tém recebido elogios
dos clientes, a maioria deles
creditados ao desempenho e
conforto, principalmente. “Os
caminhdes estdo ainda com
pouca quilometragem, mas
acredito que sd@o mais econd-
micos do que os modelos da
Série 3, porque tém mais
torque no motor mas, com cer-
teza, ganham no conforto” diz
Donizette.

O empresario mantém
sempre 0s caminhdes novos de
sua frota cobrindo os percursos me-
nores, dentro do Estado de Sdo Paulo,
porém, devido a uma emergéncia teve
de permitir que um dos Série 4 fizesse
uma viagem até Brasilia. Segundo ele,
o motorista cobriu o trecho em 12 ho-
ras, quando o normal sdo 14 horas.

Apesar de ser o dono da transpor-
. tadora,elemesmo_i '
- sua |

“Vou curtir umas férias na boléia do Série 47, diz Luiz
Donizetti Rodrigues, proprietario da Evelyn Transportes

queda pela marca e mais ainda pela
nova série. “O banco elétrico parece
ser de uma BMW. Os motoristas nio
querem mais descer do veiculo”. De
vez em quando Donizette encosta o
automovel, convida a esposa e faz um
passeio com 0 caminh@o, mas tem em
mente fazer um percurso maior, pre-

' tende rodar cerca de 4000 quilémetros

durante 15 dlas na estrada, no més de

_ Julho' “Vou curtir umas férias na bo-

léla do Séne 4 diz @

anos, sua em-'

Frotista da mafca hi

presa incorpora outras unida-
des de 320 e 360 cv de potén-
cia da série 3 e ha planos para
adquirir mais modelos da série
4. Resta decidir o tamanho do
motor, 11 ou 12 litros, quanto
a cabine nfo resta divida de
que serd R, porque possibilita
a utilizacdo de uma carreta
maior.

Quem também tem prefe-
réncia pelos Scania de cabine
avangada é Belodi, da Equipav,
cujaempresa estd localizada na
regifio de Lins, interior do Es-
tado de Sdo Paulo. A compa-
nhia acaba de adquirir 15 uni-
dades do R124C 6X4 que fo-
ram agregadas a outros 28 R113 e dois
T113, adquiridos a partir de 1992 e
conta com outras trés unidades do
T112 que operam em apoio ao culti-
vo de cana-de-agucar.

Os novos modelos chegaram a usi-
na para operar no transporte de cana.
“Nossa op¢do em continuar com a
marca se deve ao desempenho dos
outros modelos, que estdo indo muito
bem, e temos grande interesse em pa-

-d:_c)nizar cada vez mais a frota”, ex-
 plica Belodi. Ele adianta que a empre-
a vai adquirir mais um lote da Série

&cammh&ec ganham v
"ue&aﬁueamnﬁmga -
; dos cﬂaanm,
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Apesar da marca ndo ser novidade
na frota da Equipav, os novos cami-
nhdes provocaram um certo frisson en-
tre os motoristas da companhia. “Eles
estdo achando o caminho muito lu-
xuoso. Claro que aqui na empresa nds
defendemos o conforto, mas esses vei-
culos sdo superiores em acabamento,
motor e tudo o mais, se comparados a
qualquer outro caminhdo”, dispara o
superintendente, que ainda nio tem
uma avaliacdo em relacio ao desem-
penho da série 4 porque a frota esta
entrando em operagio.

Os caminhdes vao atuar no trans-
porte de cana operando em estradas
de terra e trechos de asfalto, rodando
a média de 90.000 quilémetros/ano
cada um. Como todos os motoristas
queriam trabalhar com veiculos novos,
a empresa adotou como critério sele-
cionar os profissionais com melhor de-
sempenho.

Betoneira - Dona de 180 cami-
nhées, sendo 90% da marca Scania, a
Concrepav S/A Engenharia de Con-
creto, de Campinas, também esta au-
mentando sua frota, com a aquisi¢do
de 25 modelos P94 R, com motor de
260hp. Equipados com tomada de for-
¢a na traseira para operar como beto-

6 + Julho/Agosto 1998 -

neiras, os dois primeiros que ji foram

entregues provocaram grande expec-
tativa entre os funciondrios da com-
panhia.

Quem j4 percebeu a superioridade
do novo Scania é o motorista auténo-
mo Roque Caetano Goya, proprieta-
rio de um modelo T124, com motor
de 360 hp, que desde o final de abril
transporta pedra de Limeira para as
obras de duplicacio
do trecho de rodovia
entre Piracicaba e
Rio Claro e retorna
carregado de areia.
“Estou muito con-
tente com 0 motor
deste caminhido,
sobe mais e estd mais econdmico em
torno de 4% a 5%.”, quando compa-
rado com o T113, ano 97, que acaba
de ser substituido.

Carreteiro hd 21 anos, Goya elo-
gia o conforto da cabine, com banco
elétrico e confortdvel, a facilidade de
trocas de marchas, para reduzir, prin-
cipalmente, e o entre-eixo que aumen-
tou de 4,20m para 4,30m.

Em breve vai engatar bau e fazer
viagens na faixa de 6.000 quilémetros.
“Ainda ndo avaliei este caminhdo em
longas distdncias, mas sei que ele dard

conta do recado’, diz. Goya comprou

-

Rei da Estrada

“Opinido do motorista tem
grande influéncia na

escolha de um caminhédo™

Teodoro da Silva - Gerente de Vendas
da Codema/Sio Paulo

0 T124 equipado com aparelho de ar
condicionado, para aumentar seu con-
forto a bordo, transportando pedra e
areia ou em rotas de longa distancia.

*A expectativa € grande em torno
do novo caminhéo”, admite Teodoro
da Silva, gerente da Codema. Este sen-
timento, segundo ele, foi alavancado
pela festa de lancamento da nova li-
nha, a qual incluiu
levar os clientes
para conhecer a fi-
brica. “Foi uma
grande novidade
paraeles, principal-
mente ao conhecer
as células de produ-
¢do e ver que dentro da companhia a
qualidade dos produtos é garantida a
cada etapa da producio” diz.

Hé mais de 10 anos trabalhando
com caminhdes, ele concorda que um
dos pontos fortes da nova série € o con-
forto. Em seu dia-a-dia a frente de uma
revenda que acaba de completar 48
anos de atividades, Teodoro conta que
cada vez mais a palavra do motorista
ganha peso na decisfo de compra do
caminhdo. “Esse profissional € a prin-
cipal ferramenta, conhece o produto,
portanto tem de ter influéncia na hora
da aquisigdo do novo produto”. ¥

Fora da estrada: desempenho surpreendente e conforto para o motorista



Uma Aplicacao Especial

0 s caminhdes da Mebasa Guin-
dastes e Retroescavadeiras
Ltda., empresa especializada em le-
vantar estruturas, maquinas e equi-
pamentos, sio preparados com
guindaste para pegar no pesado.
Neste tipo de segmento, 0 novo
Scania, na versao P124 6X4 tam-
bém esta se sobressaindo e receben-
do elogios do motorista que o ope-
ra diariamente e do seu proprieti-
rio, Bruno Amoroso, que ndo des-
cuida do andamento de sua frota.

Quem escuta o empresdrio fa-
lando do novo veiculo pode até pen-
sar que ele ndo conhece bem cami-
nhio, tal o elenco de elogios. Na
verdade ndo é nada disso, Bruno
tem uma frota
de outra marca #
e segundo ele, \
este novo cami-
nhio da série 4 €
um espeticulo,
em todo o seu con-
junto. “Comprei
pela modernidadee ¢
acertei. O motorista
jame disse que o vei- ||

P e i

£

/

Guindaste acoplado
ao Série 4

ergue estruturas
gigantes

culo € mais confortavel do que o seu
carro, que € novo”. O empresario
jé tinha visto foto da nova linha em
uma revista, no ano passado, e
quando soube que seria lancada no
Brasil decidiu pela compra. Resul-
tado: ele ja faz planos para a aqui-
si¢do de um P94.

A frota da empresa ndo é
estradeira, portanto, ndo necessita
de veiculos com cabine-leito, mas
de acordo com o Bruno Amoroso,
o produto adquirido € exatamente o
que ele precisa, atende muito bem
as necessidades do seu negécio. Ele
diz ter entrado na cabine de outros
modelos da série 4 e formou a se-
guinte opinido: a nova linha (refe-
rindo-se a cabine avancada) tem
apenas um concorrente no Brasil.
De acordo com o empresirio,
com a superioridade do novo

caminhdo em relacgio aos
demais veiculos de

sua frota qualquer motorista rende
mais. Quanto ao consumo ele diz
que ainda ndo tem uma medida exa-
ta mas ja deu para perceber que o
veiculo é econémico.

Ap6s receber o equipamento do
guindaste, o veiculo teve seu PBT
elevado para 30 toneladas. O au-
mento de peso se deve ao equipa-
mento, o qual incorpora uma langa
telescépica que se projeta até 47
metros de altura para levantar o que
for necessério.

Para empresario néo € s6 o de-
sempenho e o conforto do caminhdo
que contam. Ele valoriza também a
aparéncia do veiculo. “Eu tinha um
veiculo amarelo, porque se aproxi-
ma da cor da minha empresa, mas
acabou vindo branco. Para resolver
meu problema, mandei pintar o
guindaste de branco e amarelo. Fi-
cou um espetaculo, parece cami-
nhio para show”. 4%

Rei da Estrada -+ Julho/Agosto 1998 -
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Os jornalistas conferiram a facilidade de acesso aos novos énibus

E assim que todos
gostariam de se
locomover nas cidades:
com conforto, seguranca
e rapidez. Em vez de
subir nos onibus, eles é
que se abaixam para nos
apanhar. No interior,
muito espaco. No ar,
nada de poluicao.
Sonho? Para a Scania ja
¢ realidade.

8 - Julho/Agosto 1998 -

E a histéria se repete. Dois meses
ap6s o langamento dos cami-
nhoes da Série 4, a Scania langa seus
Onibus urbanos, intermunicipais e de
fretamento da mesma série. O lan-
camento oficial comecou no dia 12
de maio com um dia de evento espe-
cialmente dedicado a imprensa.
Compareceram mais de 120 jorna-
listas vindos de varios estados do
Brasil e paises da América do Sul
onde a Scania tem um mercado em
potencial para veiculos desse tipo.

Rei da Estrada

Vira Realidade

O evento com os jornalistas foi
uma “avant premiere” do que iria ser
apresentado nos trés dias seguintes
para os clientes de dnibus. Recepgio
com coquetel, video com os novos
produtos em teldo, show musical e
de danca e os Onibus: as vedetes do
espetdculo. No palco, as classes de
chassis U, I e H. Ou, para os mais
intimos, os dnibus de piso baixo para
aplicacdo urbana, os O6nibus para o
segmento intermunicipal € os bem
conhecidos por sua versatilidade, os



chassis de motor dianteiro.

Os 6nibus foram apresentados em
todas as versdes disponiveis de for-
ma encarrogada e com o respectivo
chassi ao lado. Como era festa, os
chassis foram pintados em cores fos-
forecentes. Na platéia, jornalistas
atentos as novidades. E ndo foram
poucas. Piso baixo, motor a dlcool,
suspensdo inteligente, novo motor de
9 litros com menos
emissdes de poluen-
tes e ruidos, mais
conforto para os
passageiros e para
0s motoristas além,
naturalmente, de maior lucrativida-
de para os empresarios.

Estdticos no palco, os dnibus
apresentavam apenas um lado de
suas vantagens: a beleza e o design
moderno. Crédito para os encarro-
cadores brasileiros. Porém, apés o
show eles circularam com os jorna-

Em quatro dias, mais de
seiscentas pessoas
assistiram a apresentacdo
dos novos énibus da Série 4 ;. o4 A
Lo R R |

listas. Nesse momento foi possivel
entender que os passageiros serao os
grandes privilegiados com essa nova
geracdo de Onibus. Os veiculos da
Série 4 decretaram o fim do sufoco
em locomocdo nas grandes cidades.

O que antes era um verdadeiro
malabarismo com as pernas para su-
bir nos 6nibus, agora virou um gen-
til “ajoelhamento” dos Gnibus para
facilitar o acesso.
Antes passageiros
se aventuravam
pendurados a porta
gora,
com os veiculos da
Série 4, os 6nibus nio andam com a
porta aberta. Sem contar o siléncio,
o conforto, a maior poténcia e o
maior espaco no saldo dos passagei-
ros. Os jornalistas sentiram ““in loco”
todas essas vantagens.

Para Mdrio Pati, periodista do
Didrio Popular, de Sao Paulo, o que

mais chamou aten¢fo no lancamen-
to da Scania foi o piso rebaixado dos
Onibus da classe U. “Saber que ido-
sos e deficientes fisicos podem ter
acesso facilitado a esses Onibus ur-
banos ¢ fabuloso”, diz Pati, que edi-
ta um caderno de veiculos no jor-
nal. J4 o jornalista Evando Noguei-
ra, da editoria de Economia do Dia-
rio do Grande ABC, entusiasmou-se
com os dnibus a 4lcool. “E uma so-
lucdo inteligente para grandes cen-
tros urbanos”, diz.

O evento para o lancamento dos
Onibus da Série 4 reuniu, em quatro
dias, mais de 600 pessoas entre clien-
tes, autoridades, concessiondrios e
jornalistas. Todos presenciaram o
show, viram os produtos e puderam
conferir, na prética, o que esses Oni-
bus sdo capazes de fazer pelos pas-
sageiros, pelos motoristas, pela co-
munidade e, melhor ainda, para seus
proprietarios.

No interior do veiculo: conforto e seguranca

Rei da Estrada + Julho/Agosto 1998 -
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Em Busca dos
Avionomos

Um ano apés assumir o controle da operacio iniciada pela Batistella, a Scania
aproveita mudanca na legislacdo e desenvolve o Plus Plan, sistema de consércio que
beneficia autonomos e pequenos frotistas.

A combinagdo entre maior prazo e
maior nimero de cotas permiti-

das por grupo € a base da nova pro-
posta do consércio Scania, que se
mostra particularmente adequada a ca-
minhoneiros autdbnomos e pequenos
frotistas. A iniciativa é materializada
por meio do Plus Plan, que garante a
entrega de veiculos em prazos de até
100 meses e em grupos de 300 cotas.

A idéia comegou a ser desenvolvi-
da em setembro de 1997, quando o
Banco Central alterou a legislagdo que
rege a atividade dos consdércios, per-
mitindo o aumento do ndmero de co-
tas por grupo. Anteriormente, havia
uma limitacdo relacionada ao prazo
do grupo, para que o ritmo de entrega
fosse mantido em duas unidades/més,
sendo uma por meio de sorteio e outra
por lance.

“Com prazo maior para quitagao
do bem, assim como com o maior ni-
mero de cotas entre as quais se faz o
rateio, o valor das prestagdes cai bas-

Reportagem: Roberto Queiroz / Fotos: Luiz Vilani

tante”, comenta Anténio Carlos da
Rocha, diretor geral da Scania Admi-
nistradora de Consércios S/C Ltda.
“Com isso, serd exercida certa atra-
¢ao sobre o caminhoneiro auténomo™.

Um dos interesses da companhia é
aumentar a participagao dos auténo-
mos nas vendas de seus caminhdes,
calculada em torno de 2%. E bem ver-
dade que a categoria passa por signi-
ficativa mudanca de padrées, em que
muitos desses profissionais se trans-
formaram em empresas de pequenis-
simo porte, com dois ou trés cami-
nhdes.

Isso levou a errdnea conclusdo que
0s autbnomos seriam uma classe em
extin¢cdo. Na verdade,

estao migrando da categoria de médi-
08, segmento em que a presenca deles
€ mais facilmente detectada.

Outro detalhe a ser considerado ¢é
que os autdnomos ndo costumam fre-
qiientar muito as estatisticas de cami-
nhées novos, pelo simples fato da li-
mitacdo financeira manté-los mais
maci¢gamente no mercado de usados.
*Mas sabe-se que os auténomos tém
dois sonhos: comprar um caminhio
novo e, de preferéncia, um pesado
Scania”, afirma Rocha.

Tradicionalmente, cerca de 1/3 das
vendas de caminhdes Scania ¢ reali-
zada por meio do consércio. Excepci-
onalmente, em 1996 essa parcela su-

estd apenas havendo
uma evolu¢do natural
nesse mercado e, além
disso, € preciso lembrar
que se estd falando de
caminhdes pesados.
Muitos dos auténomos

s

Francisco José
Ramos (a esquer-
da), de Pendpolis/

Esses transportadores
entraram no Plus Plan para
conhecer e incrementar a
Jfrota. Deram sorte. O
primeiro grupo, na ocasi@o
do lancamento dos
caminhdaes da Série 4,
sorteou caminhdes de graga.

SP, ao lado de Fldvio Mermejo, Diretor de Vendas de Caminhées da Scania,
€ proprietdrio da Ramos Transportes Rodovidrios. Sua frota é composta
por 12 caminhées Scania. O empresdrio entrou pela primeira vez em um
consorcio e foi sorteado com um Scania Série 4. “Jd conhego e confio nos
produtos da marca. Mas ganhar um Scania, e logo um da Série 4, posso
dizer que sou realmente um homem de sorte”, diz Ramos, acrescentando
“esse novo Scania vai me dar também sorte nos negdcios”. Apds o teste
drive na pista da Scania, Ramos jd queria levar seu presente para casa.
“Por mim dispenso o dnibus e volto dirigindo essa maravilha”.

“
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biu para 46% e, em 1997, para 52%.
Com a mudanca de linha para a Série
4 os nimeros de 1998 deverio sofrer
uma certa distorcao.

Desde que assumiu a operagio, ha
um ano, o Consércio Scania vende
cotas novas e administra o remanes-
cente da administrac@o anterior. Atu-
almente, existem
10.000 caminhdes a
serem entregues,
sendo 5.400 deles ja
vendidos pela pro-
pria Scania. Men-
salmente, a admi-
nistracdo emite
17.000 bloquetos para 8.000 CGCs
diferentes.

Com o Plus Plan, a montadora
acredita na expansdo dos grupos de
100 meses, mas em maio de 1997 o
perfil da carteira indicava uma prefe-
réncia de 80% pelos grupos de 60 me-
ses e apenas 20% pelos de 100 meses.

O sistema prevé a entrega de dois
veiculos/més. Até sua contemplacio,
o consorciado paga 1% do bem na
mensalidade. Depois, passa para 2%
do valor. Os lances sdo decrescentes e
fixos, pois comegam em 50% e vao

“O prazo de 100 meses
permite prestacoes mais
baixas, ideal para pequenos
transportadores™

Antonio Carlos da Rocha - Diretor Geral da
Scania Administradora de Consércios

caindo 1% ao més, & medida em que
mais cotas vao sendo contempladas.
A cada seis meses, 0 cotista tem uma
oportunidade extra, com o sorteio de
um caminhdo gritis entre 0s consor-
ciados com todas as prestacdes em dia.

Como a estrutura do Plus Plan deu
certo, foi adaptada também ao funcio-
namento dos gru-
pos -de 60 meses,
que passaram a
reunir 180 cotas.
Outra alteragio po-
sitiva foi a determi-
nacio de entrega de
4 veiculos por gru-
po, 1 no sorteio, outro no lance livre e
2 em lances fixos de 21 parcelas.

Os incentivos da fabrica também
sdo grandes na modalidade. Com a 12¢
parcela paga, sorteia-se um ganhador
que terd quitadas 48 parcelas. Com a
242, quitam-se 36 e com a 36" quitam-
se as dltimas 24. “A formagio de um
terceiro grupo em apenas um meés de
operacdo do sistema mostra o suces-
so da proposta”, avalia Rocha.

Mesmo com a transi¢do provocada
pela troca da linha de produto, o con-
sorcio ja vendeu 1.200 novas cotas no

primeiro quadrimestre do ano, enquan-
to o ritmo da entrega estd em 320 uni-
dades/més. “O perfil basico de nosso
publico € o cliente de 3 a § veiculos”,
comenta Rocha.

A solidez do empreendimento vem
atraindo alguns segmentos bem signi-
ficativos da geracdo de carga propria,
caso dos madeireiros do Norte, dos
arrozeiros do sul, dos plantadores de
soja no Centro-Oeste. No geral, a car-
ga propria chega a absorver 30% da
demanda natural do conséreio Scania.

A garantia do nome também gerou
um interessante efeito no mercado de
caminhdes usados, com a parcela do
consdrcio sendo referéncia de preco.
Por exemplo, um caminhao ano 94 tem
sido repassado pelo valor equivalente
a 50 parcelas.

Mas isso néo € tudo. O consércio
Scania também j4 desenvolveu mere-
cida imagem de objetividade e sobrie-
dade na administragéo de custos. Tan-
to que historicamente vem praticando
precos em torno de 3% abaixo dos
valores praticados pelas concessiona-
rias, detalhe que certamente devera ser
considerado pelos futuros clientes da
marca. %}‘;

Osmar Passamani (a esquerda), da Transpassa, ao

Ay . ye.e

Jorge Firmino da Silva (a direita), de Montes Cla-
ros/MG, sendo cumprimentado por Wilson Pereira,
Chefe de Vendas de Caminhédes da Scania. Tendo co-
megado com apenas um caminhdo, hoje possui dois
Scania. Estd também no consércio Plus Plan de 100
meses. Tirou a sorte grande e ganhou um Ti14. “Esse
caminhdo vai ajudar a alavancar meus negocios”, afir-
ma Silva. Na opinido dele, os novos caminhdes da mar-
ca sdo os mais sofisticados do mercado.

lado de Fldvio Mermejo, transporta madeira na regido
Norte do Brasil e café no Espirito Santo/ES. O empre-
sdario tem uma frota de 15 caminhdes pesados, sendo
oito da marca Scania. Sua operacdo consiste em levar
café para Belém/PA e, de ld, trazer madeira para o
Espirito Santo/ES. A frota de Scania foi inteiramente
composta através do Consdrcio Nacional Scania. O
empresdrio estd no consorcio Plus Plan que tem um
prazo mais longo, 100 meses. Nesse consdrcio ele ti-
rou a sorte grande: ganhou de presente um Scania T114.

J
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O Craque de Todas
as Selecoes

Elegantes, seguros e nada discretos, os 6nibus rodoviarios Scania, da Série 4,

possibilitaram as idas e vindas das selecdes nesse mundial de futebol.

A turma toda reunida em frente a
televisdo. Pipoca, cerveja,
quentdo, salgadinhos, tudo a postos.
O Pais literalmente parado. Nas ruas,
uma cidade fantasma. Deserto. A
telinha monopoliza a aten¢do dos bra-
sileiros. E uma partida de futebol. Mas
ndo uma partida comum. E muito mais
que isso. Nao é um simples time que
estd jogando. E a selegdo brasileira.
Mais importante que isso: € a Copa
do Mundo na Francga.

Esse sim € o0 assunto do momento.
Nao importa quem leve a taga de cam-
pedo. O assunto nessa época € fute-
bol. De quatro em quatro anos, o Bra-
sil celebra sua maior vocagdo no es-
porte: o futebol. Nessa copa, em par-
ticular, uma presenca ficou na imagem
de todos no mundo inteiro. Uma pre-
senca silenciosa, nem tao dis-
creta e fundamental: os Oni
bus que transportaram
delegacdes e 0s joga-
dores.

Mesmo os me-
nos atentos os no-
taram. Bonitos €
bem decorados,

Antes e depois dos jogos:
boa dose de conforto

12 + Julho/Agosto 19€

apareceram na maioria das emissoras
de televisdo. A cada entrevista, repor-
tagens especiais, clips, flashes, fotos,
14 estavam eles. Imponentes e osten-
tando em seus adesivos o simbolo da
copa. Os Onibus dessa copa foram, to-
dos, Scania. Transportaram os joga-
dores brasileiros, franceses, ingleses,
alemies, marroquinos, italianos. To-
dos. Nas vitdrias e nas derrotas. Nas
alegrias e nas tristezas. Ah, se eles fa-
lassem... se aqueles confortdveis ban-
cos pudessem contar cada uma das
emogdes antes e depois de ca
jogo dessa copa.
Os 6nibus Scania o

T

foram os expectadores privilegiad
Eles sim presenciaram todas as
¢oes desta Copa. As torcidas
memoracdes, os lamentos, as
as glérias. Foram os co
todas as equipes. E, porque nao di-
zer, a seguranga também. Os 52
onibus K124 classe turistica
foram selecionados para 4
serem os titulares desta
copa depois de ser




aprovados em uma verdadeira bateria
de requisitos. Beleza, seguranga, con-
forto, poténcia e confiabilidade. Os
Onibus rodovidrios Scania da Série 4
ficaram com a nota mixima em todos
esses quesitos.

A responsabilidade dos Onibus
K124 foi grande. Imagine um estadio
lotado esperando uma selecio que

politica de proximidade aos clientes

atrasou porque o Onibus quebrou.
Impensdvel numa copa do mundo.
Impraticavel, na Franca. Por isso, o
quesito confiabilidade. Nesse ponto,
prevaleceu o padrio mundial da
Scania. Na Franga, assim como no
Brasil, o pds-venda é parte integrante
dos produtos da marca. Os servigos
da Scania estdo presentes com uma

em todos os mercados em

que atuam os veiculos da marca. Sdo
mais de 100 em todo o mundo.

Mas o conforto desses dnibus nao
foi um privilégio reservados aos atle-
tas da copa. Em breve estard aqui na
América Latina. Aos mortais.
Complementando a gama de veiculos
da Série 4 da Scania. “Ainda neste
ano, os brasileiros terdo o mesmo pra-
zer que os craques da Copa do Mun-
do”, diz Roberto Cury, gerente de Ven-
das de Onibus da Scania Brasil. 9
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Juntos ao Cliente

S

Novidade em Foz do Iguacu: concessionaria Scania divide area com posto de estrada

Com o lancamento dos veiculos da Série 4, a Scania alavanca sua politica de abertura
de postos de pdés-venda com o objetivo de encurtar as distincias com os clientes.

0 antigo ditado biblico “se Maomé
ndo vai a montanha, a montanha
vai a Maomé” faz mais do que senti-
do na nova filosofia de atuacdo da
Scania junto a seus clientes. A rede de
concessiondrias da empresa estd estra-
tegicamente instalada em todo o terri-
torio nacional. Ndo hd um tnico Es-
tado no Brasil que

jetivo sdo os postos de pds-venda.
“Nossa rede de concessiondrias €
bem estruturada em todo o Brasil, ago-
ra vamos encurtar as distincias levan-
do os servigos da Scania para perto
de nossos clientes com os postos de
pos-venda”, afirma Emanuel Queiroz,
diretor de P6s-Venda da Scania Bra-

sil. A expansdo da rede, através de
postos de servico, comecou em 1996
com a inauguragao da primeira con-
cessiondria deste tipo na cidade de
Garibaldi, interior do Estado do Rio
Grande do Sul, regido que possui uma
grande concentra¢ao de caminhdes da
marca.

Com os postos de

nio tenha uma con-
cessionaria da mar-

Os Postos de Pos-Venda da Scania

pos venda, a Scania
melhorou considera-

ca. Sao revendas

Cidade

Inauguracao Concessiondria

velmente o nivel de
atendimento a seus

grandes, bem equi-
padas, vistosas e di-
vididas, como qual-
quer outra empresa,
em diversos departa-
mentos e dreas. Mas
o Pais tem dimensdes
continentais e as dis-
tdncias sdo sempre
longas. Para encur-
ta-las, o negécio € ir
para perto dos clien-
tes. E o atalho para
se chegar a esse ob-
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clientes. “Nao espe-
ramos os clientes nas
concessiondrias, co-
locamos as conces-
sionarias perto dos
clientes”, diz
Queiroz. Com esse
trabalho pioneiro no
Brasil, aempresa deu
mais agilidade no
atendimento aos pro-
dutos da marca e, em
conjunto com o0s Ser-

Fotos: Emanuel A. P.



vigos oferecidos ao mercado, diminuiu
o tempo parado dos veiculos no mo-
mento das manutengdes.

O resultado disso € a maior satis-
facdo do cliente que tem um produto
com a garantia de um atendimento ra-
pido e eficiente. Rapidez, inclusive,
que conferiu a Scania, por duas ve-
zes, o prémio de melhor pés-venda do
Brasil, de acordo com a revista Repo-
sicdo e Negocios, publicagdo especi-
alizada em servigos e assisténcia téc-
nica a veiculos.

Nos tltimos trés anos, a Scania
inaugurou 10 postos de pés-venda em
todo o Brasil. Os udltimos quatro fo-
ram neste ano. Foram os primeiros da
Série 4. Um em Pogos de Caldas, em
Minas Gerais, outro em Foz do
Iguagu, Parand, e recentemente mais
dois: em Ji-Parand, Rondonia, e Pa-
tos de Minas, Minas Gerais.

Em Pocos de Caldas, cidade conhe-
cida no Pais por suas atragdes turisti-
cas, o posto de pds-venda chegou pe-
los bragos da concessiondria Quinta
Roda. “A regido tem um nmimero mui-
to grande de clientes com o Acordo de
Manutengao e eles estdo distantes cer-
ca de 200 quildmetros da concessio-
ndria matriz. Esse foi um dos princi-
pais motivos de chegarmos até eles”,
conta Luiz Antonio Pigozzo, respon-
sével pelo desenvolvimento dos Pos-
tos de P6s-Venda da Scania.

Depois de Pogos de Caldas veio
Foz do Iguagu, no Parand. Por mera
coincidéncia, outra cidade turistica.
Mas por nenhuma coincidéncia, um
local estratégico de passagem de ca-
minhdes pesados com 0 aumento dos
negocios no Mercosul. O posto de pos-
venda de Foz do Iguagu tem uma pe-
culiaridade interessante e inédita no
Brasil: foi a primeira concessiondria
de caminhdes, especializada em ser-
vigos, praticamente dividindo o espa-
¢o com um posto de abastecimento de
combustivel de estrada.

Segundo Pigozzo, a parceria com
o posto de estrada é vantajoso para
todos: posto, caminhoneiros e a
Scania. “O caminhoneiro péra para

Em Pocos de Caldas, um espaco planejado para o atendimento
aos Acordos de Manutencao

fazer a manutencio e abastece ou vice-
versa. E pratico e confortivel”, justi-
fica. A Scania esta estudando a possi-
bilidade de abrir mais postos de pés-
venda em postos de abastecimento de
combustivel. “Nosso objetivo € che-
gar aos nossos clientes”, diz Pigozzo.

No final de junho foi aberto mais
um posto. Desta vez, no Norte do Bra-
sil. Fica em Ji-Parand, Rondonia. Si-
tuado aproximadamente a meio cami-
nho entre a capital do Estado, Porto
Velho, e Vilhena, onde fica a conces-
siondria Scania Rovema. “Esse posto
fica a 300 quildmetros de Porto Velho
e a 350 quiléometros de Vilhena”, afir-
ma Pigozzo. Ji-Parand, além de ser a
segunda maior cidade do Estado de
Rondoénia, fica as margens da BR-364,
rodovia recentemente recuperada, que
liga a regido Centro-Oeste ao termi-
nal graneleiro de Porto Velho, no Rio
Madeira.

“Por 14, com certeza, vai passar um
gigantesco volume de caminhdes pe-
sados durante a safra de graos da re-
gidao”, diz Pigozzo. O terminal do Rio
Madeira foi inaugurado hAum ano e é
uma opgao mais barata para facilitar
o escoamento de graos da regido Cen-
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tro-Oeste em dire¢@o aos mercados de
exportacdo. Esse €, efetivamente, o
primeiro posto de p6s-venda da Scania
na regido Norte.

J4 no inicio do més de julho, foi a
vez da cidade de Patos de Minas. A
concessiondria mineira Itaipu, que fica
em Contagem, abriu seu segundo posto
de pés-venda. O primeiro foi em Mon-
tes Claros, inaugurado no ano passa-
do. O municipio de Patos de Minas
tem uma grande concentracdo de ca-
minhdes Scania e a BR-365, que pas-
sa pela cidade, virou opgdo para os
caminhoneiros que seguem do Sul para
o Nordeste e querem evitar os pedagi-
os da Via Dutra.

A Scania pretende até o ano 2000
contabilizar 200 concessiondrias na
América Latina. Antes da virada do
milénio, no Brasil, serao 140
revendedoras. Esse crescimento, em
sua maioria, estd concentrado nos pos-
tos de pés-venda. “J4 temos as mega-
concessiondrias em todo o Brasil.
Agora vamos até nossos clientes com
casas menores, especializadas em ser-
vigos. Este € o nosso grande diferen-
cial no mercado de veiculos pesados”,
afirma Emanuel Queiroz. {{3
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MEIO AMBIENTE

Manual do Meio Ambiente: transformando o motorista em aliado da ecologia

Vida Melhor

Manual da Scania ensina aos motoristas como pequenas atitudes
podem melhorar o meio ambiente.

0 s motoristas de caminhdes e 6ni-
bus podem ser os grandes alia-
dos na preservacdo do meio ambien-
te. Segundo dados da Scania Latin
America, apenas 10% do impacto am-
biental de um veiculo estdo em sua
producdo e desenvolvimento. Os 90%
restantes ficam por conta da operacdo.
Por isso, dentro de sua politica ambi-
ental, a Scania est4 langando na Amé-
rica Latina um manual entitulado “O
Scania e 0 meio ambiente”. Trata-se
de uma cartilha de 14 paginas com
vérias dicas sobre como tirar o me-
lhor proveito dos veiculos da marca
e, a0 mesmo tempo, proteger 0 meio
ambiente.

Com linguagem simples e acessi-
vel, e completamente ilustrado, esse é
o primeiro manual da regido dirigido
a motoristas de caminhdes e dnibus
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com uma abordagem exclusivamente
voltada para a ecologia. Além de re-
comendacdes técnicas, o manual tam-
bém aborda atitudes comportamentais
que ajudam a preservar 0 meio am-
biente, como a possibilidade de reci-
clagem de pecas e componentes, pre-
servacdo dos pneus, a lavagem do vei-
culo com produtos biodegraddveis e a
importancia de ndo se jogar lixo pela
janela.

“Com esse manual pretendemos
sensibilizar os motoristas, mostrando
que pequenas atitudes representam
grandes ganhos para o meio ambien-
te” afirma Vera Lucia Tavares, Coor-
denadora Ambiental da Scania. O
manual também serd editado em es-
panhol para ser distribuido para toda
a América Latina. “Nosso objetivo é
difundir esses conceitos em todos os

Rei da Estrada

mercados em que comercializamos
nossos produtos”, diz Celso Torii,
Gerente de Marketing de Pés-Venda
da Scania Latin America. As cartilhas
serao distribuidas em conjunto com os
manuais de operacdo dos novos vei-
culos da Série 4. Quem tiver interesse
em adquirir o manual pode procura-
lo em qualquer concessiondria Scania
em toda a América Latina.

A Scania foi a primeira montado-
ra da América Latina a receber a ISO
14001. A empresa foi certificada em
setembro do ano passado. A certifi-
cacdo da Scania exigiu grandes inves-
timentos em treinamento e varias
acoes voltadas a conscientizagio de
todo seu pessoal. Foram cerca de 10
mil horas de treinamento para todos
os funcionarios e o pessoal terceiriza-
do que trabalha dentro da empresa. -’i‘é

Emanvel A P.
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Pos-Graduacao
para Motoristas

Curso Master Driver da Scania prepara uma nova geracao

M elhorar o que estd bom. Esta é
a filosofia do curso especial-
mente preparado para motoristas de
caminhoes e Oonibus Scania. Afinal,
dizer para um motorista que ele preci-
sa aprender € até mesmo ofensivo. A
estrada € uma grande escola. Mas
aperfeigoar para tirar o melhor pro-
veito da maquina € outra estéria. Mes-
mo porque, a evolugdo tecnolégica
chegou com a velocidade de um raio
aos veiculos estradeiros. Com os vei-
culos da Série 4 da Scania foi mais
ripido ainda.

Os caminhdes e Onibus
da marca que jé estdo rodan-
do pelas estradas brasileiras
incorporam uma vasta gama
de inovagdes técnicas, mui-
tas delas ainda inéditas no
mercado brasileiro. Com
mais poténcia e mais confor-
to, dirigir ficou mais facil.
“Porém se nédo dirigir da for-
ma certa o desempenho do
veiculo pode ser ruim”, diz
Evandro Luiz Maggio, co-
ordenador do projeto Master
Driver da Scania Latin
America.

Com o lancamento dos
veiculos da Série 4, a Scania
resolveu oferecer ao merca-
do o curso Master Driver.
Trata-se de uma espécie de
pos-graduagio para os mo-
toristas. Para dar maior agi-
lidade na formacdo desses
profissionais, a Scania mi-
nistrou cursos para multipli-
cadores em seu centro de

-

Intrutor orienta, na pratica, como dirigir

de profissionais da estrada.

treinamento. “Formamos 65 Master
Drivers na América Latina. Sao pro-
fissionais escolhidos em nossa rede de
concessiondrias que irdo dar o curso
para os motoristas”, diz Maggio.

Os Master Drivers ndo sdo moto-
ristas, sdo instrutores de motoristas.
O curso para os motoristas pode ser
ministrado na maioria das concessio-
ndria Scania e tem duracio de dois
dias. Para ser mais eficiente, a Scania
recomenda que as turmas sejam com-
postas no méximo por oito alunos.
Qualquer cliente pode solicitar o cur-

£
com economia
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so para seu pessoal. A concessiondria
agrupa os interessados levando-se em
conta a semelhanca de aplicagdo. “A
idéia € fazer grupos de motoristas com
trabalhos similares o que possibilita
otimizar o curso”, explica Maggio.

De acordo com Maggio, a princi-
pal vantagem do conceito Master
Driver é a considerdvel melhora na
performance dos veiculos Scania. “Em
alguns casos foi possivel uma redu-
¢do de até 20% no consumo de com-
bustivel”, diz. E possivel mensurar es-
ses valores porque o curso € dividido
em aulas tedricas e praticas.

A primeira turma de mo-
toristas que recebeu o trei-
namento foi em Londrina, na
concessiondria P.B. Lopes.

O exemplo do motorista
Gentil Licati Akiyama, ser-
ve bem para ilustrar a eficé-
cia do curso. Na primeira
volta, Akiyama fez uma mé-
dia de consumo de 1,64 qui-
16metro por litro. Na segun-
da volta, apés o treinamen-
to, obteve a marca de 1,98
quilémetro por litro, regis-
trando uma economia de
21%. “Melhorei muito com
esse curso. Recomendo para
meus companheiros”, diz
ele. Sem contar que, na se-
gunda volta, o tempo de per-
curso foi sensivelmente di-
minuido. Em outras pala-
vras, o treinamento Master
Drive permitiu obter maior
rapidez com menor consumo
de combustivel. 45
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Controle e Gestao
na Empresa Familiar

u m dos graves erros que continua
sendo cometido no tratamento
das empresas familiares no Brasil é
ndo fazer uma clara separagdo entre
controle e gestdo. Fala-se muito em
profissionalizar o gerenciamento dos
negdcios para enfrentar os desafios da
globalizacdo e de uma economia esta-
vel. Mas na maioria dos casos descui-
da-se da profissionalizacdo dos
controladores ou sécios do mesmo
negécio. Uma simples andlise dos gru-
pos familiares que tiveram seus nego-
cios comprados por grupos de inves-
tidores nos Gltimos cinco anos no Bra-
sil demonstra isto com clareza. Algu-
mas destas empresas conseguiriam
uma recuperagdo rdpida desde que
houvesse entendimento entre os seus
controladores. Nio adianta desenvol-
Ver empresas para o primeiro mundo
com acionistas que tém conflitos de in-
teresse e posturas individuais de ter-
ceiro mundo.

Portanto € da maior prioridade,
especialmente com o acirramento da
competicdo no mundo dos negdcios e
a reducdo das margens de lucro em
todas as atividades, que se estabele-
¢am algumas prioridades no encami-
nhamento do tema. Criar modelos de
gestdo profissionalizada pressupoe
realizar idéntico trabalho junto aos
controladores. E bom sempre lembrar:
ndo existe modelo de gestao que resis-
ta a falta de um modelo e acordo
societarios.

Eis algumas recomendacdes que ja
se mostraram eficazes em vdrios gru-
pos nacionais que continuam sob con-
trole de familias, independente de te-
rem aberto ou ndo seu capital.

Mantenha a empresa capita-
lizada. Muito cuidado para nio se
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deixar levar pelos interesses indivi-
duais dos acionistas que priorizam a
distribui¢do do lucro em detrimento da
capitalizacio da empresa.

Cuidado com os ciclos de vida.
A vida de uma empresa, bem como
suas exigéncias, sao determinadas pelo
mercado. Ou seja, fornecedores, clien-
tes e concorrentes. A vida dos acio-
nistas obedece a outro ciclo, que tem
muito mais a ver com sua idade, pro-
jeto de vida, necessidades, caprichos,
etc. Nem sempre estes andam afina-
dos e com as mesmas prioridades.
Com a pulverizagdo do controle esta
tende a se acentuar como dificuldade.

Renato Bernhoeft, consultor de empresas,
Presidente das Organizacées Bernhoeft
e membro do FBN - Family Business Network

Permita negociagoes internas.
Em muitas empresas de controle fa-
miliar nos Estados Unidos e Europa
existe uma “bolsa” interna. Ela tem a
finalidade de permitir transagdes
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aciondrias entre acionistas familiares
antes que haja ofertas a terceiros. Es-
tas experiéncias ja vém ocorrendo no
Brasil e demonstram que uma manei-
ra de viabilizar uma sociedade - espe-
cialmente a familiar onde os s6cios ndo
tiveram a liberdade da escolha - € per-
mitir que as operagoes de compra e
venda ndo se tornem processos litigi-
0s0s. Devem estar previstas como algo
normal e possivel. E quem pode aju-
dar nesta prioridade € o fundador que
deve evitar deixar testamentos “amar-
rados”. Em geral os dnicos que tém
alguma vantagem com esta providén-
cia sdo os advogados que depois esta-
rao “defendendo” as partes envolvidas.

W Internacionalize de verdade.
Nao basta internacionalizar os negé-
cios. Ao fazer parcerias ou associa-
¢Oes com grupos estrangeiros aprovei-
te também para internacionalizar as fa-
milias dos controladores. E internaci-
onalizar ndo € apenas comprar apar-
tamento em Miami ou Paris. E estu-
dar, conhecer e conviver com o mun-
do empresarial e cultural dos paises
mais desenvolvidos.

W Crie diferentes “foruns”. Nao
esquega que o tratamento das empre-
sas familiares envolve, necessariamen-
te, trés distintas dreas. Todas elas im-
portantes e que exigem ser adminis-
tradas. A familia, cuja complexidade
s6 vai aumentar. A sociedade
controladora, representada pelos que
detenham parcelas da propriedade sob
a forma de participag@o aciondria. E
a empresa que nao pode ser descuida-
da tanto a curto como a longo prazos.
Para tanto crie um “férum” respecti-
vo para cada uma destas dreas onde
eventuais conflitos ou interesses serdo
administrados.
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Convite a Compra

Um leasing mais versatil e com prestacoes mais baixas é a novidade da Scania para
quem precisa ampliar a frota.

c om a chegada dos caminhd&es da
Série 4, chega também ao mer-
cado uma nova modalidade de finan-
ciamento para aquisi¢ao dos veiculos
Scania: o Flex Leasing. Trata-se de
uma variacdo do leasing financeiro,
bem mais préxima ao leasing opera-
cional, cuja principal vantagem € a
possibilidade de refinanciar o valor re-
sidual do veiculo em 12 ou 24 meses,
mantendo a mesma taxa de juros do
contrato inicial ou a que estiver vigen-
te, a que for menor.

Outra vantagem dessa operagao €
a flexibilidade. Apés o término do con-
trato, que pode ser de 24 ou 36 meses,
o cliente tem trés op¢des: ou paga o
valor residual liquidando a operacio,
ou renova o contrato refinanciando o
valor residual final ou devolve o vei-
culo ao banco. O agente financeiro é

o Citibank, tradicional parceiro da
Scania em financiamentos a vendas.
Em uma comparagao direta com o
leasing financeiro, o Flex Leasing tem
a vantagem de ter uma prestacio bem
mais baixa porque tem um valor resi-
dual de 55% para o prazo de 24 me-
ses € 45% na opgdo de prazo de 36
meses. “Enquanto no leasing normal
de um veiculo no valor de US$ 100
mil uma prestacdo em 24 meses sai
em média US$ 5,85 mil, no Flex
Leasing ficaem torno de US$ 3,2 mil”,
afirma Jorge Teixeira de Oliveira, che-
fe de Economia de Vendas da Scania.
Segundo Jorge, esse tipo de opera-
¢ao € ideal para médios e grandes
frotistas. “O menor valor das presta-
¢oes permite a aquisi¢do de um nu-
mero maior de veiculos”, diz. No
leasing normal, as presta¢des incluem
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os valores do seguro e no Flex Leasing
as prestagdes, além do seguro, inclu-
em também o valor de um plano de
manutengdo basico. As prestacdes sdo
corrigidas pela variagio cambial.

O Flex Leasing € uma operagdo
nova na Scania. Comecou a estar dis-
ponivel oficialmente no final de abril.
Mas suas vantagens estdo chamando
cada vez mais a atengdo dos clientes
em todo o Pafs.

De acordo com Francisco Gilmar
Rizutti, Gerente Geral da Filial da
concessionaria Codema, de Santos/SP,
alguns dos maiores clientes de sua re-
gifdo ja manifestaram interesse em ad-
quirir caminhdes nesse novo sistema.
“Muitos clientes estio estudando o
plano e j4 estamos enviando as fichas
cadastrais ao Citibank para liberacio
do crédito” afirma Rizutti. ﬁs

19



{ ONIBUS )
\

4

Tk B LR - CHIMBE 629 \

MARCOPOLD

Os Onibus sdo sensacdo na cidade

Calor e Bom

Empresa de transporte urbano de Londrina inova e oferece aos passageiros

T ransporte coletivo metropolitano
nunca foi muito agraddvel para o
usudrio. Além da distancia ser maior,
o calor durante a viagem incomoda
bastante. A situacgdo fica ainda pior
numa regiao onde a temperatura € alta
durante quase todo o ano, como no
caso de Londrina, no Norte do Paran4,
e nas cidades circunvizinhas. Mas a
empresa londrinense Transportes Co-
letivos Ltda. (Til) conseguiu solucio-
nar este problema. Desde o dia primei-
ro de janeiro deste ano, 12 Onibus
Scania L113 equipados com ar-con-
dicionado fazem a linha Ibipora -
Cambé, transportando mensalmente
800 mil passageiros e percorrendo cer-
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onibus com ar-condicionado.

Reportagem: José Granado / Fotos: Milton Doria

ca de 400 mil quildmetros.

Segundo o gerente da empresa,
Eduardo Dias Pereira da Silva, a Til
foi a primeira transportadora metro-

“Em breve estaremos com os onibus
da Série 4", diz Eduardo Dias Pereira
da Silva, Gerente da Til
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politana nas regides Sul e Sudeste a
utilizar climatizacdo do ambiente de
seus carros. Os resultados foram po-
sitivos em todos os aspectos. Mas,
logo no inicio da operagdo com o0s
NOVOos carros, os usudrios ficaram bas-
tante surpresos proporcionando até
mesmo cenas engracadas. “Muitos
deles ndo t€m ar-condicionado nem
dentro de suas casas, por isso toma-
ram um tamanho susto quando entra-
ram no Onibus. Mas a reacdo foi tdo
boa, que nos primeiros finais de se-
mana a lotagdo aumentou em razio do
grande nimero de pessoas que foram
fazer turismo para aproveitar o ar-con-
dicionado”.



O “Frescido”, apelido
que os 6nibus ganharam da
populacdo, estd ajudando
inclusive a mudar a cultura
do transporte coletivo na re-
gido. “Em primeiro lugar
acabou aquela correria para
pegar lugar na janela. Tam-
bém percebemos que o usu-
drio sentindo-se mais con-
fortavel passou a cuidar
mais da higiene do carro.
Com isso, a Til estd fazendo
do 6nibus melhor alternati-
va de transporte de passa-
geiros da regido. Temos re-
latos de pessoas que deixa-
ram seus carros na garagem
para andar de Frescio”,
conta Dias.

A frota Scaniade L 113
também refletiu no aumen-
to de produtividade dos mo-
toristas da empresa. “Como
o motor fica na traseira do 6nibus, o
condutor convive com menos barulho
e calor durante as viagens e, assim fica
menos estressado. Com isso produz
mais no periodo em que esté trabalhan-
do, além de demonstrar um nivel de
satisfacdo maior em relacdo a empre-
sa”, aponta Dias.

A Til, porém, ndo se acomodou
com o sucesso que obteve a partir do
L 113 climatizado. J4 estd com um
pedido para aquisicdo de um lote dos
novos Onibus urbanos da Série 4. Mais
uma vez a transportadora inova e con-
segue a privilegiada posicdo de ser
uma das primeiras empresas de trans-
porte metropolitano do Pais que vai
rodar com os 6nibus de piso baixo da
Scania.

Os novos chassis sao daclasse Ue
possuem piso rebaixado, sem degraus,
que facilita o acesso e saida dos pas-
sageiros, proporcionando mais confor-
to e seguranca. Eles podem ser equi-
pados com sistema eletrénico que ajus-

ta 0 piso ao meio-fio e facilita o aces-
so principalmente de idosos e pessoas
com problemas de locomocio.

Ha ainda outros equipamentos que
visam garantir mais seguranga ao usu-
drio. Um deles, o Bus Stop Brake, sis-
tema que libera a partida do 6nibus
apenas se as portas estiverem fecha-
das. Os freios ficaram mais eficientes
com discos e ABS, que sio opcionais.
Outro equipamento, o Retarder auxi-
lia na frenagem sem fri¢io, propor-
cionando paradas mais leves e ainda
economizando lonas e tambores de
freios. “Esses novos modelos da
Scania sdo os mais confidveis que exis-
tem atualmente. Além de garantir
maior seguranga ao usudrio, permitem
uma opera¢ao menos estafante para o
motorista devido a sua alta tecnolo-
gia”, garante Dias.

A diretora técnica da Companhia
Municipal de Urbanismo de Londrina
(Comurb), Licia Brandao, que gerén-
cia o sistema de transporte do munici-

4.aa

Passageiros fazem turismo para provar a novidade

pio, observa que 0s novos
Scania adquiridos represen-
tam muito mais do que o ga-
nho de conforto para o usu-
ario. Segundo ela, agora que
o projeto da regido metropo-
litana de Londrina foi apro-
vado, unindo a cidade a mais
seis municipios, € interessan-
te que o Onibus de piso bai-
X0 seja testado por uma em-
presa de transporte com es-
tas caracteristicas. “Além
das vantagens para o usua-
rio, a Série 4 da Scania eli-
mina as necessidades de ade-
quagdes nas plataformas, fa-
cilitando a vida dos empre-
sdrios também. Esse € o tipo
de veiculo que a Comurb in-
dica para Londrina a partir
do préximo ano”, afirma.

A P.B. Lopes, concessio-
nario Scania na regido, tam-
bém sediada em Londrina, enfatiza que
o novo produto da marca ja se firmou
desde o lancamento. “‘Esses novos Oni-
bus mudam o perfil do transporte ur-
bano de passageiros, pois o conceito
do veiculo, de mais conforto, seguran-
c¢a e pontualidade, atente todas as ne-
cessidades dos empresdrios do setor e
dos passageiros”, comemora Rodrigo
de Andrade Lopes, diretor da empre-
sa.

O novo lancamento da Scania ani-
mou ainda mais a P.B. Lopes a execu-
tar seu plano de expansido. A conces-
siondria, que atende o Norte do Parana
com sua matriz em Londrina e uma
filial em Maringd, também tem um re-
presentante regional exclusivo para
atender empresas de dnibus, pretende
agora abrir postos de servicos em mais
cinco cidades paranaenses até o ano
2002. “O produto nos deu uma segu-
rancga extra para executar o plano por-
que permitiu alavancar ainda mais as
vendas”, afirma Lopes. '%}f
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Eduardo: projeto para construir uma réplica da Série 4

Admirador dos caminhoes Scania, José Eduardo Silva, constréi em 2 anos
réplica perfeita do modelo Série 3.

0 marceneiro Eduardo Pereira Sil-
va, da cidade de Lengdis Paulis-
ta, proxima a Bauru, no interior de Sio
Paulo, levou dois anos construindo a
réplica do caminhio Scania Série 3, um
sonho cultivado desde crianga.

A idéia de construir a réplica do ca-
minhio come¢ou quando Eduardo ti-
nha 13 anos e seu pai era caminhonei-
ro: “Meus brinquedos sempre foram
caminhdes de madeira ou plastico. Fugi
da escola na 5% série do 12 grau, para
ser marceneiro’”’, comenta.

A réplica em madeira tem 1,80 m
de comprimento, 75 cm de altura e é
comandada por controle remoto, que
possibilita ao caminhao ir para a fren-
te e para trds, de um lado para o outro.
Fiel ao original da Série 3, o caminhio
tem os vidros automaticos, luz de freio
e para brisa.

Com a marcenaria nos fundos da
sua casa, Eduardo hoje ndo trabalha
sozinho: seu sdcio, Claudio Augusto
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Fantini, antigo fabricante de caixotes
para verduras, hd alguns meses ajudou
Eduardo a finalizar o trabalho: “Quan-
do conheci 0 Edu, o caminhio estava
quase pronto, colaborei apenas nos re-
toques finais”, acrescenta.

Durante dois anos ininterruptos,
Eduardo, nas horas vagas, principal-
mente no hordrio do almogo, tinha
como passatempo predileto a constru-
¢do de sua obra: o T143, da Série 3.
“Cheguei a ficar de duas a trés sema-
nas montando a lateral do caminhio,
uma das partes mais complicadas. Eu
tinha tracado todo o desenho desde o
inicio, mas a dificuldade foi encontrar
a técnica para cortar a madeira de for-
ma arredondada”, afirma.

Eduardo ja fez algumas apresenta-
¢oes daréplica. Uma delas foi em uma
feira agro-pecudria de que a Conces-
siondria Transcam, de Bauru, partici-
pou. E a vontade de ver aréplica fina-
lizada e “‘rodando”, fez Eduardo até
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mesmo atrasar seus Compromissos na
marcenaria. Mesas para cortar, camas
para serrar, armarios para corrigir, e
tudo em cima de prazos curtos, tive-
ram que ficar para segundo plano até o
objetivo ser concluido.

Ele diz que sua maior dificuldade
foi o custo do projeto: ao todo foram
gastos RS 1.500,00. “So a bateria para
que o caminhdo andasse custou 450
reais. Agora, meu novo desafio é cons-
truir um Scania Série 4. Mas desta vez
vou batalhar um patrocinio”.

Deslumbrado com 0 novo cami-
nhdo, Eduardo afirma que constrdi uma
réplica mais sofisticada do que essa em
bem menos tempo: “Com recursos fi-
nanceiros, construo a réplica do cami-
nhao em 60 dias”, assegura. O tinico
problema ¢ sentimental: “Sé vou ter
que convencer minha namorada a ser
paciente mais uma vez, pois da outra
ela achou que eu a tinha trocado pela
réplica”, finaliza. %ff;
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CONCESSIONARIAS

BRASIL/DISTRIBUIDORES AMERICA LATINA

)

VEIiCULOS

« Curitiba
Colrasa Com. Transp. @ Veiculos Ltda.
Tol (041) 362-1515 / 346-0202

- Foz do lguagu
Cotrasa Com. Transp e Veiculos Lida
Tel (045) 526-4356

- Guarapuava

Cotrasa Com. Transp. @ Veiculos Lida.
Tel (042) 724-2188
- Londrina

P.B. Lopes & Cia. Lida.

Tel. (043) 329-0780

Maringd
P.B Lopes & Cia. Lida.
Tel. (077) E11-4831 Tol (044) 2285757
- Feira de Santana
Movesa Matores e Vieiculos do Nordeste S A
Tel. (075) 622-3434
- Salvador
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste SA.
Tel. (071) 301-2011
- Vitéria da Conquista
Movesa Matores e Veioulos do Nordeste S A
Tel (077) 422-5135

- Patc Branco
Cotrasa Com. Transp. @ Veiculos Lida.
Tol. (046) 225-2556.

« Ponta Grossa

Cotrasa Com. Transp. a Velculos Ltda.
Tel. (042) 227-4141

-Nordeste Veiculos de Pemambuco Lida.

Novepe
Tel, (081) 862-1397

- Recife
Novepe - Nordeste Veiculos de Pernambuco Lida.
Tel. (081) 335-39!

Cavepe - Ceard Veiculos Pesados Lida.

Equipo Maquinas e Veiculos Lida
Tel. (024) 342-2332

- Rio de Janeiro
Equipo Maquinas e Velculos Lida.
Tol. (021) 474-5040

0 s e

- Rio Verde
Veposa Veiculos Pesados Lida. Carajds Veiculos Lida.
Tel. (062) 621-3233 Tal. (084) 272-2849
R RN
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Suvesa - Super Veiculos Ind. Com. e Transp. Lida.

Alpha Maquinas e Veiculos do Nordeste S A

Tel. (096) 723-1922 Tel. (051) 477-2211
- 880 Luis - Carazinho
Alpha Maquinas e Veiculos do Nordeste S.A. iesel S.A C P
Tel. (096) 245-1919 Tel. (054) 330-1122
- Caxias do Sul
SA C

Tel. (054) 228-1344 / 3577

- Eldorado do Sul

Tel. 1-2660
R Suvesa Super Veiculos Ind. Com. @ Transp. Lida.

- Rondonépolis Tel, (051) 481-3900
Rota Oeste Vaiculos Lida.
T 421-3555 = Garbeldl
e Brasdiesel S.A. Comercial & Impotadora
Tel. (054) 4521091
-l
& Veic. de M. SulLida. S.A. Comercial o Importadora
Tel. (067) 787-3277 Tel (055) 332-8300
- Dourados.
Movema Mot. e Veic. de M. Grosso do Sul Lida. S.A. Comercial
Tel. (067) 424-5233 Tal. (051) 714-1822
- Palmeiradas Missbos

Mecarnica Com. e Imponadora Lida - Mepal
Tel. (055) 7421770

Contagem

tapu Maguinas e Veiculos Lida
Tel (031) 3961622 s re—
Mecirica Com. e Imponadora Lida. - Mevepa
- Governador Valadares Tel. (054) 313-4224
Covapa Comércio de Velculos Posados Lida.

Tel. (033) 278-3000
Suvesa Super Velculos Ind. Com. e Transp. Lida.

- Juiz de Fora Tel. (053) 223-0144
Raipu Méquinas @ Vaiculos Lida.
Tel (052) 221-3092 - Sants Merla
Suvesa Super Veicuios Ind. Com. @ Transp. Lida.
- Montes Claros Tel. (055) 211-2002
aipu Méaquinas @ Veiculos Lida.
Tel (038) 213-2200 - 8o Leopoldo
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. @ Transp. Lida.
- Muriné Tel. (051) 563-2666
Covepe Comércio de Veiculos Pesados Lida.
Tel, (052) 722-3444 hoipemt 1l
Suvesa Super Veiculos Ind. Com. @ Transp. Lida
- Pogos de Caidas Tol. (055) 4124141
Quinta Roda Maquinas & Veiculos Lida.
Tel. (062) 722-3444 - Vacaria
Meciinica Com. & Importadora Lida. - Mecacl
- Ubertindia Tel. (054)232-1433
Escandinavia Veiculos Lida. S S
Tel (034) 212.2511 Wﬁk@
3 s i sy * Porto Velho
I oemevecuseMiunuLa
- Belém (Ananindeua) Tl (069) 222-2766
Gualapard Motores e Veiculos Lida.
Tel. (091) 265-3011 = Viloms.
i Rovema Veiculos e Méquinas Lida.

Tol. (069)322-3715
swmacAAnmA
- Concérdia

Ediba Eletro Digsal Battistella Lida
Tol (0489) 442-5011

_—

Novepa Nordeste Veiculos da Paraiba Lida.
Tel. (083) 232-1686

eARANA
- Cascavel

- Cordilheira Alta
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Lida. Edba Eetro Diesel Batstela Lida
Tel. (045) 225-6011 Tel (049) 728-0111

- Hajai
Macdnica de Veiculos Pigarras Lida, - Mevale
Tal. (047) 346-1447

= Joirville
Meclnica de Veiculos Picarras Lida. - Mevile
Tel. (047) 435-2597

= Lages
[Ediba Elatro Diesel Battistella Lida.
Tel. (048) 226-0411

= Pigarmas
Mecdnica de Veiculos Pigarras Lida. - Mavep:
Tol. (047) 345-0577

= Tubarko
Ediba Elatro Diesel Battistella Lida.
Tel. (048) 626-0511

- Aragatuba
Transcam Comércio de Valculos Lida.
Tel. (018) 631-1010
- Araraquara
Escandinavia Veiculos Lida
Tel (016) 2225765
- Bauru
Transcam Comércio de Valiculas Lida.
Tel (014) 223-2044
- Cagapava
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (012) 253-1611
- Guarulhos
Codema Comencial e importadora Lida.
Tel (011) 640-2422
- Jales
Escandinavia Veiculos Lida
Tel. (013) 632-2835
- Marilia
Transcam Comércio de Veiculos Lida
Tol. (014) 4224144
- Osasco
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (011) 706-9900

- Ourinhos
Movepa Motores e Veiculos de Sio Paulo S.A.
Tol. (014) 322-2933

- Parto Ferreira
Quinta Roda Méaguinas & Velculos Lida.
Tel (019) 864-1890

- Presidente Prudente
Movepa Motores e Veiculos de Sio Paulo S.A.
Tel. (018) 221-4522

- Registro
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tol. (013) 8216711

- Ribeirko Preto
Escandinavia Veiculos Lida.
Tol (016) 626-6900

- Santo André
‘Codema Comerdial e Imponadora Lida.
Tel (011) 2472755
- Santos
Cedema Comercial e Impartadora Lida.
Ted. (013) 230-2980
- S#o José do Rio Preto
Escandinavia Veiculos Lida.
Tel (017) 2251166
- 840 Paulo
Codema Comercial e Imporadora Lida.
Tel (011) B76-4777 (Piqueri)
Codema Comercial e iImportadora Lida.
Tol. (011) 8954-0422 (Vila Mara)
- Sorocaba
Codema Comarcial e imporadora Lida
Tel. (015) 221-2838
- Sumané
Quinta Roda Maquinas e Velculos Lida
Tel. (019) B64-1330

oo s
- Aracaju (Nossa Senhora do Socorro)
Movesa Motores & Veiculos do Nordeste S A

-

Tal (063) 714-1440

MOTORES

Arapama Mowres e Veiculos Lida

Tel. (092) 237-4043

ki) R
S

- Barrairas

Mavasa Motores e Veiculos Nordeste S A.

Tel. (077) 811-4831

- Salvador
Movesa Motores e Veiculos do Nordeste S A
Tel. (071) 301-8911

- Fortaleza

Cevepe - Ceard Veiculos Pasados Lida.
Tel. (085) 279-3355

&l

ESPIRITO SANTO

Tal. (091) 255-3011

- Santarém
Maotomap - Motores e Pegas Lida.
Tel. (091) 523-1100

Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Lida
Tel. (045) 225-6011

- Curitiba
Cotrasa Com. Transp. e Veiculos Lida
Tel. (047) 362-1515

- Foz do Iguagi
Cotrasa Com. Transp. e Velculos Lida
Tel. (045) 522-1444

- Guarapuava
Cotrasa Com. Transp. @ Veiculos Lida.
Tol.{042) 724-2188

- Pato Branco
Cotrasa Com. Transp. a Veiculos Lida
Tol. (046) 225-2596

- Pinheirinho
Colrasa Com. Transp. & Veiculos Lida
Tel. (041) 3462525

- Ponta Grossa

Cotrasa Com. Transp. & Veiculos Lida.
Tol. (042) 227-4141

Novepe - Nordeste Veiculas d2 Pernambuco Lida.

- Rio de Janairo
Equipo Mdquinas e Veiculos Lida
Tel. (021) 474-5040

‘mocaawepOsW.
- Canoas

Suvesa - Super Vaiculos Ind. Com. @ Transp. Lida.
Tel (051) 477-2211

= Eldorado do Sul
Suwvesa Super Veiculos Ind. Com. @ Transp. Lida.
Tel. (051) 481-3000

- Pelotas
Suvesa Super Velcuios Ind. Com. @ Transp. Lica.
Tel. [053) 2230144

- Porto Alegre
Orbid S.A. Inddstia @ Coméroio
Tel. (051) 344-1822

- Rio Grande
Orbid S.A. Industra @ Comércio
Tel. (053) 232-6373

- Santa Maria
Suvesa Super Veicuios Ind. Com e Transp Lida.
Tel. (055) 211-2002

- Siia Leopoldo
Suvesa Super Velculos Ind. Com. @ Transp. Lida.
Tal. (051) 568-2666

Uruguaiana
Suvesa Super Veiculos Ind. Com.
Tel. (055) 412-4141

MR
- Porto Velho

Rovema Veloulos @ Maquinas Lida,
Tel. (069) 222-2766

Mecinica de Veiculos Pigaras Lida - Mavale
Tel. (047) 346-1847

RS
R

Codema Comarcial e Importadora Lida.
Tel.(012) 253-1611

- Guarulhos
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel (011) 640-2422

- Osasco
Codema Comercial e Importadora Lida.
Tel. (011) 706-9900

= Reglstro
Codema Comercial & Importadora Ltda.
Tel. (013) 821-6711

- Santo André
Codema Comencial e importadona Lida.
Tel. (011) 4872755

- Santos
Codama Comercial e Importadora Ltda.
Tel. (013) 230-2080

- Séo Paulo

Codama Comercial @ Importadora Lida.
Tel. (011) B76-2777

- Sorocaba
Codema Comarcial & Importadora Lida.
Tel (015) 221-2838

Coral Corporacion Automolriz Lida.
Tol. (005013) 42-1444/1 566/1B00/1555

couwen
- Santate de Bogota
Inversora BACSA
Tel (00571) 416-6464/412-3030

DRBresY
- San Jose

Tel (005632) 410-650/200-222

Tel. (00502) 471-1333/473-5867
i R
- Mansgua

NIMAG - Nicarégua Machinery Compary
Tel. (005052) 63-1151 2 63-1159

T T—
PARADON
- Assuncho
Desa SA
Tel (0059521) 50-3921 a 50-3928/50-3720

T ——
Q..‘:\'"

- Santo Domingo
‘Atdantica C. Por A
Tel. (001808) 565-3161

Venezolana de Camiones C.A. (Venacamionas C.A)
Tol, (58-2) 993-3290/3039

- Maracaibo
Venezolana de Camionas C.A. (Venecamiones C A )
Tel (005861) 223807/8809

UNIDADESDASLA

SR
| ARGENTINA

LA

- ”ANIA {Unidade Comercial)
Scania Argantina S.A.
Tel. (0054327) 51-000

W—
- Tialnepantia (Unidade Comercial)
Scania de México, S.A. de C.V
Tel.: (00525) 379-7361

- San Luis Potosi (Unidade
Scania de México, S.A de C.V
Tel.: (00524) 824-0505
R
- Lima (Unidade Comercial)
Scania del Peru SA.
Tel. (005112) 41-30163017

ps

Rei da Estrada - Julho/Agosto 1998 -



. SCANIA:
O ONIBUS DA COPA.

A Scania foi escolhida como Transportadora Oficial
de todas as selecdes durante a Copa do Mundo na Franca.

Do primeiro ao tltimo jogo, nossos onibus levardo os melhores
jogadores do futebol mundial das concentracdes aos estadios,
dos estadios as concentracdes. Nessas ocasioes, eles também poderao
sentir a seguranca e o conforto ja conhecidos
por milhdes de passageiros em todo o mundo.

Na Eurapa, os veiculos Scania estdo em conformidade com as normas Euro 2. No Brasil, estio em conformidada com as normas Conama 4 ¢ ¢ PROCONVE.

Officing.ae
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